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ABSTRACT

En el pais no existe una empresa dedicada al eedécvalet parking, sin embargo,
existe una porciéon del mercado que esta dispuegi@gar una tarifa a cambio del
ahorro de su tiempo al momento de buscar estacientom El proyecto piloto sera

implementado en el parqueadero del centro comeviallel Jardin.

El estudio pretende determinar la factibilidad aéplementacién de una empresa de
servicio de valet parking, mediante el analisis vdgios indicadores financieros,
socioecondmicos y ambientales.

La investigacién se basa en fuentes primarias camouestas a los potenciales

clientes del servicio y entrevistas con los adnadores de los centros comerciales.

Se concluye que el proyecto es viable y esta sastertanto en los resultados del
estudio de mercado como en la evaluacion de lasaddres, y en el futuro puede
extender su cobertura a otros centros comercialpssyeriormente a otro tipo de

eventos, ya sean corporativos, sociales, deportinaisles, restaurantes, etc.

In the country there is no a company that provithesvalet parking service, however,
there is a portion of the market that is willingp@ay a fee in return for saving their time
when they looking for parking. The pilot projectiviie implemented in the parking lot
of Mall el Jardin.

The study aims to determine the feasibility of iexpenting a valet parking company

through the analysis of various financial indicai@ocioeconomic and environmental.

The research is based on primary sources suchmasysuo potential service users and

interviews with managers of shopping centers.

It concludes that the project is viable and is sufgal in the results of market research
as well as in the evaluation of the indicators, amdhe future can be extend its
coverage to other shopping centers and then ta etlents, whether corporate, social,

sports, hotels, restaurants, etc.
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion busca detamsinexiste demanda en la ciudad de
Quito para el servicio de valet parking. EIl plaifotp se lo implementara en el
parqueadero del centro comercial Mall el Jardim, lp@pertura de su administracion
hacia la implementacién del servicio y porque dtung un centro de reuniones y
compras ubicado en la zona comercial y financier&dito, tiene una afluencia de
2,143 clientes que ingresan en sus vehiculos diarite, o que lo convierte en uno de
los mas visitados de la ciudad; estas caractexsstpermiten llegar al mercado objetivo

del proyecto.

En la investigacion de mercado se realiz6 encues®0 personas que ingresaron a
los centros comerciales en sus vehiculos; lostestag obtenidos demuestran que los
clientes del centro comercial Mall el Jardin tiemennivel de aceptacion de pago por
el servicio de valet parking del 42% y en geneedlvalor promedio que estan

dispuestos a pagar por este servicio es de 2USD.

Un dato importante que surgio de esta investigaegdque la gente que respondidé que
no aceptaria utilizar el servicio de valet parkamgla pregunta planteada inicialmente
(62% del total de encuestados), al ofrecerles s#lirsobre sus bienes, el 40% de
ellos cambiaron su respuesta, lo que indica quenaper el paradigma de inseguridad
que percibe la gente, el mercado para este sesggmede incrementar de una manera

sostenida.



Para la implementacion del proyecto piloto del m#rwde valet parking en el mall el
Jardin, seria asignado un espacio equivalente aldd%otal de plazas de parqueo con
las que cuenta el centro comercial, es decir, del@®0 plazas existentes, 50 serian

asignadas para el proyecto.

Para brindar seguridad a los clientes en cuanteaakjo y cuidado de su vehiculo, se
contara con un seguro de movilizacion de vehicyla® responsabilidad civil, que

incluye la movilizacién de vehiculos nuevos y/odasade propiedad del asegurado, o
bajo su responsabilidad, mientras circulen deneolas limites sefialados y sean

conducidos por personal autorizado.

El costo de la prima es de 300USD + impuestos ada dicencia asegurada, es decir,
por cada persona que conducira los vehiculos, oancabertura de 15.000USD por

vehiculo y 20.000USD por dafios a terceros.

El servicio que ofrece la empresa de Valet Parkomngiste en recepcionar, estacionar
y entregar los vehiculos en las mismas condiciamesjue fueron recibidos de los

clientes, al momento que estos sean solicitados.

Para que esto suceda, se deben establecer detadlat@atodos los procesos a seguir e
integrar en el staff de la compafiia a un grupotvadekers capacitados; quienes,
apoyados por el monitoreo y supervision de la gagaerbrindaran un servicio de
despacho y entrega del vehiculo con total agilidaalado y gentileza.

A continuacion se presenta el diagrama del maccesm del flujo del proceso de

servicio.



PROCESO PRODUCTIVO

DIAGRAMADE MACROPROCESOS
EIECUTORES

Valet
parker
Servicio de Valet Recepcion de Recepcion de
Parking cliente vehiculo
Impresion de Inspeccion de
ticket vehiculo

Requisicion del . .
q Estacionamiento

vehiculo
Facturaciény Entrega de
cobro vehiculo

A partir de este macroproceso se desprenden lggswe que ejecuta cada miembro de
la empresa. Para el arranque del proyecto seréarta el siguiente personal:

1 Gerente General

1 Contador

1 Supervisor

1 Valet parker principal
2 Valet parkers

2 Cajeros

Con esta ndmina se podra cumplir con éxito todapkracion. Los cajeros y valet
parkers son quienes intervienen en el proceso ptiodupropiamente dicho y son las
personas que tienen el contacto con los client@s)goque su actuacion tiene gran

relevancia.



En el proceso de recepcion, el cajero es el endarda dar la bienvenida al cliente,
cuando éste se acerca al valet pédium. En ehsastmgresa el nUmero de placa del
vehiculo y el nombre del cliente y genera por aigglo un ticket con numeracion
secuencial, en el que se registra la fecha y hermgteso del vehiculo a la zona de
valet parking. Una copia del ticket es entregadoliahte y la otra copia del ticket es
entregada al valet parker.

El valet parker recibe del cliente la llave del ieello y del cajero el ticket que lo

identifica, lo scannea en su dispositivo manuahdi®) para empezar a registrar
electrénicamente todas las caracteristicas detwkhiasi como el cédigo de su tarjeta
de identificacion de valet parker para asociar nembre con el vehiculo que esta

recibiendo.

Prosigue con la toma de fotos del vehiculo desdes/angulos, e inspecciona si hay
dafos visibles en su carroceria y también captios e estos desperfectos (las cuales
en lo posterior, si existe algun reclamo del ckergeran usadas como pruebas de

descargo). Se fotografia también la placa deloubti

Graba registros de voz con las caracteristicagatdtulo, tales como: marca, modelo,

color, placa y cualquier condicién particular dehiculo.

El valet parker conduce el vehiculo a la zona dejymo asignada y adiciona la
informacion al registro general del vehiculo, déimero de parqueadero en el que se

encuentra.

Luego retorna al valet pédium y en el tablero, caldta llave del auto junto con el

ticket respectivo.



Aqui termina la primera parte del proceso, corradte a la recepcion del vehiculo,
una vez que el cliente retorne a solicitar el misempieza el proceso de requisicion,

en donde:

El cajero recibe nuevamente al cliente y le piddicket que identifica su vehiculo y
efectla la requisicion al valet Parker; una vez ¢judiente ha revisado su vehiculo y

todo esta en orden, cobra el valor del servicio.

El valet parker recibe la solicitud de entrega \d#iculo por parte del cajero en su
dispositivo iphone, scannea el codigo de su tadetamlentificacion para registrar en el

sistema que él esta a cargo del proceso de reiduisie ese vehiculo.

Retira del tablero del valet podium la llave dehieeilo y se dirige a la zona de
parqueo, identifica el vehiculo de acuerdo a larimBcion que le aparece en su
dispositivo electronico y lo trae de vuelta a lanaode entrega, aqui scannea
nuevamente el cédigo de su tarjeta de identificagy@ra registrar en el sistema que el
vehiculo ya arribo, y con este registro se detesirtambién el tiempo que le tomo este

proceso.

Conjuntamente con el cliente revisan el estadovdklculo, y si el cliente no tiene

ninguna observacion, le entrega su llave y termaineatervencion en el proceso.

Si el cliente manifiesta alguna inconformidad cbestado de su vehiculo, se remitira
a la informacion grabada en los dispositivos efentos para determinar la condicion
previa del vehiculo antes de entrar al servicivalet parking. Si esto no constituye
una prueba fehaciente para el cliente, entoncesitpra al supervisor.



El supervisor es la persona encargada de contadlgpersonal de operacion y
solucionar cualquier queja o inconveniente quederrgs clientes, coordinara con el

seguro, si fuera necesario, cualquier arreglo ytemana operativo el servicio.

El contador se encargara de manejar los temashdesty tributarios de la empresa y
el Gerente estara a cargo de la administracionrgkerasi como de la representacion
legal de la empresa; se ocupara también del arearcl, estableciendo y ejecutando

las politicas de promocién y publicidad.

La operacion estara soportada tecnolégicamenteepasistema integral SERVICE
TRACKING SYSTEMS, este sistema permite operar c@pakitivos electronicos
moviles, iphones, los cuales trabajan con aplicesoespecializadas que facilitan la

recoleccion de informacion de los vehiculos declsntes.

Con esta tecnologia, la informacion se registrdiresa, y tiene mejores opciones de

conectividad. Estos dispositivos tiene las sigigiefuncionalidades:

SCAN

Scannear la fecha y hora del ticket de ingresoeleiculo.

Scannear codigo secuencial del ticket de ingresoehiculo.

Scannear la tarjeta de identificacion del emplegolra asociarlo con el
vehiculo que esté recibiendo.

Scannear el numero de parqueadero del vehiculo, vezaque ha sido

estacionado.

FOTOGRAFIA

Utilizando la camara del iphone registra los dafils/ehiculo.

Utilizando la cdmara del iphone registra la plagbhvehiculo.



Utilizando la camara del iphone toma fotos desdereltes angulos del

vehiculo.

REGISTRO DE VOZ

Mediante el registro de voz del aplicativo en dloipe se puede grabar informacion
adicional a la ya recolectada o detallar alguna gtre ya ha sido registrada mediante

otra fuente, como por ejemplo:

Nombre del cliente

Marca, modelo, color y placa del vehiculo

Detalles del dafio del vehiculo, si los hubiere

NUumero de parqueadero en el que se estaciono iele@h

Cualquier otra informacion pertinente

Toda esta informacion es cargada en el sistemaegegpger monitoreada desde un
computador o terminal situado en el valet pédiumiesde algun otro conectado en esta

red.

Estos terminales tienen configuraciones flexiblegsyan equipadas con un lector
codigo de barras, lector de banda magnética (@ajetas de crédito), impresora de

recibos y maquina registradora para el manejo eldieb.

Es importante también contar con el equipo adecpada que la organizacion de las
llaves de los vehiculos no se convierta en un prof) para lo cual se cuenta con el

valet pédium, que incluye también un espacio pbinaeenar los tickets.

La implementacion del proyecto empezara en el meagdsto de 2011 y estara lista

para iniciar operaciones en el mes de diciembr@dd, en el cual existe la mayor



demanda de ingreso a los centros comerciales debiths compras y reuniones
navidefas y de fin de afo.

La empresa de servicio de valet parking se coirgtitomo una empresa de hecho, una

empresa unipersonal, cuya mision es:

Estacionar y custodiar los vehiculos de los clenen las zonas asignadas,
brindandoles un servicio profesional en un marcosdguridad, agilidad y buen

servicio.

Y su visién es:

Ser pionera en el mercado ecuatoriano en el megiazo, en el sector de servicios de
estacionamiento, brindando un servicio de calidzel sptisfaga las necesidades de sus
clientes. El trabajo eficiente y la seguridad de tps vehiculos custodiados estan bien

resguardados sera su mejor carta de presentacion.

Para la implementacion de este proyecto es vitaltacocon el respaldo de la
administracion del centro comercial Mall el Jardia,que ellos son quienes brindaran

la infraestructura necesaria para el funcionamidetta empresa.

Como se ha anotado anteriormente, Mall el Jardignasa 50 parqueaderos (de los
1000 que posee) para el proyecto. Como retribueciésta concesion, se ha establecido
que la empresa de servicio de valet parking caretaensualmente al centro
comercial, un monto equivalente al 12% del totelueado.



Esta tasa incluye la cobertura de servicios de,dgmay telecomunicaciones, ya que
dichos valores no llegan a ser significativos, todmaen cuenta que el servicio no

necesita de la instalacion de un local completo.

Para la recepcién de vehiculos y cobro de valogeseatvicio se colocara en el area de
ingreso al parqueadero un valet pédium, éste easpsacisera cobrado por la

administracion del mall, a razén de 300USD mensuale

Y como aclaracion, los clientes del centro comérioemen 2 horas de gracia para
parquear sus autos, el pago de servicio de valkihgano los exime del pago adicional

al centro comercial por el tiempo que supere éstawas.

Con todas las consideraciones de inversiones, s;0g&3tos y el presupuesto de las
ventas esperadas, se han proyectado los flujoajdey@stados de resultados para los

préximos 4 afios, cuyos resultados son los sigusente

VAN $60.466
TIR 70,03%
Beneficio / costo 2,72

Periodo recuperaciéon k 2 afos, 1 mes 'y 12 dias

Con estos criterios de decisién, la evaluaciénniiiera se muestra favorable y se

puede concluir que el proyecto es totalmente giabl

Desde el punto de vista socioeconémico el proyestgositivo, genera fuentes de
empleo, incrementa el ingreso nacional y a su Medemeficio social con la
rentabilidad que genera y ayuda a que la gentertiavsu tiempo en actividades mucho

mas provechosas que hacer filas buscando un eqEaei@stacionarse.



Y desde el punto de vista ambiental, el proyect@maluce cambios de magnitud en

los impactos existentes en los parqueaderos deosextmerciales.

Con estos resultados en las evaluaciones del BstediFactibilidad del Proyecto se
recomienda su ejecucion.
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CAPITULO |

ANALISIS DEL PROYECTO

1.1. TEMA

Estudio de factibilidad para la creacion de unaresgpde valet parking en la ciudad de
Quito.

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

De acuerdo a las estimaciones de CORPAIRE, el parghicular activo del Distrito
Metropolitano de Quito es de alrededor de 407.06fQiculos en el afio 2010,
aproximadamente 200 vehiculos por cada 1000 habstaeste crecimiento acelerado
trae consigo consecuencias con las que se deaedidi con dia, una de ellas es la falta

de los lugares asignados para parquearse.

Cuando se acude a los centros comerciales o saleisel y sobre todo si es en horas
pico, se debe esperar en promedio 20 minutos paagar un parqueadero, mientras
esto ocurre, se ha desperdiciado el tiempo de padana y se ha cambiado el humor,

la actitud y la predisposicion para realizar |@éaa la que se dirigia.



Las razones que justifican la creacién de una esapie valet parking en la ciudad de
Quito son numerosas, ya que constituye un valeagagio, no solo para los usuarios de
los centros comerciales y salas de cine, sino &amféra los administradores de estos
centros, ya que una estimacion realizada por lairastnacion del centro comercial

Mall el Jardin advierte que existe un 30% de paslide clientes que al no encontrar
parqueadero, salen del lugar en busca de otraropciéso se traduce en pérdidas

financieras.

Con el servicio de valet parking, los clientesngatendran que perder su valioso
tiempo tratando de encontrar un lugar de estacimmmadecuado, y podran llegar a
tiempo a las funciones, a las citas en los rest&sao simplemente realizar sus
compras con un mejor animo. Este servicio tambgmna alternativa muy comoda

para que las damas no tengan que caminar largasdas con tacos altos.

Ademas del servicio como tal, le dara al Mall ureade estilo y glamour.

Este tipo de servicio busca llenar una necesidadtendida, ya que ninguno de los
centros comerciales y cines lo poseen actualmemés,bien al contrario, muchos de

ellos son centros de congestion vehicular.

La alta demanda de parqueo en horas pico en losipaies centros comerciales de la

ciudad de Quito, hacen de este proyecto una exeaiternativa.

12



1.3.OBJETIVOS

1.3.1. Objetivo General

Realizar un estudio de Factibilidad para la cread® una empresa de servicio de valet

parking.

1.3.2. Objetivos Especificos

Realizar un estudio de factibilidad de mercado pket@rminar si es viable la

implementacion de una empresa de servicio de pat&ing.

Realizar un estudio técnico sobre el proceso queluora la prestacion del

servicio de valet parking para minimizar los riesgtherentes.

Efectuar un estudio de factibilidad financiera pdeterminar los margenes de

rentabilidad del proyecto y la recuperacién denleersion.

1.4.HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION

1.4.1. Hipotesis General

La implementacion de una empresa de servicio det yarking que opere en los
principales centros comerciales y salas de cifa deidad de Quito, es viable desde el

punto de vista de mercado, técnico y financiero.
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1.4.2. Hipotesis Especificas

El estudio de factibilidad de mercado determina qee viable la

implementacion de una empresa de servicio de pat&tng.

El estudio técnico sobre el proceso que involuarpreéstacion del servicio de

valet parking determina que se pueden minimizariésgjos inherentes.

El estudio de factibilidad financiera determina tpemargenes de rentabilidad

del proyecto y la recuperacién de la inversion ameptables.

1.5.METODOLOGIA

1.5.1. Disefio de la investigacion

El proyecto a desarrollar se basara en un estaidgpo exploratorio, descriptivo, vy

explicativo.

Los estudios exploratorios se emplearan en este dg estudio debido a la poca
informacion y existencia de datos y estadisticagtas que se ha encontrado hasta la

fecha de proyectos similares.

Los estudios descriptivos se utilizardn para aasliglementos y caracteristicas
inherentes al desarrollo del proyecto de factibdigpropuesto. Este tipo de estudio
también permitira determinar comportamientos y eyegicias asi como los
fundamentos utilizados por los clientes al momel@elegir y tomar decisiones sobre

los servicios ofrecidos.
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Adicionalmente, un andlisis descriptivo nos llevar@entificar aspectos del micro y

macro entorno que afectarian al proyecto positimegativamente.

Los estudios explicativos serviran para sustemtgrbpuesta de este estudio a través
del analisis de variables econd6micas, financiesasjales y culturales que aporten
resultados que apoyen la teoria que fundamentaireststigacion y que se basa en
hechos y situaciones que podran ser generalizadsavas del desarrollo de la

investigacion.

1.5.2. Métodos

Debido al tipo de proyecto a desarrollar y considdo las diferentes etapas que esta

investigacion conlleva, se propone utilizar louggtes métodos de investigacion:

El método de la observacion que permitira estable@gacteristicas, hechos y
realidades que se presentan siguiendo un esquenweptoal y respondiendo a

objetivos previamente definidos. Se seguiranigentes condiciones:

Lograr los objetivos planteados para la observacion

Sistematizar la observacion: qué se quiere obsgrgaéles son los posibles
resultados;

Monitorear la observacion de manera sistematicaa paglacionarla

permanentemente con el marco tedrico propuesto.

El inductivo-deductivo: estos dos métodos de conmgito complementarios,
permitiran establecer un orden investigativo basadta informacion que se obtenga.
Esta combinacion de meétodos conducira a realizaanglisis de muestra y la

observacion de fendbmenos o situaciones particylpega, posteriormente, generalizar

15



en patrones y preferencias de consumo de posilieges seguida de la formulaciéon

de conclusiones aplicadas al universo.

El Analitico-Sintesis: esta directamente relacdifneon el conocimiento de la realidad
a través del conocimiento de los diferentes compigseque caracterizan esa realidad
(analisis) para, luego ir aumentando estos conecitos hasta transformarlos en un
conocimiento mas completo y complejo (sintesis¢. n8cesitara un analisis detallado
de los costos que la implementacion del proyectpuiesa; las preferencias del

consumidor; asi como la oferta de productos sieslatodo esto permitira relacionar

dichas variables y determinar la existencia o nardedemanda insatisfecha.

1.5.3. Técnicas

Fuentes Secundarias.- Los textos y documentosciepados en el manejo y
administracion de empresas y el establecimientoug®0os negocios se constituiran en
el referente principal a utilizarse como guias entes de informacién tedrica.
Adicionalmente, se recurrira a revistas, periédisoplementos, enciclopedias, y otros

trabajos documentales que suministren informacasich.

Fuentes Primarias.- A partir de técnicas y procesditos tales como la observacion,
encuestas y entrevistas realizadas a los potesotdilentes, proveedores, y aliados

estratégicos, se recogera la informacion adecuadagh desarrollo de la investigacion.

El contacto con las fuentes primarias ayudarastab&ecer una relacion directa con
clientes potenciales y facilitara el conocimien® slus necesidades y expectativas

sobre los servicios a ofrecer.
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La observacion directa facilitara el conocimierigiesnéatico de la realidad del entorno
y que, en mayor o menor medida afectara el dekautel la investigacion a ejecutar.
A través de la observacion se podra determinaitleacson actual del servicio de
parqueo en los centros comerciales y salas dedaria ciudad de Quito para poder

disefiar una propuesta que se adapte a las neassiiatbs clientes.

Las Encuestas aplicadas a través de cuestionagnsdisefiados, seran formuladas a
una muestra homogénea de la poblacion meta cdn defacceder al conocimiento,
satisfaccion, preferencias, expectativas y opirsa®los individuos de la muestra con
relacion al proyecto propuesto. Posteriormentasestspuestas seran medidas en la

poblacion total.

Las Entrevistas seran utilizadas para obtenerrmdoidn de los administradores de los
centros comerciales para conocer sus opinionesaderla idea de mejorar el servicio

de parqueo que se presta a sus clientes.

La recopilacion de la informacion sera sistematioa,méetodos de recopilacion de la
informacion seran objetivos; los datos recopilag@gorcionaran una informacién util
para el desarrollo de la investigacion; y, el abjdé la investigacion siempre debe

tener como objetivo final servir de base parataaale decisiones.

La observacion realizada servira de base al prabarinvestigacion para comprender
sus caracteristicas y coOmo éstas se relacionaneka@mtorno que lo rodea. La

observacion ayudara a:

Identificar las caracteristicas y elementos deblama;
Conocer todas las investigaciones realizadas Bastamento sobre similares
problemas de investigacion;
Conocer las experiencias previas, juicios de v@laios de realidad y condiciones
sociales, culturales y econdmicas que afectenogkpto materia de estudio.

17



1.6. CRONOGRAMA

2010

2011

ACTIVIDADES

Elaboracion del plan de Tesis

Investigacion de mercado

Tabulacién de los datos obtenidos

Estructuracion y disefio de tesis

Determinacion de la inversion total

Elaboracion de presupuestos

Evaluacién de resultados

Elaboracidn y revision del borrador fin

1.7.PRESUPUESTO

CONCEPTOS VALOR
RUBROS DE GASTOS

1. Material de escritorio 500,00
2. Material Bibliografico 600,00
3. Copias 100,00
4. Gastos Administrativos 80,00
5. Movilizaciones 100,00
6. Imprevistos y otros 200,00
TOTAL 1.580,00
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CAPITULO I

MARCO DE REFERENCIA

2.1.MARCO TEORICO

Muchas de las necesidades humanas en todas stesfaegucacion, alimentacion,
salud, ambiente, cultura, etc, son resueltas caglaloracion de bienes y servicios,
estos se crean a partir de ideas generadas panpsremprendedoras, que partiendo
de diversas fuentes, la experiencia, materialesit@sc teorias, conversaciones,
observaciones, creencias y hasta presentimiengssrrdllaron una solucion a través

de un proyecto.

Un proyecto no es mas que la busqueda de una &olunteligente al planteamiento de

un problema tendiente a resolver, entre tantosnanasidad humana.

La evaluacion de proyectos busca recopilar, creamafizar en forma sistematica un
conjunto de antecedentes econdémicos que permitarzgaiju cualitativa vy
cuantitativamente las ventajas y desventajas dgasirecursos a una determinada

iniciativa.

El estudio de factibilidad para la creacién de emgresa de servicio de valet parking
surge como una respuesta a la observacion direantalisis de la demanda de este tipo

de servicio en el mercado.



La demanda comprende principalmente a los visgadi los principales centros
comerciales y salas de cine de la ciudad y pretalindar en parte la congestidén que se

produce en los alrededores de estos centros.

La investigacion propuesta tomara en cuenta lauei@ de la economia del pais, la
disponibilidad de los centros comerciales y salagide que quieran que sus clientes
tengan un mejor servicio y que a su vez permitacatan la afluencia debido a la baja
paulatina de la desercién de clientes por faltdudares de estacionamiento. Estos
aspectos se traduciran en un buen retorno dedasiiiw para todos los actores.

Basandose en la certeza que esta nueva compafida pfrecer un servicio cuya
demanda esta insatisfecha, se ha determinado mopste estudio previo a la

instalacion del negocio.

La esencia de todo andlisis eficaz de proyectosist@nen la aplicacién de técnicas
analiticas adaptadas que provean la informaciogciesnfe para responder a cada una

de los diversos aspectos del proyecto tales tomo

Financieros
Econdémicos

1.

2

3. Técnicos
4. Comerciales
5

Estudios de mercado

Para realizar un analisis de factibilidad que realt@ contribuya al proceso de toma de
decision es necesario tener en cuenta que caddeuestos estudios se complementan
y sirven de base para el siguiente, es decir ¢ageti en su conjunto un sistema de

evaluacion para establecer la factibilidad de Heveabo una inversion determinada.

! Gerencia de Proyectos; Harvey A. Levine; Editovidley; 2002
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El objetivo central del estudio de factibilidad basa en la necesidad de que la
inversion esté debidamente fundamentada y docudeentdonde las soluciones
técnicas, medio ambientales y econdmicas-finarcgean las mas ventajosas. Por otra
parte debe garantizar que los planes para la efgcyc puesta en marcha de la
inversion respondan a las necesidades reales @mromia nacional. Estos estudios
sirven para recopilar datos relevantes sobre dra#® de un proyecto y en base a

ellos tomar las decisiones mas acertadas.

El estudio de factibilidad del mercado permitirdedeinar y cuantificar la demanda
del servicio en el mercado meta propuesto, el sinatie precios y el estudio de
comercializacion. EIl objetivo principal de la istigacion sera el determinar la
posibilidad real de introduccién del servicio déetg@arking en los centros comerciales
y salas de cine. Adicionalmente, aportara consdatay confiables que permitiran
establecer los niveles de riesgo implicitos asiadas posibilidades de éxito de la

propuesta.

Para este analisis se recurrira a fuentes primaasestar consideradas como las
fuentes mas confiables ya que ofrecen informacidecid y actualizada. Las fuentes
secundarias servirdn como referentes para la €iganton de la oferta y demanda del

servicio y los factores que mas apreciarian loanisst

El estudio de mercado indica si el mercado es osewsible al bien o servicio
producido, y la aceptabilidad que tendra, constichénente de la determinacion y
cuantificacion de la demanda, la oferta, el arglgg los precios y el estudio de la

comercializacion.

2 Otros conceptos y herramientas de contabilidadanfas; Dayana Duffus Miranda; 2007

21



En funcion de este estudio se aplicaran politicaspdbmocion que consisten en
comunicar, informar, dar a conocer o recordar lstercia de un producto a los

consumidores, asi como persuadir, motivar o indsicicompra o adquisicion.

A través de las distintas formas de comunicacionqde se dispone: publicidad,

folletos, ferias, afiches, exposiciones, se busnddmentalmente:

Distribuir informacion.

Consolidar el conocimiento del servicio.

Refuerza o conquista la preferencia consumidor.

Gana exposicion de marca.

Elimina barreras de comunicacién entre empresagreumidor.
Mejora el empaquetado o presentacion.

Realiza el "Merchandising".

Ofrece incentivos.

En el estudio técnico se analizaran los elementestignen que ver con la ingenieria
bésica del servicio de valet parking, se hara wsaripcion detallada del proceso con
la finalidad de mostrar todos los requerimientosaphacerlo viable. De ahi la
importancia de analizar el tamafio 6ptimo del prtayec su localizacion para no
arriesgar a la empresa en la creaciéon de una estugue no esté soportada por la

demanda.

La informacion técnica del proyecto comprende tadgoello que tenga relacién con el
funcionamiento y operatividad del proyecto, aqups®/ee la informacion econdmica

de mayor incidencia sobre los costos e inversiones.

El estudio financiero ordena y sistematiza la imfacion de caracter monetario de los

estudios de mercado y técnico, comprende la detamdin del ingreso, los costos
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totales de produccion, venta y administraciéon,clostos financieros, la inversion total
en activos fijos y diferidos, su depreciacion y amacion, el capital de trabajo y el

costo del capital, y la proyeccion del estado deltados y de flujos de efectivo.

Este estudio permitira obtener las herramientagsai@s para conocer la posible

situacion financiera y desarrollar las técnicaspar adecuado manejo del negocio.

Con la informacion aportada de las etapas antereeeevalla el proyecto en funcion
de las oportunidades opcionales disponibles en escado. En la evaluacion se
compara los beneficios proyectados asociados adension de inversion con su
correspondiente flujo de desembolsos proyectadas gemostrar que la inversion

propuesta es econémicamente rentable.

La evaluacion financiera y ambiental del proyeatongtird por una parte, determinar
cuan rentable y factible sera la recuperacion deviersion del proyecto, apoyandonos
en algunas herramientas tradicionales como el VAR, RBC Y PRK. Por otro lado

en el aspecto ambiental sera importante conocervauebles ambientales seran
potencialmente nocivas y en base a esto estahlecesquema de eliminacién de las
causas y sobretodo de atenuacion del impacto megptira lograr una adecuada

proteccion para el medio ambiente.

El presente estudio finaliza exponiendo las commhgs obtenidas en cada capitulo y

efectuando las recomendaciones que se puedenathiasgren el futuro.
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2.2.MARCO CONCEPTUAL

Se sefalan los términos o conceptos de mayoradiifim para el desarrollo de la tesis:

Amortizacién de la inversién.- Recuperacion dedastidades utilizadas al poner en

marcha un negocio. Contablemente, es la exprégida depreciacion de un bien.

Calidad.- Es el conjunto de cualidades que tieneprtaducto y/o servicio. Es la
elaboracion y la ejecucion de las condiciones ra@sspara producir econémicamente
y en el grado adecuado, y que garantice el meraati@ml y futuro del producto y/o

servicio.

Calidad Laboral.- Situacién laboral en la que sérdia de un buen trabajo, una buena
paga e incentivos, el trabajo es interesante y s&dg conseguir promociones
profesionales.

Capital.- Conjunto de los bienes poseidos, por iows a las rentas que pueden
producir. Factor econdmico constituido por dinees el derecho o interés del
propietario sobre el activo de la empresa; esftaaticia entre el activo y el pasivo.

Caracteristicas del proyecto.- Un proyecto es funeezo temporal que se lleva a cabo

para crear un producto, servicio o resultado Unico.

Cantidad invertida de la empresa.- Conjunto de a@eadargo plazo mas el valor de las
acciones de la empresa. Instalaciones y bienegupceutilizados para producir, y

comercializar la produccion de una economia.
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Capital de trabajo.- Es el conjunto de recursaeserios, como los activos corrientes
para la operaciéon normal de la empresa, el misneosgwira para medir el grado de

proteccion de los acreedores de corto plazo.

Capital Social.- Capital aportado por accionistasapconstituir el patrimonio social

que les otorga sus derechos sociales.

Cash Flow.- Instrumento contable que refleja caacttud el flujo de recursos liquidos
generados internamente por la empresa. Es un daticpue da a conocer el flujo de
caja o flujo de fondos (entradas y salidas, ingge®@nos gastos) aportado por las
operaciones durante un periodo determinado. Senglggicomo la suma del beneficio
neto mas la amortizaciéon. El término también elizatio para sefialar el presupuesto

de tesoreria.

Cliente.- Respecto a una persona, establecimiem@icial o entidad, otra que utiliza
sus servicios; Es la razon o columna vertebralsdelicio. Individuo u organizacion
que realiza una operacion de compra.

Cliente en perspectiva.- Cliente potencial con @adol suficiente para decidir la

compra de un producto y con la solvencia neceparia hacerlo.

Comercializacion.- Es la transferencia de produtimsta las manos del consumidor,

poniendo al producto en el tiempo y lugar deterohina

Comercializar.- Planificar y promocionar ventasadéculos.

Competencia.- Rivalidad. Situacion en la que um gramero de empresas abastece a

un gran numero de consumidores, y en la que ningamaresa puede demandar u

25



ofrecer una cantidad suficientemente grande paieraal el precio de mercado.
Respecto de una empresa o comercio, las que cangoiteella en el mercado.

Control de calidad.- Intento de asegurar la praaede factores de calidad en un

producto o en la prestacion de un servicio

Costo.- Valor cedido por una entidad para la oliéende bienes o servicios. El costo
es el valor cedido a fin de obtener una mercanacialae cantidad requerida y
transportada al lugar deseado. Todos los gastosostos pero no todos los costos son

gastos. Valor de adquisicion de produccion de lsigreervicios.

Costo Directo.- Costo que contribuye a la produtcé cualquier bien o servicio (por

ejemplo, trabajo, materias primas).

Costo fijo.- Costo (0 gasto) que para un periodsgala de produccion determinados
no varia en su total, sino que se hace progresivi@meas pequefio por unidad de
producto a medida que el volumen de produccién atame

Costo total.- Suma de los costos totales fijossyclostos totales variables.

Estrategias de Difusion.- Enfocada al area de pidllil, es la direccion y alcance de
una organizacion para conseguir ventajas a tragda donfiguracion de sus recursos
en un entorno cambiante, haciendo que el clienteomsumidor conozca y se

identifique con el producto o servicio.

Demanda.- Determinar y medir los factores que amieén los requerimientos del
mercado con relacion a un bien o servicio, asi casiablecer la posibilidad de

participacion del producto del proyecto.
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Demanda insatisfecha.- Es aquella que lo que peodwfrece no alcanza a cubrir los

requerimientos del mercado.

Demanda satisfecha.- Es aquella que ofrece alamerto que éste exactamente

requiere. Se pueden reconocer dos tipos de densatidiecha:

En relacion con su necesidad se encuentran das tipo

Demanda de bienes social y nacionalmente necssaffon los que la sociedad
requiere para su desarrollo y crecimiento, y estfactionados con la alimentacion, el

vestido la vivienda y otros rubros.

Demanda de bienes no necesarios o de gusto.- aEcamente el llamado consumo
suntuario. En este caso la compra se realiza coelacion de satisfacer un gusto y no

la necesidad.

En relacion con su temporalidad; se reconocenigos:t

Demanda continua.- Es aquella que permanece @ulangos periodos normalmente
en crecimiento, como ocurre con los alimentos, @oymsumo ird en aumento mientras

crezca la poblacion.

Demanda ciclica o estacional.- Es aquella que gmnal forma se relaciona con los

periodos del afio, por circunstancias climatoléga@aemerciales.
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Eficacia.- La medida de la produccién en relacidasaaportes humanos y otros tipos

de recursos.

Eficacia organizativa.- Grado en que una organigaalcanza sus objetivos y metas.

Empresa.- Es un ente que presta servicios pasdasati necesidades con fines de lucro

0 Nno.

Estudio de Mercado.- Entendido por la identifiéacdel producto, la demanda y la
oferta histérica del producto o servicio a fabeay sus proyecciones. Resalta las
oportunidades de mercado, seleccién del mercadsivbjy el disefio de estrategias.
Investiga todos los aspectos relacionados al meraemial o potencial de un producto

(tendencia, consumidor, distribuidor, etc...).

Estudio de Prefactibilidad.- Estudio que persidisninuir los riesgos de la decision
de invertir, es decir, mejorar la calidad de lainfacion que tendra a su disposicion la

autoridad que debera decidir sobre la ejecuciGmdaroyecto.
F.O.D.A.- Fortalezas, Oportunidades, DebilidadesegAazas y Soluciones que tiene la

empresa, tanto interna como externamente.

Fuente de Financiamiento.- lugar donde se puedeseguir fondos y montos de
efectivo que permitan financiar a una empresa ma persona para desarrollar sus

actividades.

Inversion.- Cantidad en dinero que necesita apamaemprendedor para iniciar un

negocio y engloba las partidas iniciales necespass funcionar en el mercado.
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Investigacion de mercados.- Proceso de reunirstragiy analizar la informacién

relacionada con la comercializacion de bienes yises.

Mercado.- Lugar destinado para la produccion #rifliscion del producto y/o servicio.

Criterio comercial que permite determinar qué ésia de ventas deberia
desarrollarse, basandose en las necesidades ysd#slediente. Todas las funciones
de venta deberia estar controladas por alguienadempresa con responsabilidad

global.

Mercado potencial.- Venta maxima potencial de tddesrendedores de un producto o

servicio, en un periodo dado.

Mision.- Es la razon por la que existe la empresaogfiere valor a todos sus
participantes. Es la declaracion de la razénedals la institucion, el suefio o vision,

se convierte en el quehacer diario.

Muestra.- Porcién representativa de la poblacig se selecciona para su estudio
porque la poblacién es demasiado grande para aralen su totalidad.

Objetivos.- Son los resultados que se esperangrgan alcanzar en el corto plazo,
es decir, en maximo un afo. Los objetivos tienesn spr mensurables en el tiempo, en

unidades monetarias, en porcentajes o en cantidades

Oferta.- Propuesta de adquisicion de bienes yfuicges a determinado precio,

muchas veces para lograr el control del mercada.met

Plan de accion.- Explicacion detallada de los pagosecursos necesarios para

implementar los objetivos individuales o de un di&graento dentro de una empresa.
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Poblacion.- Numero de personas que componen unquabvincia o nacion, etc...

Coleccion completa de todas las observacionesteespara el investigador.

Politica.- Son las directrices formales e inforragder las que la administracion dirige
la ejecucion de la estrategia de la mercadotePtaaificacion para controlar y mejorar

determinados aspectos de la economia de una empresa

Politica Administrativa.- Definicion de normas,teimas de valoracion o de decision
gue, al definir y puntualizar los objetivos de wempresa, pueden guiar y regular los
métodos y las politicas de organizacion.

Precio.- Es la cantidad monetaria exigida porplexiuctores para vender y por los
consumidores para comprar un bien o servicio, siempcuando la oferta y la

demanda estan en equilibrio.

Productos.- Son bienes o servicios, resultado daraceso productivo, ofrecidos a los
consumidores para satisfacer sus necesidades.pBadacida. Articulo o mercancia.

Rendimiento o beneficio.

Proyecto de inversion.- Define las mejores altévaatde inversion, a través de la
aplicacion de criterios de evaluacion para maximieh beneficio mediante la

optimizacién del uso de recursos.

Punto de equilibrio.- Volumen de ventas necesaai@ gue los ingresos totales y los
costos totales sean iguales. Se puede expresani@ades monetarias o0 de bienes

derivados de las ventas. Punto en el que la dfgréda a la demanda.
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Sociedad.- Conjunto de personas que se establecemtelad legal, con el fin de
ejercer una actividad lucrativa dentro del ambitarcado por la ley. Pueden,

asimismo, formalizar contratos, ser propietaridsniaistrar y vender bienes.

Tasa Interna de Retorno.- Es la tasa que da cosntiado un valor presente neto igual
a cero. Retorno de una inversion. Cantidad ganadpr@porcion directa al capital

invertido. Esta técnica convierte los beneficiosifos a valores presentes, y, en lugar
de utilizar un porcentaje fijo, determina el rendinto de la inversion expresando éste

como una tasa de interés (por ciento).

Utilidad.- Son las ganancias y beneficios que pceduna empresa en un determinado
tiempo. Conjunto de ingresos por ventas menosdetos variables de produccion de

las unidades vendidas.

Valor Actual Neto.- Es el valor actual en dolaresuha cantidad futura. La cantidad
de dinero que seria necesario invertir el dia deahana tasa de interés determinada
durante un periodo de tiempo especifico para obtereecantidad futura.

Viabilidad.- Condicion de viable, probabilidad gge se efectie o no algo.

Vida Econdmica del Proyecto.- Periodo de tiemp® spiadapta para su evaluacion, o

el espacio de tiempo luego del cual la inversionusdve obsoleta.

Vision.- Es el gran suefio de la empresa, a déstdequiere ir en el largo plazo.
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CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO

3.1.DESCRIPCION DEL NEGOCIO, SUS CARACTERISTICAS Y
VENTAJAS

3.1.1. Descripcion del Negocio

El valet parking es un servicio de parqueo que fesc® principalmente en Estados
Unidos por los restaurantes, tiendas comercialeog negocios, y que, a diferencia
del parqueo que se conoce en Quito, en donde camuctor de automaovil busca su
propio lugar para estacionarse, hay una personandeada “valet parker” quien es el

encargado de parquear su auto por él.

El costo de este servicio puede ser cobrado ahtelie puede ser asumido por el

establecimiento que lo brinda.

La ventaja del servicio es que se puede parqueamayor cantidad de autos en el
mismo espacio, ya que el valet parker tiene lag#lade todos los vehiculos y puede
moverlos a conveniencia para dejar libres los suxe salidas y no bloquear los
demas autos.

Las habilidades de los valet parkers permiten gsi@litos sean parqueados mas juntos
y rectos de lo que normalmente lo haria un conduetular, optimizando el espacio y
evitando los inconvenientes de busquedas de diticss en los diferentes pisos de

parqueo.



Un eficiente servicio de valet parking conllevairigplementaciéon de un sistema que
pueda manejar el nUmero esperado de autos, quegyénel personal suficiente para

recibir los vehiculos, para organizar el espagi@ana parquear los autos.

Generalmente, el personal del valet parking detsg ea un rango de edad de 18 a 28
afnos, que es una etapa en la que la que se puatinar los estudios con este tipo de

empleo, y deben ser de género masculino.

El servicio inicia cuando el cliente deja su velicen el area designada para el valet
parking, se revisa los objetos de valor y se hacpeuitaje externo para detectar dafos
del carro, y se entrega un ticket que identificaedliculo, el personal de valet parking
conduce el auto a un area monitoreada y cuandtiealtec esta listo para salir, un
coordinador verifica la llave del vehiculo y endaun conductor a traerlo y se lo

entrega al cliente.

Varios clubes y restaurantes ofrecen este serg@noo parte de su atencion al cliente,
inclusive cuando se trata de clientes VIP, los eaqgids usan uniformes y se esmeran
en presentar una actitud de respeto hacia sudedielo cual proporciona un aire de

distincion y percepcion positiva.

Sin embargo, el valet parking no siempre es visto@una ayuda, ya que los duefios
de vehiculos costosos o0 automadviles de lujo noiesgen coOmodos entregando sus
llaves a jévenes conductores, asi estén con urefresto debido también a la fama
gue se le ha dado a este servicio en peliculasoysslde television, en donde, los
empleados utilizan los vehiculos para paseos cartoautorizacion o corren riesgos
innecesarios al parquearlos, pero en realidadgrigzresas de valet parking contratan
empleados de capacidad de manejo probada, y amjiste esa la imagen que se debe
proyectar hacia el cliente, de confiabilidad y coompiso.

33



Adicionalmente, la capacitacion es una fortaleza debe prevalecer y a la que se le
debe poner especial atencion desde el ingreso atebmal y debe orientarse a la
atencion al cliente, que incluye calidad, servieidmagen y también al tema de
seguridad, para que el servicio de despacho ygatiel vehiculo se lo haga con

agilidad, cuidado y gentileza.

3.1.2. Caracteristicas

Los servicios de valet parking incluyen:

Valet Parkers altamente capacitados, con registmdducir y uniformados.
Jefes/supervisores de Valets.

Conducta profesional y cordial a los clientes

Logistica organizativa integral para distintos ¢aen

Solucioén rapida y eficaz ante alto volumen de wab&/ control del caos
Seguridad maxima y cuidado del vehiculo

Seguridad maxima en el estacionamiento (robosndiogetc.)

Se podria también suministrar servicios adiciontkEs como:

Mecénica de emergencia

Lavado artesanal del vehiculo

Limpieza de parabrisas, luneta, faros y alfombras

Arranca motores y carga de baterias

Aire

Control de niveles de aceite, radiador, liquidopamnabrisas, liquido de frenos,

direccion hidraulica, cubiertas, cambio de bujés,
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En el pais no existe un reglamento para el funce@to de una empresa de servicio
de valet parking, sin embargo, es conveniente gupustualicen ciertos temas para

asegurar un correcto desempefio.

En cuanto al personal encargado:
Deberan contar con licencia de manejo vigente,oumié e identificacion que los

acredite como valet parkers.

En cuanto al ticket que se entrega al cliente:

Debera contener los siguientes datos:

1. Nombre o razén social y domicilio de la empresaeatgicio de valet parking
2.RUC

3. Los nameros telefonicos para reportar quejas rgli@ estacionamiento.

4. La tarifa aplicable

5. Numero de ticket

6. Forma en que se respondera en caso de dafio®sudrids vehiculos durante el
tiempo de guarda.

7. Hora de entrada, de salida y el nimero de la placa

En cuanto a la seguridad del vehiculo:

Los principales problemas son: rayones, golpeqeattesctos, malos tratos y hurtos,

para esto se debera:

- Capacitar al personal para conducir apropiadamesteshiculos

- Prohibir que personas ajenas a los valet parkermsejera los autos de los
clientes

- Prohibir que salgan del estacionamiento los veb#cabnfiados en custodia sin

autorizacion del propietario
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- Si los vehiculos sufrieran dafios durante el tierdposu guarda se asumira
responsabilidad por robo total, dafio parcial y ssges mostrados a la entrega

del vehiculo.

Con el fin de cumplir con estas obligaciones, deetfe contratar una poliza de seguro

de responsabilidad civil o fianza que garanticesaclientes el pago de los dafios.

3.1.3. Beneficios

Los beneficios de implementar el servicio de vpdking son los siguientes:

3.1.3.1. Para el cliente:

- Ahorro de tiempo en la busqueda de estacionamiento
- Evita la aglomeracion de automoviles en la entrada

- Supervision de los automoviles

- Respaldo en caso de siniestros

3.1.3.2. Para el establecimiento:

- Creala oportunidad de atraer a nuevos clientes

- Evita la aglomeracién de automaviles en la entrada

- Espacios publicitarios en uniformes, modulos y kita

3.1.3.3. Para la ciudad:

- Evita el estacionamiento de los clientes en zomdshidas (césped, entrada

o salida de vehiculos, doble fila, etc.)
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3.2.ESTUDIO DE LA DEMANDA

Objetivos

Analizar el comportamiento de la demanda de logiges de valet parking que
requiere el mercado para buscar la satisfaccionurage necesidad especifica a

precios determinados, considerando la demanda agsastente y futura.

Cuantificar la demanda total y determinar si exgéeanda insatisfecha en el

servicio de valet parking que permita la viabilicked proyecto.

Analisis

Para determinar los requerimientos del mercado finidda posibilidad que este
proyecto tiene de participar en el mismo, en pritagar se tratara de establecer las
necesidades reales que se satisfaran. Para eldestiara una investigacion de
mercado determinando la informaciébn que se requiéra objetivos de esta

investigacién son puntualizados en el acapite spmediente.

Como principal fuente primaria se considera negesaflectuar una encuesta a los
usuarios de centros comerciales y salas de cineiohdlmente se haran entrevistas
directamente a los administradores de dichos ceptica conocer su posicion frente al

servicio de valet parking.
Como fuentes secundarias se utilizaran los daggodibles en el Municipio de Quito

referentes al parque automotor, paginas web relades con el servicio de valet

parking en otras ciudades del mundo.
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Finalmente se mostrara que utilizando todos logsdaecopilados y encuestados

anteriormente, se puede hacer una proyecciondknanda a futuro.

3.2.1. Demanda Pasada

El servicio de valet parking no tiene una presesdaificativa en el Ecuador, tal es
asi, que al momento no existe ninguna empresarmgsée este servicio, Unicamente en
el sector hotelero se lo brinda como un plus adalide atencion al cliente.

En virtud de esto, la demanda pasada sera analeadancion de la evolucién del

parque automotor, ya que su crecimiento ha sidsiderable en los ultimos afios, lo
que hace que la demanda de parqueo también semgmie y sea mayor que la
cantidad de estacionamientos disponibles en laadiuid que evidencia una necesidad

insatisfecha en el mercado.

En el siguiente cuadro se presenta la cantidaghievos vendidos en los afios 2003 a

2009 en la provincia de Pichincha:

Demanda Pasada - Vehiculos vendidos
Afos 2003 a 2009

Segmento 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009
Automoviles 14.113 13.072 18.543 17.622 16.342 18.326 14.530
Camicnetas 5814 5.872 7172 7.735 8.303 11.415 8.958
Todo Temeno 4.384 5.150 6.380 8.094 10.004 10.726 11.373

Fuente: Asociacion de empresas automotrices deldecu
Elaborado por: Ximena Sanchez

Del cuadro anterior se desprenden dos puntos ianies:
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La venta de vehiculos en la provincia ha venidgierelo de manera sostenida,
teniendo su mayor apogeo en el afio 2008.

El tipo de vehiculo méas vendido en todos los aBad automovil.

Los usuarios de los automaviles son los mayoresaddantes de parqueo en la ciudad,
y de acuerdo a la informacion del cuadro antemste tipo de vehiculo es el mas
vendido; esto sumado al incremento del parque attorileva a la conclusién de que
la demanda de parqueo se ha ido incrementando rafoafio, lo cual se debera
confirmar cuando se analice la evolucion de latafgr la potencial existencia de

demanda insatisfecha.

3.2.2. Demanda Presente

La cuantificacion de la demanda presente se reala funcion de una investigacion
de mercado:

3.2.2.1. Necesidades de Informacion

Cantidad de parqueaderos asignados para el sed@aialet parking en los centros

comerciales y salas de cine.

Cuantos de los clientes que llegan a los centrowemmales y salas de cine estaria

dispuestos a recibir el servicio de valet parking.

Cual seria el precio que estos clientes estan elspsi a pagar por el servicio de

valet parking.

Que expectativas tendrian los clientes de estécgerv
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3.2.2.2. Objetivos de la Investigacion de mercado

Objetivo General
Aplicar una metodologia que permita obtener infaridra del mercado potencial

para los servicios que ofrecerd el proyecto endastuasi como definir su

orientacion y enfoque

Objetivos Especificos

Definir si los centros comerciales y salas de @sgrian dispuestos a brindar el
servicio de valet parking a sus clientes.

Definir si el nimero de clientes de centros conadgsi y salas de cine que estan
dispuestos a recibir el servicio de valet parkiaghsuficiente para que el proyecto

tenga la posibilidad de ser implementado.

Establecer con precision las caracteristicas delcge que se va a ofrecer y los

factores que influyen en su implementacion.

Elaborar una prediccion suficientemente fiable aedémanda futura, asi como

definir la evoluciéon del mercado.

Conocer el precio que los clientes de centros coales y salas de cine estan

dispuestos a pagar por el servicio de valet parking
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3.2.2.3. Seleccién de la poblacion objetivo

La poblacion que genera la demanda total, estéooafia por los clientes de centros
comerciales y salas de cine que acuden a estos siti sus vehiculos y se los puede
clasificar en los siguientes grupos:

Amas de casa
Ejecutivos
Familias

Grupos de amigos

3.2.2.4. Segmentacion de la Poblacion

La segmentacion consiste en la identificacion dgas de poblacion con necesidades
homogéneas, cada uno de los cuales puede semti@atkrcialmente de una forma
diferente. Esto implica analizar las necesidadsscliente y reconocer que dichas

necesidades no son uniformes, sino que se puedgoaagor segmentos homogeéneos.

Se debe identificar los segmentos concretos detelea los cuales se quiere llegar, ya
que asi se podra determinar con mayor eficacidpel de servicio que busca el
potencial cliente y los canales de comunicacién di@stos con él, lo cual creard un
servicio “a medida” que a su vez se transformararésfitos interesantes para el

proyecto.

De acuerdo a datos publicadden las tres cadenas de cine méas importantes idet@a

recibe un promedio de 1700 clientes en cada plazm elia, asi:

Multicines recibe 220.000 clientes al mes en lata3as que posee a nivel nacional.

% Revista Lideres, 11/02/2009
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Cinemark recibe 2’300.000 clientes al afio en spisdas a nivel nacional.

Supercines recibe 400.000 clientes al mes en d&z8s que posee a nivel nacional.

En el centro comercial el Jardin ingresan aprodangente 2143 clientes diarios en
sus vehiculds Estos datos nos dan una pauta de la poblactah douniverso del

mercado al cual se dirige la investigacion.

De este universo se ha seleccionado como poblabi@tivo a los usuarios de cines y
centros comerciales que pertenecen al segment@agee medio alto y alto poder

adquisitivo.

A continuacion se incluyen variables demogréafisasjoeconomicas y de conducta del
comprador, las mismas que se describen brevemeaqe partiendo de un universo de
2143 clientes iran segmentando el mercado potedelgiroyecto. Cabe anotar que el
namero de clientes a los que se les puede ateneleende del espacio que
proporcionen los centros comerciales y salas de para destinarlos para el valet
parking. Se parte de una estimacion preliminag, spibasa en una entrevista sostenida
con la administracién de Mall El Jardin, en la dodlcaron que se podria disponer del
5% del total de parqueaderos que posee el centrerc@l en la etapa inicial y

analizar como evoluciona la demanda para incremehg&spacio.

Ingresos (capacidad econdmica para acceder al biem servicio ofertado).-
familias o personas con capacidad de pagar un \worel servicio de valet
parking.
0 Se establece que se considerara que todos losesligne ingresan en sus
vehiculos a los centros comerciales y salas de teren capacidad

economica. Esto significa 2143 clientes por dia.

* Informacién suministrada por la administraciorivtigl el Jardin
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Zona geografica (localizacion del proyecto y/o el emcado).- personas que
residan, laboren o acudan a citas en el sectaroceatte de la ciudad de Quito.
o Los clientes que ingresan al centro comercial MdllJardin son en

promedio 2143 por dia.

Sexo.-hombres y mujeres ya que el servicio va dirigidodas las personas.
o Esta variable no segrega la poblacién, es decirasgiene los 2143 clientes

por dia.

Edad.- Se determina una edad minima de 18 afios, que eslclas personas

obtienen su licencia de conducir, sin embargo, \estable tampoco segmenta a la
poblacion, ya que se parte de un dato conocidaideero de clientes que ingresan
a los centros comerciales y salas de cine, poamtot se mantienen los 2143

clientes por dia.

Valores (estilo de vida).fpersonas que valoran su tiempo.
o De la investigacion de mercado se podra obtenarfé@macion sobre el
namero de personas que prefieren ocupar su tiemplase actividades

planificadas y no gastarlo en la busqueda de padgue.

En resumen, el segmento objetivo para el proyeeteatet parking se ha cuantificado
en aproximadamente 2143 clientes, cifra que caomystiel nUmero total de clientes que
ingresan a los centros comerciales. De los remdtade la investigacion se
determinara el porcentaje de la poblacion total goe efectivamente clientes
potenciales, ya que en la actualidad, al no exestie tipo de servicio no se puede

establecer ninguna informacion preliminar.
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3.2.2.5. Disefio de la investigacion y Fuentes de Datos

El proyecto a desarrollar se basara en estudiogpdeexploratorio, descriptivo, Yy

explicativo.

Los estudios exploratorios seran empleados debldgyaca informacion y existencia
de datos y estadisticas escritas que se ha emdont@sta la fecha de proyectos

similares.

Los estudios descriptivos se utilizardn para aasliglementos y caracteristicas
inherentes al desarrollo del proyecto de factibdigoropuesto. Este tipo de estudio
también permitira determinar comportamientos y eyegicias asi como los

fundamentos utilizados por los clientes al momelgt@legir y tomar decisiones sobre

los servicios ofrecidos.

Adicionalmente, un andlisis descriptivo nos llevar@entificar aspectos del micro y

macro entorno que afectarian al proyecto positimegativamente.

Los estudios explicativos serviran para sustemigrbpuesta de este estudio a traves
del analisis de variables econdmicas, financiesasjales y culturales que aporten
resultados que apoyen la teoria que fundamentairestatigacion y que se basa en
hechos y situaciones que podran ser generalizadmavés del desarrollo de la

investigacion.

Las fuentes de datos que se utilizaran seran:
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Fuentes primarias

A partir de técnicas y procedimientos tales comoolservacion, encuestas y
entrevistas realizadas a los potenciales cliepteseedores, y aliados estratégicos, se

recogera la informacién adecuada para el desanella investigacion.

El contacto con las fuentes primarias ayudarastab&ecer una relacion directa con
clientes potenciales y facilitara el conocimien® slus necesidades y expectativas

sobre los servicios a ofrecer.

La encuesta aplicada consta de varias preguntasuggan determinar:

La frecuencia con que concurre a los centros caatescy salas de cine
Las molestias en el momento de parquear

La aceptacion del servicio de valet parking

El valor que estarian dispuestos a pagar porreksgede valet parking

Los servicios adicionales

En el ANEXO 1 consta el formulario de la encuegiecada.

Fuentes secundarias

Los textos y documentos especializados en el mgnapministracion de empresas y
el establecimiento de nuevos negocios se consiitugn el referente principal a
utilizarse como guias y fuentes de informaciénit@dr Adicionalmente, se recurrird a
revistas, periédicos, suplementos, enciclopedigsptros trabajos documentales que
suministren informacion basica sobre la implemeatadel servicio de valet parking
como experiencia ocurrida en otros paises, asi @lo® bancos de datos y bibliotecas

electronicas (Internet).
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3.2.2.6. Tamaio de la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra a apkeantilizé la siguiente férmula

estadistica®

Z2pgN

NE2+Zpq

Donde:

es el tamafo de la muestra

el nivel de confianza del 95%

es la variabilidad positiva: 0.5

es la variabilidad negativa: 0.5

es el tamafo de la poblacion: 2143

m =z @ © N >

es la precision o el error: 5%

1.96 *1.96*0.5*(1-0.5)*2143 028.13
N = o e = mmememmeees = 325 encuestas
2143*0.05*0.05+1.96*1.96*0.5*(1-0.5) 6.32

En base a esta férmula estadistica se determinksjuencuestas deberan ser aplicadas
al menos a 325 clientes para obtener la informa@qnerida y de esta manera alinear

las necesidades de los clientes con la ofertarge®s de valet parking.

Para efectuar las encuestas se utilizara el MétledMuestreo Casual, en donde se
parte del nimero de sujetos que conformaran la tnaugspara seleccionarlos se
recurre a las personas que tienen mayor facilidadacteso; para este caso, se

encuestara a los clientes de Mall el Jardin.

® Rochard I. Levin & David S. Rubin-Estadistica pAdministradores -Tercera Edicién- Editorial —
Prentice-Hall Hispanoamericana- 1996- Pag. 397.
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Las encuestas se realizaran en horas pico, de &uviesnes entre las 18h00 y 20h00 y
los fines de semana durante todo el dia, entr@éasonas que ingresen en su vehiculo

al mall y seran aplicadas por un encuestador daxtwgoor el autor.

3.2.2.7. Andlisis de los resultados de las encuestas

Luego de haber aplicado las encuestas a los dieletecentro comercial Mall el Jardin
se puede apreciar claramente cuales son las nadesijd preferencias y otros
indicadores que permitiran realizar los ajustesogrecciones necesarias antes de

implementar el proyecto, asi como ratificar lo®&ois.

Pregunta 1: ¢ Posee vehiculo?

Esta pregunta es determinante para el proyectaugase trata de un servicio de
parqgueo de vehiculos. Con ella se identifica laiop de los clientes potenciales, es
decir, de quienes realmente pueden ser usuaricedeétio.

Se efectuaron 220 encuestas efectivas, es deeirdgjutotal de encuestas realizadas,

220 poseen vehiculo.

Pregunta 2: ¢ A qué centro comercial concurre con nyar frecuencia?

Tabulacion de datos
%s/ %s/

Valor Significado (respuestas multiples) Frecue ncia Total Muestra
1 CcCl 73 23.40 33.18
2 Centro comercial el Jardin 1 01 3237 4591
3 Quicentro 83 26.60 37.73
4 Supercines 17 545 7.73
5 San Luis Shopping 38 12.18 17.27
Total frecuencias 3 12 100.00 141.82
Total Muestra 2 20
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SELREE
Shopping

CCl
Supercines | ‘

Quicentro

Jardin

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Ximena Sanchez

Se aprecia que la gente concurre con mayor fre@eahaentro comercial Mall el
Jardin (32.37%), seguido del Quicentro (26.6%)lyaf& (23.4%).

Esto indica que la eleccion del proyecto pilotoesairollarse en el centro comercial

Mall el Jardin es adecuada, debido a la masivaucoencia.

Pregunta 3: ¢ Qué actividad realiza en el centro coencial?

Tabulacion de datos
%s/ %s/

Valor Significado (respuestas mdltiples) Frecue ncia Total Muestra
1 comprar 1 43 36.76 65.00
2 pasear 76 19.54 3455
3 comer 1 12 28.79 50.91
4 cine 58 1491 26.36
Total frecuencias 3 89 100.00 176.82

Total Muestra 2 20
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comprar

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Ximena Sanchez

La gente en su mayoria acude a los centros cortesreiacomprar (36.76%) y a comer

(28.79%). Las actividades de pasear e ir al egmeh una mas baja representacion.

Esto significa que existe mayor afluencia a lostrosncomerciales de los clientes en
vehiculos en las horas de comida y luego de laashiaborables, cuando acuden a
realizar sus compras; lo que indica que el sendeivalet parking puede tener mayor

acogida en estos horarios de mayor actividad.

Pregunta 4: ¢ Qué es lo que mas le molesta del pasp?

Tabulacion de datos

Frecuencia %
Que no hay parqueadero 111 50%
Tiempo de espera, trafico 37 17%
Nada 22 10%
No existe orden y seguridad 15 7%
Horas y fechas especiales no hay parqueaderos 12 5%
Falta de indicaciones de parqueaderos
disponibles 6 3%
Sellar el ticket 6 3%
El cobro del parqueadero 6 3%
Que esté lejos de la entrada 4 2%
El personal que cuida 1 0%

220
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Dentro de las varias respuestas que dieron losestanps, se consolidé en las
opciones que aparecen en el cuadro de tabulacidatds.

La razén que mas molesta a las personas es el lchgue no hay suficientes
parqueaderos, o que genera demora y el emplaéerdpd valioso en conseguir alguno
de ellos; esto demuestra que efectivamente exmsigablema al momento de buscar

un lugar para el parqueo y pone en evidencia upogpotencial de clientes.

Pregunta 5: ¢ Aceptaria pagar por el servicio de Vat Parking?

Tabulacion de datos

Valor Significado Frecue ncia %

1 si 82 37.27

2 no 1 38 62.73
Total frecuencias 2 20 100.00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Ximena Sanchez

Del total de encuestas efectivas, el 37.27% pagarial servicio de valet parking, lo
gue demuestra que a pesar de no poseer una auitemgada a este tipo de servicio, la

aceptacion que se obtendria es bastante apreciable
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¢ Hasta que valor pagaria?
Tabulacion de datos

Del 37.27% de los encuestados que respondierosi @oeptarian pagar por el servicio

de valet parking, se obtuvieron los siguientesslat®rca del valor:

No. Casos: 82

Maximo valor a pagar: 10.0000 USD
Minimo valor a pagar.  0.0000 USD
Media aritmética: 2.0061 USD

El valor medio que arrojan las encuestas como wiblgoprecio para el servicio de

valet parking es de 2USD.

Pregunta 6: Si su respuesta a la pregunta anteriofue NO, ¢por qué no lo
aceptaria?

Tabulacion de datos
%sl %s/

Valor Significado (respuestas multiples) Frecue ncia Total Muestra
1 No confia 60 33.33 43.17
2 No le gusta dejar la llave de su au 53 29.44 38.13

to
3 No sabe si se hacen responsables po 59 32.78 4245
r robos o dafios
4 Otros 8 444 576
Total frecuencias 1 80 100.00 129.50
Total Muestra 1 39
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no sabe si se no confia
hacen

responsables

no deja llave

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Ximena Sanchez

Entre las razones que los encuestados escogieramepautilizar el servicio de valet
parking no hay ninguna que tenga una votacion esdpégs tres opciones que se les
presentd evidenciaron su sentir.

Esto demuestra que en la sociedad quitefia exiatenancada desconfianza, por lo que

se debe trabajar en cambiar esa percepcion.

Pregunta 7: ¢ Si el servicio de valet parking inclug un seguro de responsabilidad y
riesgos, entregarias tu auto para que lo parqueen?

Tabulacion de datos

Valor Significado Frecue ncia %
1 si 58 39.73
2 no 88 60.27
Total frecuencias 1 46 100.00
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: Ximena Sanchez

Si bien el 60.3% de respuestas dijeron que nzarian el servicio de valet parking
aun cuando se les ofrezca un seguro, hay que pspecial atencion en las personas
gue contestaron que si, ya que el 39.7% si cormid@rcambiar su respuesta inicial de

no utilizar el servicio, siempre que sus bieneéreasegurados.

Pregunta 8: ¢ Qué otros servicios le gustaria quendluya?

Tabulacion de datos

Frecuencia %

Lavado 59 45%
Nada 54 41%
Atenciones, snack, paraguas, carros pequefios que Il even ala

puerta 5 4%
Cambio de aceite 4 3%
Informacion, orientacion 3 2%
Mas lugares de parqueo seguros 2 2%
Cuidado de mascotas 2 2%
Garantia contra robo y colision 2 2%
Preferencia a personas de la tercera edad 1 1%

132

El 45% de los encuestados sugiere que un sendoioaal que se podria ofrecer es el
lavado del auto, sin embargo, muy de cerca con 1% de participacion, existen

personas que desearian que no se ofrezca nadanatiali valet parking.
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Las demas sugerencias tienen porcentajes bajo) gae no seran consideradas para
el disefio final del producto.

Pregunta 9: ¢ Cudl es su ocupacion?

Tabulacion de datos

Frecuencia %

Finanzas, administracion, contabilidad,

auditoria 74 34%
empleado privado 42 19%
Ventas 29 13%
Ingenieros 27 12%
Estudiante 20 9%
Doctores 12 5%
Abogados 5 2%
Docentes 5 2%
Arquitectos 3 1%
Militares 2 1%
Sin empleo 1 0%
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Entre los encuestados existe una diversidad deacmnes, por lo que se consolidé la
informacion en las opciones que se presentan tablia de tabulacion de datos.

La mayoria de personas encuestadas (34%) se o@ipdas areas de finanzas,
administracion, contabilidad y auditoria, sin engioaise observa un buen porcentaje de
personas (19%) que eligieron no dar mucho detatkesgonder que su ocupacion era

ser empleados privados.

Pregunta 10: Sexo

Tabulacion de datos

Valor Significado Frecue ncia %
1 masculino 1 25 56.82
2 femenino 95 43.18
Total frecuencias 2 20 100.00
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masculino femenino

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Ximena Sanchez

El mayor porcentaje de los encuestados (56.82%gmemen al género masculino,

versus un 43.18% que son de género femenino.

Esta informacion nos brindara una guia para deéihimercado del servicio de valet

parking.

Pregunta 11: Edad
Tabulacion de datos

Valor Significado Frecue ncia %
1 18-25 42 19.09
2 26-35 1 12 5091
3 35en adelante 66 30.00
Total frecuencias 2 20 100.00
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18- 25 26 -35 35 en adelante

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Ximena Sanchez

La mayoria de los encuestados se encuentra emga d& edad de 26 a 35 afios. Al
igual que la informacion de la pregunta anterietp® datos serviran para definir el

mercado del servicio de valet parking.

Pregunta 12: ¢ De qué marca y afo es su auto?

Tabulacion de datos

Frecuencia %
Nuevos (2008 en adelante) 101 46%
Seminuevos (2000 a 2007) 100 45%
Antiguos (menos 2000) 19 9%

220

En torno a esta pregunta hubo una gran cantidacesfmiestas, por lo que se las
clasific6 en autos nuevos (del afio 2008 en adéglasgeninuevos (desde 2000 hasta
2007) y antiguos (desde 1999 para atras), sierslautos nuevos (46%) y seminuevos

(45%) los de mayor representacion.
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Ademas de los analisis individuales de los resaiade cada pregunta, se realizd
también la tabulacién cruzada de dos preguntag eaesta investigacion:

Aceptaria pagar por el servicio de valet parking, y

Hasta que valor pagaria

A continuacion se muestran los resultados:

Aceptaria pagar por el servicio de valet parking

TABULACION CRUZADA

Filas: 5. Aceptaria pagar por el servicio de valet parking?
Columnas: 2. A que centro comercial concurre con ma yor frecuencia?
mall
TOTAL MUESTRA CcCl JARDIN QUICENTRO SUPERCINES SAN LUIS
pago Frec % Frec % Frec % Frec % Frec % Frec %
1si 82 37.27% 25 34% 42 42% 32 39% 10 59% 19 50%
2 no 138 62.73% 48 66% 59 58% 51 61% 7 41% 19 50%
TOTAL 220 100.00% 73 1 101 1 83 1 17 1 38 1
70
60
50
40 W si
30 ono
20
B [
O _
CCl Jardin Quicentro Supercines San Luis
Shopping

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Ximena Sanchez

En esta comparacion se puede observar que en éeleMardin existe un nivel de
aceptacion al pago por el servicio de valet parkielgd2%, en Supercines y San Luis
Shopping existe un porcentaje mayor, pero estms gienen un nivel de concurrencia

baja.
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TABULACION CRUZADA

Filas: 5. Aceptaria pagar por el servicio de valet parking?
Columnas: 3. Que actividad realiza en el centro com ercial?
actividad
TOTAL MUESTRA Pasear Comer
pago Frec % Frec % Frec %
1 si 82 29 38% 45 40%
2 no 138 47 62% 67 60%
TOTAL 220 76 1 112 1
100

comprar

comer cine

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Ximena Sanchez

Entre las personas que acuden a los centros c@iesr@ comer existe una mayor

aceptacion al pago por el servicio de valet parkitiyo), seguido de las personas que

van a pasear (38%).

Hay una mayor cantidad de personas que van ahdseomerciales a comprar, pero

entre ellas el porcentaje de aceptacion de padel&5%.
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TABULACION CRUZADA

Filas: 5. Aceptaria pagar por el servicio de valet parking?
Columnas:  12. De que marca y afio es su auto?
auto
TOTAL MUESTRA Nuevo Seminuevo Antiguo
pago Frec % Frec % Frec % Frec %
1 si 82 37.27% 41 41% 34 34% 7 37%
2 no 138 62.73% 60 59% 66 66% 12 63%
TOTAL 220 100.00% 101 100 1 19 1
70
msi
Hno
nuevo seminuevo antiguo

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Ximena Sanchez

La informacion muestra que entre las personas qaegm un auto nuevo existe una

mayor aceptaciéon al pago por el servicio de vaekipg (41%)

El 37% de las personas que poseen un auto antigoioién aceptarian pagar por el

servicio, pero no hay muchas personas encuestadasegencuentren en esta categoria.

Las personas que poseen un auto seminuevo y deegbaigar por el servicio alcanzan

el 34%.



TABULACION CRUZADA

Filas: 5. Aceptaria pagar por el servicio de val et parking?
Columnas: 11. sexo

TOTAL masculino femenino

MUESTRA
pago Frec % Frec % Frec %
1si 82 37.27 52 41.60 30 31 .58
2 no 138 62.73 73 58.40 65 68 42
TOTAL 220 (220) 125 (125) 95 ( 95)
80
70 A
60 -
50
o si
40 A
Eno
30 A
20 A
10 A
0
masculino femenino

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Ximena Sanchez

Los encuestados de sexo masculino tienen un neehatptacion al pago por el

servicio de valet parking del 41.6%, frente al 8¥&del sexo femenino.
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TABULACION CRUZADA

Filas: 5. Aceptaria pagar por el servicio de val et parking?
Columnas: 12. edad

edad
TOTAL 18-25 26-35 35 en adela
MUESTRA nte
pago Frec % Frec % Frec % Frec %
1si 82 37.27 17 40.48 41 36 .61 24 36.36
2 no 138 62.73 25 59.52 71 63 .39 42 63.64
TOTAL 220 (220) 42 (42) 112 (1 12) 66 (66)

80

70 A

60

50

W Si
40

B no

30

20 A

10 A

18-25 26 - 35 35 en adelante

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Ximena Sanchez

En el grupo de personas cuya edad esta entre los ZBB afilos existe una mayor
aceptacion al pago del servicio de valet parkirtiy48%).

En los otros dos rangos de edades la aceptacigradelesta en el 36%.
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Hasta que valor pagaria

VARIABLE DEPENDIENTE: hasta que valor pagaria? (val or)
VARIABLE TRATAMIENTO: A que centro comercial concur re con mayor frecuencia?
Ndmero

de casos Media

Total 82 2.0061

Grupos variable
tratamiento

CClI 25 2.1800
Jardin 31 1.8548
Quicentro 14 1.7500
Supercines 4 2.5000
San Luis 8 2.2500

2.5

1.54

0.5

CcCl Jardin Quicentro Supercines San Luis
Shopping

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Ximena Sanchez

En esta tabla se pueden observar los valores mejflieslos encuestados estan

dispuestos a pagar por el servicio de valet parkingada centro comercial.

En Supercines se obtiene el valor medio mas aBOUSD, seguido de 2.25USD en
San Luis Shopping y 2.18USD en el CCI.
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VARIABLE DEPENDIENTE: hasta que valor pagaria? (val or)
VARIABLE TRATAMIENTO: Que actividad realiza en el ¢ entro comercial?

Numero
de casos  Media

Total 82 2.0061

Grupos variable
tratamiento

comprar 50 1.8400
pasear 13 2.6154
comer 13 1.9615
cine 6 2.1667

2.54

1.54

0.5

comprar pasear comer cine

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Ximena Sanchez

En esta tabla se pueden observar los valores meplieslos encuestados estan
dispuestos a pagar por el servicio de valet parlifegenciados por la actividad a la

gue acuden al centro comercial.

La gente que va a pasear esta dispuesta a pagdoemas alto 2.62USD, seguido de
las personas que van al cine 2.17USD. Las perspmasan a comer y a comprar

pagarian menos de 2USD.
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VARIABLE DEPENDIENTE: hasta que valor pagaria? (val or)
VARIABLE TRATAMIENTO: sexo

NuUmero
de casos  Media

Total 82 2.0061

Grupos variable

tratamiento
masculino 52 2.2115
femenino 30 1.6500

2.5

1.5

0.5

masculino femenino

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Ximena Sanchez

En esta tabla se pueden observar los valores mejflieslos encuestados estan
dispuestos a pagar por el servicio de valet parflifeggenciados por su género.

Los hombres estan dispuestos a pagar 2.21USD, rasemte las mujeres 1.65USD en
promedio.
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VARIABLE DEPENDIENTE: hasta que valor pagaria? (val or)
VARIABLE TRATAMIENTO: edad

Numero
de casos  Media

Total 82 2.0061

Grupos variable
tratamiento

18-25 17 1.9412
26 - 35 41 2.2317
35 en adelante 24 1.6667

2.54

1.5

0.5

18 - 25 afios 26 - 35 afios 35 en adelante

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Ximena Sanchez

En esta tabla se pueden observar los valores meplieslos encuestados estan

dispuestos a pagar por el servicio de valet parflifegenciados por su edad.

Las personas que estan en el rango de edad d82@&fes pagarian el valor mas alto
de 2.23USD, seguidos de la personas entre 18 yi@% gue pagarian 1.94USD; las

personas mayores de 35 afos pagarian 1.67USD regim
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VARIABLE DEPENDIENTE: hasta que valor pagaria? (val or)
VARIABLE TRATAMIENTO: De que marca y afio es su auto ?

Numero
de casos  Media

Total 82 2.0061

Grupos variable
tratamiento

nuevo 41 2.1700
seminuevo 34 1.9200
antiguo 7 1.4285
2,5 1
2 -
1,5 A
1 =
0,5 A
0 T T 1
nuevo seminuevo antiguo

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Ximena Sanchez

En esta tabla se pueden observar los valores mepieslos encuestados estan
dispuestos a pagar por el servicio de valet parkiifigrenciados por el auto que
poseen.

Las personas que tienen un auto nuevo estarianedigs a pagar el valor mas alto,
2,17USD.
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3.2.2.8. Conclusiones del Estudio de la Demanda

El centro comercial Mall el Jardin, segun las estag es el de mayor concurrencia
por lo que resulta adecuado realizar el plan pigot@ste lugar. Tiene ademas un nivel
de aceptacion de pago por el servicio de valetipgritel 42%, lo que indica que la

oferta de parqueaderos que equivale al 5% deldet&ligares disponibles en el centro

comercial se llenaria sin problema.

El valor promedio que la gente que acude a estieoceamercial estaria dispuesta a
pagar es de 1,85USD.

Segun los datos obtenidos en la encuesta, lasdattes mas frecuentes por las que la
gente acude a los centros comerciales son compcamgr; en estas actividades, el
nivel de aceptacion de pago por el servicio detvadeking estan en el 35% y 40%

respectivamente, y el valor promedio de pago dasrdos actividades es de 1,90USD.

El 50% de los encuestados se encuentra en un dengdad entre los 26 y 35 afios, de
ellos el 40% estaria dispuesto a pagar por el gderde valet parking un valor
promedio de 2,23USD.

El 91% de los encuestados poseen un auto nuevoiaows®/o, entre las dos categorias
el nivel de aceptacion promedio es del 38% y etiprgue estarian dispuestos a pagar
es de 2,05USD.

El 57% de los encuestados pertenecen al géneroulimasctienen un nivel de
aceptacion de pago del 42% y estarian dispuestagax 2,21USD por el servicio.
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Es un dato importante el que la gente que respanado aceptaria utilizar el servicio
de valet parking en la pregunta planteada iniciaten¢62% del total de encuestados),

al ofrecerles seguridad sobre sus bienes, el 408akecambiaron su respuesta.

En cuanto al servicio integral que se podria ofteeste incluiria valet parking y
lavado, ya que segun las encuestas los potencildeses no tienen interés en algo

adicional.

En base a los datos obtenidos de las encuestasiede apreciar que si existe en el
mercado demanda para el servicio de valet parkigg.analisis individual de las
respuestas y los analisis cruzados efectuados ehlii® ponen de manifiesto una
considerable aceptacion para el servicio.

3.3.ESTUDIO DE LA OFERTA

Objetivo

Investigar la evolucion de la oferta por medio da tecopilacion de informacion sobre
servicios de valet parking que los oferentes hdaocado a disposicion del mercado a
precios determinados con la finalidad de medimalatidad y condiciones del servicio.

Analisis

En el pais no existe una empresa dedicada al seddcvalet parking. Este tipo de

servicio se lo da en el sector hotelero como pi#etéa atencion hacia sus clientes, por
lo que el andlisis de la oferta de este servicioceetrara en los sistemas de
estacionamiento que se ofrecen en la ciudad, pahmoente en la zona comercial y

financiera.
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El Municipio de Quito emitié una resolucion en laegse establece el cobro de una
tarifa a los estacionamientos, ya que los condestqvor evadir la tarifa de la Zona
Azul, dejan sus vehiculos en los parqueaderos sledatros comerciales y muchas
veces los clientes no encuentran una plaza vacéagaaquear por lo que varios de
ellos han optado por cobrar la tarifa de parqusosaclientes, asi, los vehiculos que no

pertenecen a clientes directos estan por poco tignge van a otro lado.

De esta forma baja el tiempo que se dedica a estrsie cada automaovil en un 80% e,
incluso, la contaminacién ambiental caracteristieaun parqueadero disminuye al no

haber concentracion de autos esperando o0 buscand@m (laza.

El proyecto de valet parking, en su primera etap@@nta penetrar en los centros
comerciales y salas de cine, por lo que a contiGnase presentan los sistemas de

parqueo que utilizan los principales centros corakes de la ciudad de Quito:

Quicentro

En el Quicentro Shopping esta instalado un sistéentarifas de estacionamiento con
una tarjeta magnética que determinard el tiempopgueanecié cada vehiculo en el
interior. Los clientes al ingresar reciben un dspeo, el cual deben presentar al

realizar sus compras y el costo del parqueadesyddtl pago del mismo se realiza a
través de un cajero automatico. En este centroemmah hay 1173 parqueos

disponibles, cobrara $2 por cada hora, pero elrsancrementara a $3 a partir de la
sexta, los clientes tendran una tarifa diferencipdas presentando una factura de

consumo de $2, el valor del parqueadero por horackeira a ¢50.

CCl

El Centro Comercial Ifaquito (CCI) fue el primemo inplementar un parqueadero

inteligente, utiliza equipos de Ultima tecnologiee dacilitan el servicio y el cobro de

69



los estacionamientos. Ahi hay 1200 plazas pa@sauén cada una de ellas a diario se
parquea un promedio de siete vehiculos. No obstaste ocurre desde que se inicio el
cobro del servicio con el nuevo sistema en julibad® 2010; antes de este periodo

permanecian dos carros por plaza a diario.

Mall el Jardin

En el Mall El Jardin, se han cambiado las rutasrdeda y salida al parqueadero para
mejorar el acceso. Desde el mes de abril de 20kbls@ el estacionamiento. Esta
medida fue necesaria debido a que los parqueadenosntienen llenos e inutilizados,

especialmente por la zona en la que esta ubicadalklaledafio a oficinas.

El mall cuenta con 1 000 plazas, y se establecié lgs visitantes tendran dos horas de
gracia para usar el parqueadero y luego el costodm ¢50 por hora. Es la misma

modalidad que ya se aplica en el CCI.

Zona Azul

El municipio de Quito ha expandido su proyecto da&Azul en el sector comercial y
financiero de Quito, en donde se encuentran tambasn principales centros
comerciales. El servicio esta disponible de lumesgernes, de 07:00 a 19:00 en tres
zonas La Mariscal, La Pradera y La Carolina, y talecon 5 313 plazas de parqueo.
Cada tarjeta cuesta USD 0,40 y cada conductor pestdeionar su vehiculo hasta por
dos horas.

En otros paises el servicio de valet parking es difuywdido; en México, por ejemplo,
existe un reglamento de estacionamientos publiebDdbtrito Federal, en el que se
establecen las normas para el funcionamiento yralode los acomodadores de

vehiculos, asi como de las instalaciones y prodedims que utilizan.

En el Ecuador, una empresa dedicada a este selwitidaria un aporte innovador que

elevaria el servicio al nivel de varios paiseduidos algunos de América Latina.
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3.4.ESTRATEGIA COMERCIAL

Objetivo

El objetivo de la estrategia comercial es dar acenel servicio de valet parking y en
base al analisis del mercado objetivo disefiartegfiees que se encarguen de satisfacer

sus necesidades o deseos, 0 aprovechar sus dataeaeio costumbres.

En este acapite se analizaran dos elementos: Br&mmocion.

3.4.1. Precio

El precio es el valor monetario que se le asigrsealicio al momento de ofrecerlo a
los consumidores, no es una funcion aislada, y wrep fijado pensando en la

rentabilidad, éste no es el Unico factor prepontdera

Para el lanzamiento del plan piloto del serviciovdiet parking en el centro comercial

El Jardin, el precio sera de 2USD.

Este monto constituye el valor medio que dio coasultado en las encuestas, es decir,

surge de buena fuente al haber sido emitida pariestes potenciales.

Este valor sera cancelado por los clientes poergicgo de valet parking, sin embargo,
se respetaran las normas del centro comerciatdih)J&s decir, que los usuarios tienen
dos horas de gracia en la utilizacion del estaceato, pero a partir de la tercera
hora, tendran que cancelar los valores correspotedical igual que los usuarios del

estacionamiento que no utilicen el servicio detvadeking.

71



Al determinar el valor de 2USD como precio porevgio, se esta asignando un valor
al tiempo de la gente; tiempo que se desperdicéarias filas de vehiculos que esperan

un espacio para estacionarse.

3.4.2. Promocidn

Para la promocidn del servicio de valet parkingtiezaran las siguientes estrategias:

3.4.2.1. Volanteo:

El volanteo o la publicidad por medio de volantepriesos es el medio por el cual se

informaré acerca de la apertura de las operacubeleservicio de valet parking.

Este método arrojara resultados positivos en cuanéocaptacion de clientes, debido

principalmente a las siguientes ventajas que ptasen

Publicidad Segmentadalas personas que entregan los volantes y queafoparte de
la empresa son quienes eligen donde y a quiemtosgan; esto constituye uno de los
principales motivos por los que el volanteo es idegomo estrategia publicitaria

debido a la sencillez y rapidez que implica llexalicabo.

Con este proposito, los volantes seran repartidos alientes que ingresen por las 3
puertas de entrada de los estacionamientos deboemmnercial Mall el Jardin y en el

patio de comidas.

Temporalidad: Se pueden organizar campafas de volanteo peagéic las épocas

del afio donde el nivel de ventas sea de regulajossin incurrir en mucha inversion.
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Se ha planificado que el volanteo se efectuar&8sval afio y en cada ocasion el tiraje

sera de 10.000 impresiones.

Bajo Costa este método publicitario es muy elegido debidmea resulta barato, facil
de implementar y no requiere grandes trabajos skfidi grafico, lo que quiere decir
gue en poco tiempo se pueden tener listos milkgeslantes para repartir.

Los costos de esta promocion son los siguientes:

10.000 volantes impresos:

Descripcion Costo Cantidad Total Anual
Volantes $ 200,00 3 $ 600,00

3.4.2.2. Banners

Los banners personalizados son la mejor maneradaara conocer la marca y el
servicio que se oferta, constituyen un modo bayasfectivo de hacer publicidad y
promocién. Las ventajas de estos banners promdemnson su flexibilidad,

durabilidad y su facil implementacion.

Las pancartas se hacen de acuerdo a los requetosiignecesidades de la empresa, y

pueden elaborarse en varios patrones, combinaciteneslores y disefnos.

En el centro comercial Mall el Jardin se colocas&anners: 1 en cada una de las tres
puertas de ingreso a los estacionamientos, ot piso O cerca de los ascensores y

otro en el piso 1 cerca de las escaleras eléctricas
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La inversion se la realizara una sola vez, al andgl proyecto debido a la durabilidad

de los banners y el costo es el siguiente:

Descripcion

Costo

Cantidad Total Anual

Banners

$ 20,00 5

$ 100,00

3.4.2.3. Televisor en el ascensor

Otro medio por el cual se dara a conocer el inilgdas operaciones del servicio de

valet parking es a través de un televisor LCD depdigadas con dvd incorporado,

colocado en el ascensor del centro comercial, enual se proyectara un video

elaborado sobre los beneficios del servicio detyaeking y durara aproximadamente

unos 30 segundos.

Los costos de esta promocion son los siguientes:

Descripcion Costo Cantidad Total Anual
Televisién LCD $ 322,00 1 $ 322,00
Disefio $ 400,00 1 $ 400,00

Total |[$ 722,00

3.4.2.4. Alianzas estratégicas

Para capturar mayor cantidad de clientes y quefabezo tenga réditos compartidos

con otros locales ubicados en el centro comers@apuede implementar una alianza

estratégica con los restaurantes.
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La promocidn seria la siguiente:
“Consuma aqui y tendra tiempo ilimitado en el sBovde valet parking”
Esta promocién seria entregada a todos los usudgloglet parking, quienes al ver a

los restaurantes participantes, escogeran a uetiadey ya no entre toda la gama que

ofrece el patio de comidas.

No habria costo para la empresa y el restauramteégpasumir las horas adicionales a
las 2 horas de gracia que ofrece el centro comgrste costo para ellos no seria
significativo, ya que la gente que va a comer naeamora mas de dos horas, sin

embargo, ya se han promocionado los dos servicios.

3.4.2.5. Valor agregado para el centro comercial

El centro comercial puede ver el servicio de vplking como una estrategia propia

en la busqueda de diferenciacion de la competencia.

Con esta premisa, en cualquier publicacion queceeal centro comercial podria

incluirlo como un servicio exclusivo.

Para la empresa esta promocién no tendria costo.
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO

Objetivos del Estudio Técnico

Definir el tamafio 6ptimo y el disefio estructuratesario para lograr atender un
porcentaje de la demanda insatisfecha estimada glarmaercado objetivo del

proyecto.

Establecer las razones de la localizacion del ptoyen el centro comercial Mall el

Jardin.

Definir los procesos productivos necesarios paealgloperacion de los servicios

ofrecidos sean funcionales y con un adecuado usmsdecursos.

4.1TTAMANO Y LOCALIZACION

4.1.1 Tamafo optimo del proyecto

El primer factor determinante para establecer mlafeo 6ptimo del proyecto es la
identificacion de la demanda. El estudio de meycaedtre otras cosas, tiene el
propoésito de mostrar las necesidades del consumalalemanda real, potencial y la
proyectada basandose en su investigacion de merbadahi que la demanda es un

factor importante para condicionar el tamafio dey@cto.



En el Mall el Jardin ingresan diariamente en suowd 2143 clientes, y de acuerdo a
los resultados de la investigacion de mercado2& de ellos esta dispuesto a pagar

por el servicio de valet parking; esto es, 90ntéis al dia.

Por otro lado, para la implementacion del proygikato del servicio de valet parking
en el mall el Jardin, seria asignado un espacivaqute al 5% del total de plazas de
parqueo con las que cuenta el centro comercialees, de las 1000 plazas existentes,

50 serian asignadas para el proyecto.

El horario de atencion del centro comercial es @®0 am a 20h00 pm, 10 horas de
atencion; si se adopta el mismo tiempo que estlnsargro comercial para su tiempo

de gracia, es decir 2 horas, se tendria que cada péria utilizada, en promedio, cinco
veces cada dia.

Entonces, 50 plazas utilizadas cinco veces cadasditan 250 clientes diarios a los

gue se podria atender, mientras que, de acuerd® entuestas, existen 900 clientes
diarios que estarian dispuestos a pagar por étgede valet parking. En resumen, la
proporcion de demanda real y potencial es mayar @dporcion de produccion que

tendra el proyecto.

Al tratarse de un proyecto a implementarse dergrardcentro comercial, uno de los
principales rubros a considerar es la tasa quergta@comercial cobraria a la empresa
por permitir usar sus instalaciones y dar el s@vde valet parking, esta tasa

constituye el 12% de la facturacion.

Otro factor a considerar para establecer el tam@gfiimo del proyecto es la

identificacién de los insumos y suministros queesglieren para su ejecucion.

En el servicio de valet parking, el factor prepaadée de su éxito es la seguridad que
se pueda brindar al cliente en cuanto al manejgsidado de su vehiculo, por lo que, el

contar con un seguro adecuado garantiza la sati§fadel servicio.
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La pdliza de seguro a contratar es de movilizadiérvehiculos y de responsabilidad

civil, que incluye lo siguiente:

La movilizacién de vehiculos nuevos y/o usadosrdeipdad del asegurado, o bajo su
responsabilidad, mientras circulen dentro de lostdis sefialados y sean conducidos

por personal autorizado.

El costo de la prima es de 300USD + impuestos ada ¢icencia asegurada, es decir,
por cada persona que conducira los vehiculos, oancabertura de 15.000USD por

vehiculo y 20.000USD por dafios a terceros.

El detalle de coberturas y valores aseguradossgeénte:

Coberturas Valores asegurados

Choque, volcadura e incendio $15,000.00

Responsabilidad civil $20,000.00
Total $35,000.00

Motin, huelga, conmocion civil y perturbacion dedlen publico $15,000.00

Robo y/o hurto $15,000.00
Rotura de vidrios $15,000.00
Fenémenos de la naturaleza $15,000.00

Inlcuye también las siguientes condiciones pawmi@d especiales:

Paso de puentes y gabarras
Autoignicion
Sublimite de responsabilidad civil:
Valor $20,000.00, Dafios materiales $10,000.00, doesi corporales
$10,000.00
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Impacto de proyectiles

Caida de objetos soélidos: objeto extrafio, arbeldificios, aeronaves
Explosion

Actos maliciosos y vandalismo

Deslave, derrumbe, inundacion, granizo, alud, tonauracan, caida de rayo

Este tipo de seguro brinda una buena coberturasdad condiciones del negocio.

El costo total anual del seguro dependera del numervalet parkers que se contrate,

asi para el primer afio se tendria:

| Pdliza de seguros

Descripcion Costo Anual Fmpleados Total
Valet parkers $ 347,93 4 $ 139171
[ Total | [$ 139171 |

El valor del deducible asciende al 10% del valdrsit@estro, no menor a 150USD por

evento.

Adicionalmente, se deben considerar ciertos gapiesson indispensables realizarlos
antes de iniciar la operacion tales como: cajaedpiriddad, herramientas, sefalética,
implementos de limpieza, suministros y otros gastesores para los que se ha
destinado un fondo de 1,000USD.
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4.1.2 Localizacion del proyecto

El proyecto piloto de servicio de valet parkingavaituarse en el estacionamiento del
centro comercial Mall el Jardin. La administraciteneste centro comercial ha visto de
manera favorable la implementacion de este serdieliddo a que varios de los clientes
que acuden a él, lo hacen con el tiempo justo grgémente en horas de congestion,
por lo que, valorarian mucho si se les evitarim@&@nveniente de buscar un lugar de

parqueo en esas circunstancias.

El centro comercial esta situado en el sector comaley financiero de Quito, rodeado
por una gran cantidad de oficinas, y es el lugafgpido para encuentros de reuniones
y comidas, lo que ocasiona gran afluencia de geuatante ciertas horas del dia, la
implementacion del servicio de valet parking, ndosbeneficiaria a los clientes
directos de este servicio sino también al trafisayeneral de la zona, ya que tendria

mayor fluidez si los autos se acomodan de manesaapida.

Otro de los factores cualitativos que justificannigplementacion del proyecto en este
centro comercial, es la disminucion de gases cantates en la zona, que de por si ya
tiene alta congestion, ya que al suministrar inatednente un lugar de parqueo, los

autos ya no generan contaminacion.

De acuerdo a las encuestas realizadas para esstigacion de mercado a 220
usuarios, el centro comercial Mall el Jardin, emé$ visitado, cuenta con el 32% del
mercado, y aunque no cuenta con el mayor porcedéagreptacion de pago de valet
parking 42% (el mayor porcentaje de aceptacionatm po tiene el centro comercial
San Luis Shopping con el 50%), en la ponderacianebawolumen de afluencia, es

quien tiene la mayor cantidad de personas que dipunestas a pagar por el servicio.
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4.2 INGENIERIA DEL PROYECTO

En este acapite se hace referencia a los aspéctusds del proyecto, su disefio y los

procesos a ejecutarse para la prestacion del gervic

4.2.1 Proceso del Servicio

La servicio que ofrece la empresa de Valet Parkorgsiste en recepcionar, estacionar
y entregar los vehiculos en las mismas condiciamesjue fueron recibidos de los
clientes, al momento que estos sean solicitadoara Bllo se implementaran los

procesos productivos detallados en los flujograguasse explican mas adelante.

Al contar con este servicio, los clientes de lositroes comerciales tienen la
tranquilidad de llegar comodamente a sus destindsjgr su automaovil en manos de

una empresa de valet parking profesional.

Para que esto suceda, se deben establecer detadlat@atodos los procesos a seguir e
integrar en el staff de la compafiia a un grupotvadekers capacitados; quienes,
apoyados por el monitoreo y supervision de la gagaerbrindaran un servicio de
despacho y entrega del vehiculo con total agilidadiado y gentileza.

A continuacion se presenta y se hace una explicadgdlos diagramas de flujo del

proceso de servicio.
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PROCESO PRODUCTIVO

DIAGRAMADE MACROPROCESOS
EIECUTORES

Valet
parker
Servicio de Valet Recepcion de Recepcion de
Parking cliente vehiculo
Impresion de Inspeccion de
ticket vehiculo

Requisicion del . .
q Estacionamiento

vehiculo
Facturaciény Entrega de
cobro vehiculo

4.2.1.1 Diagrama de Macroprocesos

Este diagrama presenta el macroproceso de ejecdel&ervicio de valet parking, el

cual esta a cargo de dos responsables:

Cajero: responsable de recibir al cliente, emitir el tickespectivo, efectuar la
requisicion del vehiculo cuando el cliente se aoerg solicitarlo y finalmente

realizar la facturacion, el cobro y la autorizacite salida.

Valet Parker: responsable de recibir el vehiculo, inspeccionadetectar posibles
dafios previos al inicio del servicio, conducirlestacionarlo en el lugar asignado,
traerlo de vuelta, cuando el vehiculo ha sido radaey finalmente entregarlo al

cliente.
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4.2.1.2 Diagrama de Proceso de utilizacion del servicio

Participante : Cliente

Este proceso inicia con la llegada del cliente @daa de valet parking en donde
entrega la llave de su vehiculo y se acerca at paldium, aqui le entregan un ticket
que identifica su vehiculo. Luego de hacer susiayess en el centro comercial, se
acerca nuevamente al valet pédium y presenta ket fi@ra solicitar que le entreguen
su auto, cuando el vehiculo regresa a esta zomtieete conjuntamente con el Valet

Parker constatan el estado del auto.

Si el cliente no tiene ninguna observacién, paga gdoservicio y se retira en su
vehiculo.

En el caso de que el cliente encuentre algun degpe en su vehiculo y no se hayan
presentado las pruebas de descargo por parte denpafia, se dara aviso a la

aseguradora para coordinar los arreglos.
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4.2.1.3 Diagrama de Proceso de Recepcion

Participante : Cajero

El cajero es el encargado de dar la bienvenidéeaite, cuando éste se acerca al valet
podium. En el sistema, ingresa el nimero de plataehiculo y el nombre del cliente
y genera por duplicado un ticket con numeraciénueecial, en el que se registra la
fecha y hora de ingreso del vehiculo a la zonaatet parking. Una copia del ticket es

entregado al cliente y la otra copia del ticke¢esegada al valet parker.
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4.2.1.4 Diagrama de Proceso de Recepcidn y estacionamiento

Participante: Valet Parker

El valet parker recibe del cliente la llave del ieello y del cajero el ticket que lo
identifica, lo scannea en su dispositivo manuahdig) para empezar a registrar

electronicamente todas las caracteristicas detukehi

Scannea el codigo de su tarjeta de identificaciénvalet parker para asociar su

nombre con el vehiculo que esta recibiendo.

Prosigue con la toma de fotos del vehiculo desdes/angulos, e inspecciona si hay
dafos visibles en su carroceria y también captios e estos desperfectos (las cuales
en lo posterior, si existe algun reclamo del ckergeran usadas como pruebas de

descargo). Se fotografia también la placa deloubti

Graba registros de voz con las caracteristicagatdtulo, tales como: marca, modelo,

color, placa y cualquier condicién particular dehiculo.

Esta informacion se almacena en el registro de gatiéculo. En este punto del

proceso, ya se cuenta con la siguiente informacion:

Fecha y hora de llegada del vehiculo

Nombre del cliente

Numero de placa del vehiculo

Marca, modelo, color y otras caracteristicas delotdo

El valet parker que parqueo el vehiculo
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Estado en el que llego el vehiculo

El valet parker conduce el vehiculo a la zona dejymo asignada y adiciona la
informacion al registro general del vehiculo, déimero de parqueadero en el que se

encuentra.

Luego retorna al valet pédium y en el tablero, calta llave del auto junto con el

ticket respectivo.

Aqui termina la primera parte del proceso, corradpmnte a la recepcion del vehiculo,

una vez que el cliente retorne a solicitar el misemopezara el proceso de requisicion.
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4.2.1.5 Diagrama de Proceso de Requisicion de vehiculo, fatacion y

salida

Participante: Cajero
El cajero recibe nuevamente al cliente cuandowste a solicitar su auto, y le pide el

ticket que identifica su vehiculo y efectia la iiegpidn al valet Parker; una vez que el

cliente ha revisado su vehiculo y todo esta enmrcigbra el valor del servicio.
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Participante: Valet Parker

Cuando el valet parker recibe la solicitud de e#rdel vehiculo por parte del cajero
en su dispositivo iphone, scannea el codigo dargeta de identificacion para registrar

en el sistema que él esta a cargo del procesadssiaon de ese vehiculo.

Retira del tablero del valet podium la llave dehieeilo y se dirige a la zona de
parqueo, identifica el vehiculo de acuerdo a larimBcion que le aparece en su
dispositivo electronico y lo trae de vuelta a lanaode entrega, aqui scannea
nuevamente el cédigo de su tarjeta de identificagya@ra registrar en el sistema que el
vehiculo ya arribo, y con este registro se detesirtambién el tiempo que le tomo este

proceso.

Conjuntamente con el cliente revisan el estadovdklculo, y si el cliente no tiene

ninguna observacion, le entrega su llave y termainetervencion en el proceso.

Si el cliente manifiesta alguna inconformidad cbestado de su vehiculo, se remitira
a la informacion grabada en los dispositivos efettos para determinar la condicién
previa del vehiculo antes de entrar al servicivalet parking. Si esto no constituye

una prueba fehaciente para el cliente, entoncesitpra al supervisor.
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PROCESO DE REQUISICION DE
VEHICULO, FACTURACION Y
SALIDA
PARTICIPANTE: SUPERVISOR

El cliente no
acepta las
pruebas de

descargo

Acuerda con el
cliente los
términos del
seguro

Coordina
conjuntamente con
el cliente y el seguro
los arreglos

4

Participante: Supervisor

inconvenientes con los clientes.

con la compaiiia de seguros el incidente.

asegurar su resolucion.

Da seguimiento
para que se
cumplan los

términos acordados

El supervisor interviene en la ejecucion del procesl servicio, cuando se presenten

En estos casos, el supervisor, verifica nuevamehtestado del vehiculo y la
informacion guardada en los dispositivos electrdsicSi el cliente acepta las pruebas
de descargo, entonces el supervisor ha terminadotexwencion; sin embargo, si el
cliente se mantiene en el reclamo, acordara cdasetérminos del seguro y coordinara

Ademars, seguimiento al caso, para
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4.2.2 Infraestructura Técnica

Un servicio eficiente de valet parking debe estapaldado por tecnologia que permita
que los clientes perciban que la atencion quesérinda es oportuna y segura. Por

esta razon, los equipos a utilizarse deben respandigeles altos de calidad.

La determinacion del equipo y la tecnologia geeequerira es importante para la
toma de decisiones y para las proyecciones ya gyajhe considerarla dentro de la

inversion del proyecto.

De las investigaciones realizadas se ha determigadoel equipo idéneo para el
soporte tecnoldgico del servicio de valet parkingofrece el proveedor SERVICE
TRACKING SYSTEMS, quienes entre sus productos,@res un sistema basado en
el software CVPS (Computerized valet parking sy¥teamstruido en una plataforma
.NET 3.5 vy utiliza WINDOWS PRESENTATION FOUNDATIONWPF), con un
servidor de base de datos SQL (Structured Querguage).

Este sistema permite operar con dispositivos @eicins moviles, iphones, los cuales
trabajan con aplicaciones especializadas quettatila recoleccion de informacion de
los vehiculos de los clientes. Pueden funcionarccona aplicacion independiente con
todas las funciones o puede ser utilizado comonahide periférico para el sistema
CVPS.

Con esta tecnologia, la informacion se registrdiresa, y tiene mejores opciones de

conectividad.
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Estos dispositivos tiene las siguientes funciorales:

SCAN

Scannear la fecha y hora del ticket de ingreseel@lculo.

Scannear codigo secuencial del ticket de ingresweahiculo.

Scannear la tarjeta de identificacion del emplegokira asociarlo con el
vehiculo que esté recibiendo.

Scannear el numero de parqueadero del vehiculo, vezaque ha sido

estacionado.

FOTOGRAFIA

Utilizando la camara del iphone registra los dafls/ehiculo.
Utilizando la cdmara del iphone registra la plagbhvehiculo.
Utilizando la camara del iphone toma fotos desdereltes angulos del

vehiculo.

REGISTRO DE VOZ

Mediante el registro de voz del aplicativo en dloipe se puede grabar informacion
adicional a la ya recolectada o detallar alguna gtre ya ha sido registrada mediante

otra fuente, como por ejemplo:

Nombre del cliente

Marca, modelo, color y placa del vehiculo

Detalles del dafio del vehiculo, si los hubiere

NUmero de parqueadero en el que se estaciond ieleh

Cualquier otra informacion pertinente

Toda esta informacion es cargada en el sistemaegepger monitoreada desde un
computador o terminal situado en el valet pédiumiesde algun otro conectado en esta

red.
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Estos terminales tienen configuraciones flexiblegsyan equipadas con un lector
codigo de barras, lector de banda magnética (@ajetas de crédito), impresora de

recibos y maquina registradora para el manejo eldieb.

Es importante también contar con el equipo adecpada que la organizacién de las
llaves de los vehiculos no se convierta en un proé) para lo cual se cuenta con el

valet pédium, que incluye también un espacio pbinaeenar los tickets.

Este sistema integral, cuyos componentes han sdoritbs anteriormente, tiene un

costo de 30,000USD e incluye soporte durante 1 afo.

4.2.3 Anadlisis del personal requerido

Para el correcto desarrollo del proceso del servigus controles y actividades de
apoyo, es necesaria la colaboracion de persopase&sy profesionales que presten su

contingente para la consecucion optima del objatelmegocio.

Del analisis de los procesos se desprende quessinad que requiere la empresa es el

siguiente:

1 Gerente: Dada la estructura inicial de la engrde valet parking, la
administracion general puede ser asumida por ulaapsosona que
dirija su accionar.

1 Supervisor: la empresa de valet parking empegarduncionamiento en el

estacionamiento del mall el Jardin, que constitunea sola plaza que
puede ser controlada por una persona. Mientramfaresa esté en
crecimiento y se abran nuevas plazas, cada unidgadenecesitara un

supervisor.
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2 Cajeros:

3 Valet Parkers:

10

valet parker

1)

valet parker

(2)

valet parker

3)

Dentro de la plaza de mall el Jardindah solo punto para recibir
y entregar los vehiculos y para cobrar por el s&rypor lo que es
necesario el contingente de dos cajeros para ge@apucubrir los
horarios del centro comercial, si se amplia lagpl@ase incrementa el
namero de plazas, se necesitardn mas cajeros ydana los puntos

de atencion se creen.

el horario de atencion de la esgpde servicio de valet parking se
regira al horario de atencion del centro comergwal; lo tanto,
operara de 10h00 a 20h00 todos los dias de la seman

Se debe cubrir con la totalidad de la capacidsthiada diaria, en el
primer afio se trabajara con 3 valet parkers enribsraotativos y
uno de ellos fungird como el valet parker princigaé reemplazara
en sus funciones al supervisor cuando él no seeatreupresente.
Existen dos rangos de tiempo en el dia que coystitlas horas
pico; esto es, de 12h00 a 14h00 y de 17h00 a 190lo que,

existiran tres horarios de jornada diaria:

de 10h00 a 14h00
de 12h00 a 20h00 y
de 16h00 a 20h00

Los horarios estaran distribuidos de la siguierde@ena:

horas pico
13 14

horas pico

11 12 15 16 17 18 19 20
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Como se puede observar en el diagrama, en las pm@asiempre
habran 2 valet parkers para que el servicio sea#dio con agilidad,
y en la ocurrencia de cualquier contingente, ekesugor, al estar
amparado también por el seguro de movilizaciéngdewpoyar en el

proceso del servicio.

De acuerdo a la ley, cada trabajador debe compféanoras de
labor semanales, por lo que, a continuacién seept@sin esquema

semanal con las horas de trabajo de cada unoase ell

Total semanal
valet parker (1) L 4h M 4h M 4h J 4h V 8h S 8h D 8h 40 horas
valet parker (2) L 8h M 8h M 8h J 4h \V 4h S 4h D 4h 40 horas
valet parker (3) L 4h M 4h M 4h J 8h \V 4h S 8h D 8h 40 horas

1 Contador:

Como se puede observar, cada uno de los valetrpatkenple 40
horas de trabajo semanales, y se cubre con magsemquia de
personal los dias sabados y domingos que son losmger afluencia

al centro comercial.
Para los siguientes afios, cuando se incrementeleinen de

usuarios del servicio, se iran incorporando mastvadrkers y se

iran acomodando los horarios de trabajo bajo eEmmesquema.

es suficiente el apoyo de una solaopargjue maneje los temas

contables y tributarios de la empresa.
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4.2.4 Diseino Estructural
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4.2.5 Cronograma de implementacion

El detalle de la implementacion del proyecto, sesira en base a un avance semanal

en el siguiente diagrama:

2011
Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Detalle de Actividades Semanal 1|2 3 4 1| 2[ 3 4 1| 2| 3 4 1f 2 3| 4 1| 2| s
Constitucién de la Compaiiia -
Inscripcion Registro mercantil y obtencion de permisos il

Registro en el SRly Facturas b

Entrega de Monto de Aportacién

Apertura de Cuenta Bancaria

Compra, Entrega y Configuracién de equipos

Adecuacion de la zona para valet parking

Contratacion de personal

Contratacion de Uniformes

Contratacion de Publicidad

Apertura de la empresa

Las actividades a ejecutarse estan encaminadas quarael servicio empiece a
brindarse en el mes de diciembre, en el cualesiasinayor demanda de ingreso a los

centros comerciales debido a las compras y reusioaedefnas y de fin de afio.
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CAPITULO V

ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Objetivos del Estudio Administrativo

Establecer las directrices de la compafiia, suiqadiy funcionamiento, para tener

claros los objetivos.

Establecer la estructura funcional y organizacioreesaria de la empresa de tal
manera que se pueda ofrecer al cliente un serggpecializado y con un enfoque

en la diferenciacion.

Determinar el marco legal con el fin de acatadiaposiciones juridicas vigentes.

5.1 MISION

La empresa de Valet Parking tiene como mision estacy custodiar los vehiculos de
los clientes en las zonas asignadas, brindandolenvicio profesional en un marco

de seguridad, agilidad y buen servicio.



5.2 VISION

Ser pionera en el mercado ecuatoriano en el megiazo, en el sector de servicios de
estacionamiento, brindando un servicio de calidasl sptisfaga las necesidades de sus
clientes. El trabajo eficiente y la seguridad de tps vehiculos custodiados estan bien

resguardados sera su mejor carta de presentacion.

La empresa de Valet Parking estara organizada sa &ain sistema de actividades
coordinadas del personal que la conformara e iocara principalmente cuatro de los

denominadores comunes que se emplean en todag#aszaciones:

Coordinacién de esfuerZbs ésta se basa en la formulacién y puesta en vigor

politicas, normas, reglamentos y valores corpavativ

Aplicando este concepto administrativo al proyedeo Valet Parking, las politicas
seran enfocadas en la calidad del servicio, proddatl y cumplimiento. Esta
disciplina y accionar permitira generar beneficijosentabilidad, con los cuales se

asegurara la sostenibilidad de la empresa.

Objetivo comUh — consiste en alcanzar un resultado de todo eeesf empleado

por el equipo de trabajo y que sea favorable @aeanpresa.

El principal objetivo de la empresa de Valet Pagké®ra ahorrar a los clientes del
centro comercial tiempo y esfuerzo, brindando fatison total al confiar su auto, para
lo cual la excelencia del servicio sera continge yuidara todos los dias de ofertar un

servicio de calidad.

6 Comportamiento de las Organizaciones, Robert Kreitner, Angelo Kinicki. Copyright, Madrid — Espafia, 1996- 3era Edicién
70
Ibid
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Divisién del trabajb — consiste en que el personal tiene a cargo diesetareas,

relacionadas entre si y que persiguen un objetvaiio.

El gerente de la empresa de Valet Parking debdrédgam a cada una de las personas
que laboren en la compafiia un manual de procediongmstructivo con un detalle
minucioso de sus funciones a fin de que las tasmasencuentren debidamente

distribuidas y con un responsable para ejecutarlas.

Jerarquia de autoridad o cadena de mandes un mecanismo de control cuya
finalidad es garantizar que cada empleado sea@piaplo para ejecutar el trabajo,

en el momento indicado y con los resultados deseado

En la empresa de Valet Parking, el gerente segastbr de asignar las tareas, hacer el
seguimiento, motivar y controlar el trabajo de subordinados, sin dejar de lado la
iniciativa y proactividad que cada uno de elloggtepara enriquecer sus puestos de
trabajo y encontrar en ellos mayor estimulo, irte@tonomia y responsabilidad

personal por los resultados.

La empresa trazara un plan de accion que defirermifa monitorear constantemente
los objetivos a través de indicadores de medicidesponsables de los mismos, a fin
de tomar las acciones correctivas y lograr un atmuwnivel de funcionamiento,

basado en la eficiencia y eficacia para alcanzaendimiento satisfactorio.

5.3 ORGANIZACION

En la empresa de Valet Parking se deben cuidaéteas importantes:

8 |bid
® Ibid
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Operativa:

Responsable de la logistica, operacion y contrbkeéevicio, asi como también de la

capacitacion constante del personal.

Comercial:

Responsable de vender los servicios y de mantstrechas relaciones con los clientes
y concesionarios para identificar sus necesidadexlaptar los servicios para su
satisfaccion.

Administrativa:

Responsable de los aspectos administrativos, destabmpositivos de la empresa.

5.3.1 Organizacién Estructural

Para cubrir estos tres pilares indispensables &meionamiento de la empresa, se ha

establecido la siguiente estructura organizacional
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Esta estructura se ira modificando de acuerdcegimiento que tenga la empresa.

5.3.2 Organizacion Funcional

Para que en la empresa queden establecidas cldeamasnactividades que debe
desarrollar cada uno de sus integrantes, es necesavorar un manual de funciones,
el cual indica la descripcidon de los objetivos,ciones, autoridad y responsabilidad de
los distintos puestos de trabajo que componentiaatsra de la organizacion.

El propésito fundamental de este manual es el steuina los miembros de la empresa
sobre los distintos aspectos antes mencionadoscunamdo minimizar el

desconocimiento de las obligaciones de cada uno.

También se deben determinar las principales cafsiitas que se deben considerar en

los perfiles de cada una de las funciones de laesap

A continuacion el detalle:

Manual de funciones:

Cargo: Gerente

Objetivo General
Representar administrativa y legalmente a la emaprBtanear, organizar, dirigir,

controlar y coordinar todas las actividades de poam@ministracién y proyeccion de

la empresa.
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Descripcion de funciones

Representar legalmente a la empresa

Formular, dirigir, evaluar y controlar todo lo reilenado con la fijacién y
cumplimiento de las politicas y estrategias gessratie orden administrativo,
financiero y operativo de la misma.

Elaborar un informe escrito anual sobre la gesi®ia empresa.

Dictar, cumplir y hacer cumplir los reglamentos grmas elaboradas para el
funcionamiento de la empresa.

Garantizar el adecuado manejo de los recursosatapaesa.

Asegurar margenes aceptables de rentabilidad ntediara operacién eficiente,
eficaz y ética.

Establecer y ejecutar las politicas de promocipnhficidad.

Seleccionar, capacitar y controlar al personalerdeahar su permanencia en el
cargo Y fijar su remuneracion.

Conducir a la empresa con un elevado nivel de eooi@ ética, de servicio, y de
responsabilidad social y ecoldgica.

Obtener capital, ingresos y utilidades para deBarry ampliar la capacidad

operativa de la empresa.

Perfil:

Profesional titulado en las areas de Economia, Agtnacion, Ingenieria o de
areas afines.

Poseer experiencia en administracion de empresserdeio.

Dirigir eficazmente la organizacion.

Poseer conocimiento sobre el entorno en el queesensiuelve la empresa en los
ambitos comercial, financiero, y de servicios.

Dominar las técnicas de negociacion y expresigoitico.
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Cargo: Supervisor
Objetivo General

Planear, organizar, coordinar y controlar lo relaado con el area operativa de la
empresa y dar solucion a las diferentes peticiaqgsias y reclamos que presenten los

clientes.

Descripcion de funciones

Mantener en correcto estado de servicio, presémagifuncionamiento al area
operativa de la empresa y sus equipos de trabajo.

Vigilar el cumplimiento de los reglamentos y normekacionadas con los asuntos
de su competencia.

Reportar a la gerencia el informe de su gestion.

Coordinar para que todos los reclamos presentaafdepclientes sean resueltos.
Controlar al personal a su cargo.

Coordinar la asignacion de puestos y horarios eelgmal.

Perfil:

Poseer experiencia suficiente para comprender erpigtar todos los
procedimientos del servicio.

Tener la capacidad de organizacion necesaria pedemar todos los controles que
deben llevarse a cabo para garantizar un servictatidad y supervisar el personal
a su cargo.

Ser honesto en sus actuaciones.

Tener criterio técnico para discernir entre altivaa cual es la mas adecuada para
la empresa, sin perder de vista los interesessdeikntes.

Ser profesional para cumplir con todas las oblma&s inherentes a su cargo.
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Cargo: Contador
Objetivo General

Registrar y controlar todas las operaciones coesatié la empresa, presentar balances

a la gerencia y todo lo requerido por las entidatdesontrol.

Descripcion de funciones

Registrar las operaciones contables de la empresa.

Generar informacién contable para toma de decisione

Elaborar estados financieros periodicos.

Elaborar el cronograma de pagos.

Receptar facturas de proveedores.

Calcular y declarar impuestos.

Verificar la conciliacion diaria de caja.

Realizar tramites documentarios y tributarios dengresa

Aplicar técnicas contables, fiscales y financiexdgs diferentes problemas de estas

areas.

Perfil:

Profesional titulado CBA O CPA.

Planear y organizar su trabajo hacia resultados.
Tomar decisiones.

Apoyarse en la informatica para realizar sus fumeso
Poseer la capacidad de andlisis y sintesis danaimon.
Poseer la habilidad de calcular e interpretar ifra

Ser honesto y transparente en su accionar.
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Cargo: Cajero
Objetivo General

Recibir y cobrar dinero de los clientes por el s@owtorgado y cuadrar diariamente su

caja.

Descripcion de funciones

Recibir al cliente cuando llega y cuando requiergehiculo
Cobrar por los servicios otorgados.

Ser responsable por el dinero de caja.

Emitir los tickets del servicio de valet parking.

Cuadrar diariamente la caja

Coordinar para obtenciéon de monedas para vueltos
Verificar los pagos con tarjeta de crédito

Verificar el dinero recibido.

Vigilar la organizacion de las llaves de los vehisu

Archivar los documentos

Perfil:

Estudiante o egresado de las areas de Economianiathacion, Ingenieria o de
areas afines.

Ser honesto y transparente en su accionatr.

Tener rapidez de decision.

Tener habilidad expresiva.

Poseer una buena coordinacion tacto visual.

Poseer capacidad de juicio.

Tener un alto nivel de atencion.

Tener conocimientos de atencion al cliente.

Trabajar bajo presion.
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Cargo: Valet parker
Objetivo General

Recibir los vehiculos de los clientes y entregaal@sl requerimiento.

Descripcion de funciones

Recibir los vehiculos de los clientes.

Verificar y documentar la informacion de todos Ve$iculos asignados.
Verificar y documentar posibles dafios en los vebgcu

Conducir los vehiculos a la zona de parqueo.

Entregar los vehiculos a los clientes.

Cuidar con esmero el estado de los vehiculos lbagoistodia.

Perfil:

Tener licencia de conduccion.

Tener conocimientos de atencion al cliente.

Poseer experiencia y habilidades de manejo de awitas.
Ser honestos y confiables.

Trabajar coordinados en equipo.

Trabajar bajo presion.

5.4 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

El marco legal ecuatoriano define dos categoriadgafias: de hecho y de derecho.

Las empresas o compafiias de derecho se enmarcelasditaciones de: Cias de
Responsabilidad Limitada, Cias en Nombre Colecttvias en Comandita Simple y

Dividida por Acciones, Cias. Anonimas y Cias dertecnia Mixta.
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Las compafias de hecho son: de tipo personal, aisesi o los denominados
consorcios y se caracterizan por no haber legalizadexistencia o creacién en la

Superintendencia de Compaiiias.

Se define como empresa de hecho el funcionamieatand empresa individual o
grupal, sin formalizacion juridica — econdmica,ragistrada en la Superintendencia de
Compaifiias, sin embargo este tipo de empresas tipetivos concretos, financieros,

de ventas, fiscales de restriccion de la compederaire otro¥’

Por lo citado anteriormente, la empresa de ValekiR@ se ubicara dentro de las
empresas de hecho, como una empresa a titulo denpenatural o unipersonal,
debido a que es un proyecto que se inicia con daseplan de negocio y con toda la

buena intencidén de que se logren los objetivost@daios.

Para regular y controlar el funcionamiento, la erep de Valet Parking elaborara un
reglamento interno que debera ser aprobado por ieistédrio de Trabajo. Este
contendra entre varios aspectos: objetivos, metdgrios de manejo de personal,

obligaciones y derechos.

Para su constitucion y funcionamiento la emptemaitarda los Permisos necesarios,

que son:

Escritura publica de constitucion de la empresgéehsional
Inscripcidn en el Registro Mercantil

Autorizacion del Municipio — Patente Municipal

Certificado de funcionamiento otorgado por el Coatp Bomberos
Permiso Ambiental de funcionamiento

Permiso Sanitario de funcionamiento

19 Tamanes, Ramén y Gallego, Santiago, DiccionariEcEomia y Finanzas, Alianza Editorial, edicion
1994.
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Autorizacion del SRl — RUC

En cuanto a la administracion de este tipo de esapreesta a cargo del Gerente-
Propietario, quien es el Representante Legal dadma. Para legitimar su personeria,
utilizara una Copia Certificada Actualizada de Iscfiiura Publica y debidamente
inscrita, o una Certificacion actualizada del resipe Registrador Mercantil, en la que
se acredite la existencia y denominacion, domigiincipal, plazo, capital y la

identidad del gerente-propietario.

Por otro lado, aunque los ingresos por la operag&aste proyecto seran estimados y
analizados en el capitulo de estudio econdmicaoifileso, se ha decidido desde un
principio, realizar la Contabilidad de manera foknradependientemente de si la Ley
Tributaria asi lo exija; esto con el fin de estabtandicadores de gestién que aseguren
una adecuada rentabilidad del proyecto y contagartunamente las desviaciones que

se puedan presentar.

Légicamente se cumplirdn con todas las disposisidagales y tributarias que se
apliguen a este tipo de empresa, como por ejeniptoleo de IVA y el pago del

Impuesto a la Renta.

En Ecuador, y especificamente en el Distrito Mailitgno de Quito, no existe
reglamentacion especifica para las empresas déeieede valet parking, en otros

paises tales como México o Puerto Rico, existe atividad para su funcionamiento.
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5.5 CONVENIOS CON CENTROS COMERCIALES

Para la implementacion de este proyecto es vitaltacocon el respaldo de la
administracion del centro comercial Mall el Jardia,que ellos son quienes brindaran

la infraestructura necesaria para el funcionamidetta empresa.

Como se ha anotado anteriormente, Mall el Jardigmasa 50 parqueaderos (de los
1000 que posee) para el proyecto, los cuales astédnidados en la parte derecha del
ingreso al estacionamiento por la Av. Republicam@ retribucion a esta concesion,
se ha establecido que la empresa de servicio é¢ palking cancelara mensualmente
al centro comercial, un monto equivalente al 12%atal facturado.

Esta tasa incluye la cobertura de servicios de,dgmay telecomunicaciones, ya que
dichos valores no llegan a ser significativos, todtaen cuenta que el servicio no

necesita de la instalacion de un local completo.

Para la recepcién de vehiculos y cobro de valogeseatvicio se colocara en el area de
ingreso al parqueadero un valet pédium, éste easpsacisera cobrado por la

administracion del mall, a razén de 300USD mensuale

La administracion solicita establecer un ticketspealizado y cobranza del servicio de
valet parking, la cual sera una herramienta quérooa la aceptacion a usar el servicio
y claramente el costo, ademas de extender losaegara cubrir los posibles riesgos
gue representa este servicio y definir con exatgtu qué consiste para garantizar que

haya mas claridad y transparencia ante los clientes
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Solicitan también que una persona atienda a leatels en caso de siniestros, asi como
las quejas que puedan tener, y que supervise gblcniento de los parametros de

nameros de valet parkers, de uniforme, trato dgleado hacia el cliente, entre otras.

Adicionalmente, la administracion del centro cori@rpermitira colocar los banners
de promocion del servicio en las puertas de ingeekis estacionamientos del centro

comercial y en los pisos 0 y 1.

Finalmente y como aclaracion, los clientes del rcesbmercial tienen 2 horas de
gracia para parquear sus autos, el pago de sedacialet parking no los exime del

pago adicional al centro comercial por el tiempe gupere estas 2 horas.
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CAPITULO VI

ESTUDIO FINANCIERO

Objetivos del Estudio Financiero

Establecer el monto de recursos econdmicos necsgaara poner en marcha el
proyecto, el costo total de la operacion y unaesee indicadores financieros que
servirdn como base para determinar la viabilidegegucion del proyecto objeto de

estudio.

Sistematizar la informacion monetaria que fue propoada en los estudios
previos, a fin de poder elaborar cuadros analitopos sean el soporte necesario
para poder realizar la evaluacion financiera del/€cto.

Determinar el monto de la inversion inicial

Establecer el capital de trabajo o de operacién elogue hay que contar para

empezar a trabajar.

Determinar el apalancamiento, el tiempo, la tasasycuotas del financiamiento

necesario para completar el capital requerido gsie@ Proyecto.



Definir los gastos administrativos, ventas y dariciamiento

Definir los costos y gastos de produccién

Elaborar el Estado de Pérdidas y Ganancias

Elaborar el flujo de caja operativo del Proyecto

6.1 INVERSIONES DEL PROYECTO

El estudio financiero es la etapa donde se anlaizebilidad del proyecto en términos
financieros.

Las inversiones que se van a efectuar en el progect

1.- Inversiones Fijas

2.- Inversiones Diferidas

3.- Capital de Trabajo.

Estas inversiones son necesarias para iniciapsoiones de la empresa.

6.1.1 Inversiones Fijas

La inversion fija se basa en los resultados deldssttécnico y particularmente en el
estudio de ingenieria que es el que nos permitgrdatar la inversion inicial, a la cual

se le afectara la amortizacion y las respectivasegéaciones.
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Como inversiones fijas del Proyecto se tiene lggisntes:

A.1 INVERSION FIJA: 31.000
EQUIPOS Y SOFTWARE 30.000
MUEBLES Y ENSERES 1.000

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

El equipo y software comprende todo el sistemaymleque va a servir de base para el

control del servicio de valet parking e incluye:

Software
Terminales
Iphones

Valet Podium

El rubro de Muebles y Enseres incluye todo loipente para levantar la estacion de

trabajo.

6.1.2 Inversiones Diferidas

Las inversiones diferidas corresponden a los desksw® necesarios para poner el

negocio en marcha:

A.2 ACTIVOS DIFERIDOS 3.000
GASTOS PREOPERATIVOS 1.000
GASTOS DE CONSTITUCION 2.000

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

Dentro de los gastos preoperativos se encuentsasigaientes:
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Caja de seguridad
Sefalética
Herramientas

Implementos de limpieza

El rubro de gastos de constitucién incluye los redoa pagar por concepto de
legalizacion de la empresa.

6.1.3 Capital de Trabajo

Tanto para empezar a funcionar como para mantemenacha el negocio, debe
destinarse un valor en efectivo que constituyeapltal de trabajo. Para este proyecto
se ha determinado que los célculos de este ridivendcubrir la operacion de 5 dias.

A continuacion la informacion:

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO

1.- NECESIDAD DE EFECTIVO (5 DIAS )

TOTAL DE COSTOS Y GASTOS EN ESTADO DE P. Y G. 86.519 110.063 134.505 156.123
PAGOS DE PRINCIPAL 4.500 4.500 4.500 4.500
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 10.600 10.600 10.600 700
REQUERIMIENTO DE EFECTIVO ANUAL 80.419 103.963 128.405 159.923
REQUERIMIENTO DE EFECTIVO DIARIO 223 289 357 444
DIAS PARA EL SALDO EN CAJA 5 5 5 5
REQUERIMIENTO DE EFECTIVO ( 5 DIAS) 1.117 1.444 1.783 2.221

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

El calculo del capital de trabajo se lo hace erifumde los desembolsos que se espera
realizar durante el afo, para determinarlos, seat@ntotal de costos y gastos
proyectados, a este valor se suma los pagos dilcppr la deuda asumida para la
implementacion del proyecto y se restan los valgres no implican desembolso de

efectivo tales como las depreciaciones y amoriwess.
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Se obtiene de esta manera el requerimiento devefexntual, este valor dividido para
360 dias da como resultado el requerimiento detiefediario, y éste ultimo se
multiplica por los dias establecidos por la pracpara mantener el efectivo en caja,

que en este caso es de 5 dias.

Asi se tiene el capital de trabajo requerido padaa@fo.

La suma de las inversiones fijas, diferidas y gliteh de trabajo constituye el costo

total del proyecto.

| CONCEPTO | valorR | % |
A.- COSTO DEL PROYECTO

A.1 INVERSION FIJA: 31.000 [  88,28%
EQUIPOS Y SOFTWARE 30.000 85,43%
MUEBLES Y ENSERES 1.000 2,85%

A.2 ACTIVOS DIFERIDOS 3.000 8,54%
GASTOS PREOPERATIVOS 1.000 2,85%
GASTOS DE CONSTITUCION 2.000 5,70%

A.3 CAPITAL DE TRABAJO 1.117 3,18%
EFECTIVO EN CAJA Y BANCOS 1.117 3,18%

TOTAL DEL COSTO DEL PROYECTO 35.117 | 100,00%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

Como se puede observar en este cuadro, el progedtoplementacion de la empresa
de servicio de valet parking tiene un costo total 35,117USD y su rubro mas
importante lo constituye la inversion en equipooftweare que abarca el 85,43% del
total.
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6.2 FINANCIAMIENTO

El costo total de la inversion es de 35,117USDe asinto sera financiado de acuerdo

con la siguiente estructura:

B.- FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO
B.1 PRESTAMO DE LARGO PLAZO (EQUIPOS Y SOFTWARE 18.000 51,26%
B.2 CAPITAL SOCIAL 17.117 48,74%
TOTAL DEL FINANCIAMIENTO 35.117 100,00%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

El préstamo necesario para la implementacion aslgato se lo obtendra a un plazo de

4 anos. Este nivel de apalancamiento es bastamdende y minimiza los riesgos en la

operacion.

La tabla de amortizacion referente al calculo derases, la cuota de pago y la tasa,
correspondiente al crédito por el valor a finansmpresenta mas adelante en el detalle

de gastos financieros del proyecto.

6.3 CRONOGRAMA DE EJECUCION DE LAS INVERSIONES

Dado que en el proyecto de implementaciéon de laresapde servicio de valet parking
no es necesaria la construccién ni adecuaciéndelaciones para su funcionamiento,
la ejecucién de las inversiones se basa principagknen la personalizacion del

software.
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De acuerdo al cronograma de operaciones que censtl capitulo No. 2 de este
estudio, esta actividad se la realizard en los snéseseptiembre y octubre de 2011, asi

gue en este periodo se efectuaran los desemba@sesanios hasta la puesta en marcha

del sistema.
2011
Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Detalle de Actividades Semanal 1|2 3l 4 1| 2| 3 4 1] 2| 3 4 1| 2| 3 4| 1| 2| 3| 4
Constitucion de la Compariia -—
Tramite de financiamiento -
Compra, Entrega y Configuracién de equipos | | | | s =

El trdmite para conseguir el financiamiento sedalizara en el mes de agosto, en el

que de acuerdo al cronograma, ya se tendra la dompanstituida.

Asi, estos desembolsos seran consecuentes carhéadeterminada para el inicio de la

operacion en diciembre 2011.

6.4 PRESUPUESTO DE INGRESOS DEL PROYECTO

Para proyectar los ingresos durante la vida dejgmto se han considerado algunos

factores que se detallan a continuacion.

El centro comercial Mall el Jardin esta dispuestasignar para el servicio de valet
parking el 5% de los 1000 parqueaderos que poste;es 50 parqueaderos en el
primer afio y ha manifestado también que si la a@eodel servicio por parte de los
clientes es positiva, esta asignacion podria sebiun 1% cada afio, asi para el
segundo afio se tendria 60 parqueaderos, paraet &fo 70 parqueaderos y para el

cuarto afo se llegaria a 80 parqueaderos dedipada®l valet parking.
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De acuerdo a la temporalidad de afluencia de gahteentro comercial, se ha
establecido la ocupacién de los parqueaderos akigrzara el valet parking por cada

trimestre del afo.

Asi se tiene que el primer trimestre del afio eeehenor indice de afluencia de gente
y por ende el que presenta menor ocupacion de gaaguos durante el afo.

En el segundo trimestre se incrementa un pocodpamion particularmente en el mes
de mayo debido al dia de la madre.

El tercer trimestre es época de vacaciones paju la afluencia a los centros

comerciales va en aumento.

Y finalmente en el cuarto trimestre se tiene ladeVy fin de afio, fechas en las cuales

los centros comerciales suelen estar abarrotadgsrde.

En el siguiente cuadro se presenta una proyec@oncdpacion de los parqueaderos
asignados para el servicio de valet parking en cadade los trimestres del afio y

durante los cuatro afios de proyeccion:

PERIODO PRIMER | SEGUNDO| TERCER | CUARTO
ANO ANO ANO ANO
| TRIMESTRE 20 30 40 50
Il TRIMESTRE 30 50 60 70
Il TRIMESTRE 40 50 60 70
IV TRIMESTRE 50 60 70 80

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

En el primer afo se tiene asignados 50 parqueagarasel servicio de valet parking,
capacidad que se alcanza en el Ultimo trimestrentndis que en el primer trimestre

solo se ocuparian 20 parqueaderos en promediagor d
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La misma interpretacion aplica para los demas a@osjonde, como se menciond

anteriormente, la asignacion de parqueaderos aareanin 1% anual.

Otro factor importante para la determinacion deingsesos lo constituye el indice de

rotacion que posee el estacionamiento del centnoemal Mall el Jardin, es decir,

cuantas veces al dia se ocupa un parqueadero.

Para este analisis se ha dividido la semana epattes, diferenciadas cada una por el

nivel de afluencia de gente al centro comercial:

De lunes a jueves: el nivel de rotacion de parderes es de 3 veces

De viernes a domingo: el nivel de rotacion de peagieros es de 4 veces

Con esta division se tiene que en cada trimestre:

De lunes a jueves:

De viernes a domingo:

Total

hay 51 dias y
hay 39 dias
90 dias

Al multiplicar estos tres factores se obtiene glignte resultado:

PERIODO PRIMER | SEGUNDO| TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO
| TRIMESTRE 6180 9270 12360 15450
Il TRIMESTRE 9270 15450 18540 21630
Il TRIMESTRE 12360 15450 18540 21630
IV TRIMESTRE 15450 18540 21630 24720
43260 58710 71070 83430

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez
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Este cuadro muestra el nimero de parqueaderasadtl en cada periodo.

Para cuantificar los ingresos, se debe multipltarimero de parqueaderos utilizados

por el precio, asi:

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO | TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO
DISPONIBILIDAD PARQUEADEROS EL JARDIN 360.000 360.000 360.000 360.000
ASIGNACION PARA VALET PARKING 18.000 21.600 25.200 28.800
UTILIZACION EFECTIVA DE PARQUEADEROS 43.260 58.710 71.070 83.430

ANEXO No 1:VENTAS TOTALES ($)

UTILIZACION EFECTIVA DE PARQUEADEROS 43.260 58.710 71.070 83.430
PRECIO POR SERVICIO ($) 2,00 2,20 2,42 2,66
VENTAS TOTALES ( $) 86.520 129.162 171.989 222.091

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

Se ha determinado para cada afio un incrementeed®gdel 10%.

Con estos célculos se obtiene las ventas totatascpda afio.

6.5 PRESUPUESTO DE GASTOS DEL PROYECTO

Para la implementacion de la empresa de serviciwatkt parking se incurrird en

costos y gastos de produccién, administracion yagey financieros.

En los siguientes cuadros se presentaran loseketi cada uno de ellos.
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6.5.1 Costos y Gastos de Produccion

Uno de los rubros principales en la estructura a&tag, tanto operativos, como de
administracion y ventas, es el gasto de persoBalel siguiente cuadro se presenta la
carga de ndmina para cada una de las funcioneseatepresa:
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ROL DE PAGOS

PROVISIONES
APORTE TOTAL TOTAL DECIMO | DECIMO APORTE TOTAL TOTAL
NOMBRE oo | mowibuaL | Nereso | memeso | Temcer | cuarTo [vacaciones| patronaL | FOROOS BE | provisiones [ Provisiones | TR ST TOTEL SISTO
lEss935% | MEnsuAL | ANUAL SUELDO | SUELDO 12,15% MENSUAL |  ANUAL
GERENTE GENERAL 800,00 74,80 72520 | 8.702,40 66,67 | 22,00 33,33 97,20 66,67 28587 | 343040 | 101,07 | 1213280
SUPERVISOR 500,00 46,75 45325 | 5.439,00 41,67 | 22,00 20,83 60,75 41,67 186,92 | 2.243,00 64017 | 7.682,00
CONTADOR 500,00 46,75 45325 | 5.439,00 41,67 | 22,00 20,83 60,75 41,67 18692 | 2.243,00 64017 | 7.682,00
CAJERO 350,00 32,73 317,28 | 3.807,30 2017 | 22,00 14,58 42,53 20,17 137,44 | 1.649,30 454,72 | 5.456,60
VALET PARKER PRINCIPAL 350,00 32,73 317,28 | 3.807,30 2017 | 22,00 14,58 42,53 29,17 137,44 | 1.649,30 454,72 | 5.456,60
VALET PARKER 280,00 26,18 25382 | 3.04584 2333 | 22,00 11,67 34,02 23,33 11435 | 1.372,24 368,17 | 4.418,08

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez
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A continuacion un detalle de los gastos totalesksudel personal asignado al proceso

productivo:
CONCEPTO PRIMER SEGUNDO | TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO
ANEXO No 2 :COSTO DE MANO DE OBRADIREC 25.206 31.105 37.531 44,522
VALET PARKERS :
NUMERO DE EMPLEADOS 2 3 4 5
SUELDO MENSUAL POR PERSONA ( $) 368,2 386,6 405,91 426,21
SUELDO ANUAL TOTAL ( $) 8.836 13.917 19.484 25.572
CAJERO :
NUMERO DE EMPLEADOS 2 2 2 2
SUELDO MENSUAL POR PERSONA ( $) 4547 477,5 501,33 526,39
SUELDO ANUAL TOTAL ($) 10.913 11.459 12.032 12.633
VALET PARKER PRINCIPAL :
NUMERO DE EMPLEADOS 1 1 1 1
SUELDO MENSUAL POR PERSONA ($) 4547 477.,5 501,33 526,39
SUELDO ANUAL TOTAL ($) 5.457 5.729 6.016 6.317

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

Como se puede observar en el cuadro anterior, mleral de valet parkers se va
incrementando afio tras afio, ya que el volumen idates atendidos también va en

aumento.

El nimero de cajeros se mantiene igual en todoogkepto porque no hay la intenciéon
de incrementar puntos de atencién en el centro dahdo mismo ocurre con el valet
parker principal, con una persona que ocupe estad es suficiente para la vida del

proyecto.

Se ha determinado que los sueldos tengan un inateraaual del 5%, asi se cubrira el

incremento del costo de la vida y los empleadaeséran comprometidos.

Otro de los rubros de los costos de produccién@®suministros y materiales, dentro

de los que se ha considerado el papel térmico gadachos de tinta para las recargas.
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Cada rollo de papel tiene 75 metros y cuesta 4,B0@86r cada cliente se imprime dos

duplicados del ticket, lo que resulta en 0,35cnod@pradamente por cada servicio

otorgado.

por cada uno.

Entonces, con un rollo se atenderiddacientes, a un costo de 0,02USD

En cuanto a los cartuchos de tinta, éstos cuestaiS3 y alcanzarian para la

impresion de los tickets de 1000 clientes, a rai#0,03USD por cada uno.

Los suministros y materiales calculados para cheiate suman 0,05USD.

En el siguiente cuadro se presenta la informacgbgalsto total anual:

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO | TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO
ANEXO No 3 : MATERIALES Y SUMINISTROS ($) 2.163 2.936 3.554 4,172
CLIENTES ATENDIDOS 43.260 58.710 71.070 83.430
COSTO POR CLIENTE (%) 0,05 0,05 0,05 0,05

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

Dentro del gasto del personal se tiene el sueltdsugervisor, que constituye la mano

de obra indirecta:

CONCEPTO PRIMER |SEGUNDO| TERCER [ CUARTO
ANO ANO ANO ANO
ANEXO No 4 : MANO DE OBRAINDIRECTA ($)
SUPERVISOR (NUMERO) 1 1 1 1
SUELDO MENSUAL POR PERSONA (3$) 640,2 672,2 705,8 741,1
SUELDO TOTAL ANUAL ($) 7.682 8.066 8.469 8.893

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

Se mantendra solo una persona en esta funciontdusaturacion del proyecto.
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Otro costo de producciéon es la depreciacién delpeqy software, en el siguiente
cuadro se presenta el detalle del célculo del gestwazon del 33% anual de

depreciacién que estipula la Ley de Régimen Trifimutterno. Se ha estimado un

valor residual del 1%.

CONCEPTO PRIMER |SEGUNDO| TERCER | CUARTO
ANO ANO ANO ANO
ANEXO No 5 : DEPRECIACION EQUIPOS Y SOFTWARE 9.900 9.900 9.900
VALOR DEL ACTIVO A DEPRECIAR (3$) 30.000 30.000| 30.000
ANOS DE VIDA UTIL 3 3 3
CUOTA DE DEPRECIACION : (%) 33,0% 33,0% 33,0%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

El monto del gasto del rubro de seguros se cakwantinuacion, tomando en cuenta
la informacion contenida en el capitulo No. 2 dée esstudio relacionado con la

determinacion del tamafio del proyecto, en dondexgiican los parametros de la

poliza.
CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO
ANEXO No 6 : SEGUROS DE LAEMPRESA ($)
VALOR DE LAPRIMADE MOVILIZACION Y DANOS ATERCERO 9 348 348 348 348
# DE LICENCIAS 4 5 6 7
COSTO DE LA PRIMA ANUAL DE SEGUROS (3$) 1.392 1.740 2.088 2.436

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

Cada prima se multiplica por el nimero de licengi@®mo se puede ver en el cuadro
anterior, el gasto se incrementa cada afio, segincsmenta también el nimero de

valet parkers.

Se ha provisionado dentro de los costos de prodimaesn 2% de estos costos para

cualquier imprevisto que pueda surgir, el calcd@@mo sigue:
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CONCEPTO PRIMER SEGUNDO | TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO
ANEXO No 7 : PROVISION PARA IMPREVISTOS ($) 927 1.075 1.231 1.200
COSTO DE PRODUCCION (SIN IMPREVISTOS) ($) 46.343 53.746 61.542 60.022
TASA DE IMPREVISTOS : % 2,0% 2,0% 2,0% 2,0%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

6.5.2 Costos y Gastos de Administracion y Ventas

Dentro del personal asignado como de administracientas se encuentra el Gerente

y el Contador, a continuacion se presentan loogagnerados por este concepto:

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO | TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO
ANEXO No 8 : SUELDOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS 19.815 20.806 21.846 22.938
GERENTE GENERAL (NUMERO) 1 1 1 1
SUELDO MENSUAL POR PERSONA ($) 1.011 1.062 1.115 1.170
SUELDO ANUAL TOTAL ($) 12.133 12.739 13.376 14.045
CONTADOR GENERAL (NUMERO) 1 1 1 1
SUELDO MENSUAL POR PERSONA ($) 640,17 672 706 741
SUELDO ANUAL TOTAL ($) 7.682 8.066 8.469 8.893

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

Otro rubro de gasto administrativo lo constituyedel uniformes.

Cada empleado

recibira anualmente 2 uniformes, los cuales cord¢anna camiseta para cada dia, una

gorra y una chompa, estampadas con el logo de paesan EIl costo anual por cada

empleado es de 200USD. A continuacion se encuehti@culo de este gasto:

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO | TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO
ANEXO No 9 : UNIFORMES ($) 1.200 1.400 1.600 1.800
# EMPLEADOS 6 7 8 9
COSTO POR EMPLEADO (%) 200,00 200,00 200,00 200,00

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez
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Como parte del convenio con el centro comerciakestablecidé una tasa del 12% de

comision sobre las ventas como sigue:

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO
ANEXO No 10 : COMISIONES SOBRE VENTAS CENTRO COMERC IAL 10.382 15.499 20.639 26.651
VENTAS DEL EJERCICO ($) 86.520 129.162 171.989 222.091
COMISION : 12 % 12,00% 12,00% 12,00% 12,00%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

Con el pago de esta tasa, el centro comercial asosneostos de energia, agua y
telecomunicaciones, en los cuales pudiera inclariempresa, y que en términos
practicos van a ser muy bajos, ya que no se dispenen local equipado, sino

solamente cuenta con un punto de atencion.

Se ha destinado también una asignacion anual pareendo del espacio donde se va

a ubicar el valet pédium, el gasto es el siguiente:

PRIMER | SEGUNDO | TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO

CONCEPTO

ANEXO No 11 : ALQUILER ANUAL DE ISLAVALET PODIUM ( $)
COSTO MENSUAL ($) 300 315 331 347
COSTO ANUAL TOTAL ($) 3.600 3.780 3.969 4.167

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

La depreciacion de los muebles y enseres ha sldolada en base a lo estipulado en

la Ley de Régimen Tributario Interno, a razon d¥belanual:
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CONCEPTO PRIMER | SEGUNDO | TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO
ANEXO No 12 : DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENS. ($) 100 100 100 100
VALOR DEL ACTIVO A DEPRECIAR ($) 1.000 1.000 1.000 1.000
ANOS DE VIDA UTIL 10 10 10 10
CUOTA DE DEPRECIACION : % 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

La amortizacion de los gastos diferidos se ha tadocuen funcién de la Ley de
Régimen Tributario Interno, que establece que egie de gastos deben ser

amortizados a razén del 20% anual.

CONCEPTO PRIMER | SEGUNDO | TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO
ANEXO No 13 : AMORTIZAC. DE GASTOS PREOPERAT. ($ 200 200 200 200
VALOR DEL ACTIVO A AMORTIZAR ($) 1.000 1.000 1.000 1.000
CUOTA DE AMORTIZACION : % 20,0% 20,0% 20,0% 20,0%
ANEXO No 14 : AMORTIZAC. DE GASTOS DE CONST. ($) 400 400 400 400
VALOR DEL ACTIVO A AMORTIZAR ($) 2.000 2.000 2.000 2.000
CUOTA DE AMORTIZACION : % 20,0% 20,0% 20,0% 20,0%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

Finalmente, dentro de los gastos de venta se emmaugrubro de publicidad, el cual
fue proyectado en el capitulo No. 1 de este estlidonde se traté sobre la estrategia

comercial. En el siguiente cuadro se encuentr#damacion para cada afio:

CONCEPTO PRIMER | SEGUNDO | TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO

ANEXO No 15 : PUBLICIDAD ($)
GASTO PUBLICIDAD (3$) 1.422 600 600 600

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez
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6.5.3 Gastos Financieros

Para este proyecto se definio la necesidad de deudamiento para poder cubrir sus

costos.

El monto de la deuda asciende a 18,000, d&8D una tasa de interés del

11,83%, la cual es la maxima permitida por el BaGamtral para préstamos para

Pymes y a un plazo de 4 afos. La tabla de amaidizas la siguiente:

TABLADE AMORTIZACION DEL PRESTAMO DE EQUIPO

ANOS CAPITAL | PAGO DE PAGO DE [DIVIDENDO | CAPITAL
INICIAL INTERES CAPITAL REDUCIDO
1| 18.000,00 2.129,40 4.500,00 6.629,40 13.500,00
2| 13.500,00 1.597,05 4.500,00 6.097,05 9.000,00
3 9.000,00 1.064,70 4.500,00 5.564,70 4.500,00
4 4.500,00 532,35 4.500,00 5.032,35 0,00
TOTAL 5.323,50| 18.000,00] 23.323,50
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez
En resumen la informacion del préstamo es comasigu
CONCEPTO PRIMER | SEGUNDO | TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO
ANEXO No 16 : INTERESES ($)
CAPITAL PENDIENTE DE PAGO (3$) 18.000 13.500 9.000 4.500
DIVIDENDO: CAPITAL + INTERESES ($) 6.629 6.097 5.565 5.032
PAGOS DE PRINCIPAL ($) 4.500 4.500 4.500 4.500
TASA DE INTERES : % 11,83% 11,83% 11,83% 11,83%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

6.6 PROYECCION DEL ESTADO DE RESULTADOS

Con la informacion de cada uno de los anexos ptades en los acapites anteriores se

elabora la proyeccion consolidada del estado détaeles.
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CONCEPTO ANEXOS | PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO

VENTAS NETAS 1 86.520 129.162 171.989| 222.091
COSTO DE PRODUCCION 2A 7 47.270 54.821 62.773 61.223
COSTO DE LA MANO DE OBRA DIRECTA 2 25.206 31.105 37.531 44 522
COSTOS DE FABRICACION : 22.064 23.716 25.241 16.700
MATERIALES Y SUMINISTROS 3 2.163 2.936 3.554 4.172
MANO DE OBRA INDIRECTA 4 7.682 8.066 8.469 8.893

DEPRECIACION DE EQUIPO Y SOFTWARE 5 9.900 9.900 9.900 -
SEGUROS DE LA EMPRESA 6 1.392 1.740 2.088 2.436
PROVISION PARA IMPREVISTOS 7 927 1.075 1.231 1.200
UTILIDAD BRUTAEN VENTAS 39.250 74.341 109.217 160.868
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS 8 A 15 37.119 42.785 49.354 56.856
SUELDOS DE ADMINISTRACION Y OFICINAS 8 19.815 20.806 21.846 22.938
COMISIONES SOBRE VENTAS 10 10.382 15.499 20.639 26.651
ALQUILER DE ISLA 11 3.600 3.780 3.969 4.167
UNIFORMES 9 1.200 1.400 1.600 1.800
DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES 12 100 100 100 100
AMORTIZACION DE GASTOS PREOPERATNVOS 13 200 200 200 200
AMORTIZACION DE GASTOS DE CONSTITUCION 14 400 400 400 400
PUBLICIDAD 15 1.422 600 600 600
UTILIDAD EN OPERACION 2.131 31.556 59.863 104.011
INTERESES O GASTOS FINANCIEROS 16 2.129 1.597 1.065 532
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION LABORAL 2 29.959 58.798 103.479
15 % DE PARTICIPACION LABORAL 0 4.494 8.820 15.522
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA RENTA 2 25.465 49.979 87.957
25 % DE IMPUESTO A LA RENTA 0 6.366 12.495 21.989
UTILIDAD NETA 1 19.099 37.484 65.968

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

El valor de la utilidad del ejercicio constituye base imponible para el calculo del
15% de participacion laboral y del 25% de impuestta renta, segun rige en la
legislacién ecuatoriana, obteniendo después ds dstducciones la utilidad neta del

ejercicio.

6.7 PROYECCION DEL FLUJO DE CAJA OPERATIVO DEL
PROYECTO

Partiendo de la utilidad en operacion de cada sdiproyecta el flujo de caja operativo

del proyecto como sigue:
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CONCEPTO PRIMER | SEGUNDO| TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO

UTILIDAD EN OPERACION 2.131 31.556 59.863 104.011
(+) DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 10.600 10.600 10.600 700
(-) PARTICIPACION LABORAL -0 -4.494 -8.820 -15.522
(-) IMPUESTO A LA RENTA -0 -6.366 -12.495 -21.989
(-) INVERSIONES DE REPOSICION Y MANTENIMIENT - -1.500 -1.500 -1.500
(-) VARIACIONES DEL CAPITAL DE TRABAJO -327 -339 -438 -
(+) VALOR RESIDUAL DE LOS ACTIVOS FIJOS 310
(+) VALOR RESIDUAL DEL CAPITAL DE TRABAJO 1.111
FLUJO DE CAJA OPERATIVO NOMINAL 12.40358| 29.456,15 47.210,94 67.120,82

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

Para esta proyeccion se hicieron las siguientesideraciones:

Inversiones de Reposicidon y mantenimientose establece un monto de inversion en

reposicion de equipos del 5% anual sobre el castmal del equipo y software,

calculado a partir del segundo afio. Esto es:

30,000 x 5% = 1,500

Variaciones del capital de trabajo:

de los requerimientos de capital de trabajo estatade anteriormente en este capitulo,

dentro del flujo se considera la variacién anual

bajo el titulo de inversiones del proyecto.

REQUERIMIENTOS DE CAPITAL DE TRABAJO

TOTAL DEL REQUERIMIENTO DEL CAP. DE TRABAJO

1.117

1.444

1.783

2.221

VARIACION DEL CAPITAL DE TRABAJO

327,01

339,47

437,74

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

Valor residual de los activos fijos:

los calculos de depreciacion se los efectia bajo

el método de linea recta, en el que se estableealanresidual del 1%.
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A.1 INVERSION FIJA: 31.000
EQUIPOS Y SOFTWARE 30.000
MUEBLES Y ENSERES 1.000

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

31,000 x 1% = 310
Valor residual del capital de trabajo: se establece que el valor residual que quedara
al final del proyecto del monto de capital de tjalsera del 50% del valor del cuarto

afo:

2,221 x 50% = 1,111
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CAPITULO VII

EVALUACION DEL PROYECTO

En este capitulo se realizara tres tipos de evialoes la financiera, la socio econémica
y la de impacto ambiental, esto con la finalidadadalizar la rentabilidad financiera

gue generara el proyecto en estudio y por otro lddntificar si en la ejecucion del

mismo se producen o no impactos sociales y anadent

Objetivos

Determinar la rentabilidad financiera del Proyecto.

Determinar cuales son las variables ambientalegnp@imente nocivas vy

establecer un esquema de proteccion para el entorno

Determinar cuales son las variables sociales equagpuede incidir el proyecto

Establecer los criterios de decisién que permitaiméar un juicio de valor en

cuanto a la factibilidad del proyecto.

Calcular en Valor Actual Neto del proyecto.
Establecer la Tasa Interna de Retorno del proyecto
Calcular la Relacion Beneficio — Costo que del paig.

Determinar el Periodo de Recuperacion del Capital.



7.1 EVALUACION FINANCIERA

7.1.1 VAN (Valor Actual Neto)

Es el valor actual de los flujos de caja a futurenos el valor actual del costo de la

inversion.

Para el calculo de la tasa de descuento se apldandéétodo del Costo Promedio

Ponderado de Capital, cuya formula es la siguiente:

Kp = Ke CAA .+ Kd CAA .

CAA +D CAA +D
En donde:
Kp: Costo promedio ponderado de capital
Ke: Tasa de costo de oportunidad de los accianista
CAA: Capital aportado por los accionistas
D: Deuda financiera contraida
Kd: Costo de la deuda financiera

La tasa de costo de oportunidad de los acciongsp@ta este proyecto es de 24%
El costo de la deuda financiera (Kd) es de 11,83%
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% TASA COSTO
VALOR DE NOMINAL |PONDERADO
CONCEPTO EN$ PARTICI- |DE INTERES| DE CADA
PACION FUENTE
1 2 3=1x2
PASIVO DE LARGO PLAZO 18.000 51,26% 11,83% 6,06%
CAPITAL SOCIAL 17.117 48,74% 24,00% 11,70%
TOTAL DEL FINANCIAMIENTO 35.117 Kp —> 17,76%
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez
La tasa de descuento a aplicarse es de 17,76%
CONCEPTO PRIMER | SEGUNDO| TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO
FLUJO DE CAJA OPERATIVO NOMINAL 1240358 | 29.456,15|  47.210,94 67.120,82
TASA PERTINENTE DE DESCUENTO (EN %) 17,76% 17,76% 17,76% 17,76%
FACTOR DE VALOR ACTUAL A LATASA Kp 0,849170 |  0,721091 0,612329 0,519972
VALOR ACTUAL DE LOS FLUJOS DE CAJA 10533 21.241 28.909 34.901
FLUJOS DE CAJA ACUMULADOS 10533 31.773 60.682 95.583
SUMADE LOS FLUJOS DE CAJAACTUALIZADOS 95.583
COSTO (INVERSION) DEL PROYECTO 35.117
VALOR ACTUAL NETO (VAN) 60.466

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

El valor actual neto de los flujos de efectivo es$$0.466, lo que indica que se debe
realizar la inversion, ya que al ser positivo y orague cero quiere decir que la

inversion producirad ganancias por encima de latglidad exigida.

7.1.2 TIR ( Tasa Interna de Retorno)

Es la tasa de descuento capaz de igualar la sermegoesos futuros con el desembolso
original. Dicho de otro modo, es aquella tasaekedento que da al proyecto un VAN

cero.
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Para el calculo de esta variable, se utilizo Ilanfda establecida en la funcién TIR del
programa Excel.

CONCEPTO PRIMER | SEGUNDO | TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO
[FLUJO DE CAJAOPERATIVO NOMINAL | 12.40358| 29.456,15] 47.210,94] 67.120,82 |
|cOSTO (INVERSION) DEL PROYECTO | 35.117 |
[TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) (%) | 70,03%|

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

Cuando la TIR es mayor a la tasa de descuentopgegio es factible, en este caso la
TIR es del 70.03%, y la tasa de descuento del 1724610 cual permite determinar
gue el proyecto es viable. Esto significa queeedmmiento de la empresa es mayor

que el minimo fijado como aceptable, es decir @/@cto es econOmicamente rentable.

7.1.3 R b/c (Relacién Beneficio/Costp

Es la relacion que compara a base de razones|celacual neto de las entradas de
efectivo futuras con el valor actual del desembolsginal.

VAN Ingresos
R blc =

VAN Egresos

Para este calculo se utiliza como base la misnoaimacion que fue empleada para el
calculo del VAN:
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CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO

FLUJO DE CAJAOPERATIVO NOMINAL 12.403,58 29.456,15 47.210,94 67.120,82
TASA PERTINENTE DE DESCUENTO (EN %) 17,76% 17,76% 17,76% 17,76%
FACTOR DE VALOR ACTUAL A LATASA Kp 0,849170 0,721091 0,612329 0,519972
VALOR ACTUAL DE LOS FLUJOS DE CAJA 10.533 21.241 28.909 34.901
FLUJOS DE CAJA ACUMULADOS 10.533 31.773 60.682 95.583
SUMA DE LOS FLUJOS DE CAJAACTUALIZADOS 95,583

COSTO (INVERSION) DEL PROYECTO 35.117

|[RELACION BENEFICIO / COSTO (B/C) | 2,72 |

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

El valor obtenido en la relacion beneficio/costdia que los ingresos son mayores
gue los egresos en un 172%, por cada ddlar quevesta se ganara 1,72USD, por lo

tanto la implementacion del proyecto es favorable.

Este resultado proporciona confianza en la ejeoud@ proyecto ya que se demuestra

que no se tendra problemas para cubrir las obbgasi de la empresa debido a que

econdémicamente se tiene una brecha favorable lard¢rdérada y salida de dinero.

7.1.4 PRK (Periodo de Recuperacion del Capital)

CONCEPTO PRIMER | SEGUNDO| TERCER CUARTO
ANO ANO ANO ANO
FLUJO DE CAJA OPERATIVO NOMINAL 12.403,58 | 29.456,15 47.210,94 67.120,82
TASA PERTINENTE DE DESCUENTO (EN %) 17,76% 17,76% 17,76% 17,76%
FACTOR DE VALOR ACTUAL ALA TASA Kp 0,849170| 0,721091 0,612329 0,519972
VALOR ACTUAL DE LOS FLUJOS DE CAJA 10.533 21.241 28.909 34.901
FLUJOS DE CAJA ACUMULADOS 10.533 31.773 60.682 95.583

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ximena Sanchez

De acuerdo a los flujos de caja acumulados, laréie inicial de 35,117 USD se

recuperara entre el segundo y tercer afio.
El valor remanente entre la inversion inicial yaebmulado de los valores actuales de

los flujos al segundo afio es de:
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35,117 - 31,773 = 3,344

Aplicando una regla de tres, se calcula el nimerdids en los que el valor remanente

se absorbe llegando a cero:

28,909 365
3,344 X

X =3,344 x 365= 42 dias (1 mes, 12 dias)
28,909

Los datos anteriores muestran que el Periodo depeeacion del Capital invertido en

este proyecto sera de 2 afios, 1 mes y 12 dias.

7.2 EVALUACION SOCIO ECONOMICA

El impacto socioecondémico de este proyecto se énl@enfocar desde varios angulos.

La evaluacién que se propone esta dirigida a tpsesites puntos:

La relacién beneficio costo

El costo de oportunidad de los usuarios de losueaderos

7.2.1 La relaciéon beneficio costo

La evaluacion de proyectos de inversion privadaosepque la riqueza (el dinero)
constituye el Unico interés del inversionista; sisc@mo para la evaluacion privada es
importante determinar los flujos anuales de din@go de fondos) que requiere el

proyecto.
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La evaluacién social de proyectos consiste en aoangos beneficios con los costos
gue dichos proyectos implican para la sociedadjexsr, consiste en determinar el
efecto que el proyecto tendra sobre el bienestda deciedad (bienestar social de la

comunidad).

Es claro que el bienestar social de una comunidpdrilera de la cantidad de bienes y
servicios disponibles (producto o ingreso naciqrdd)la cantidad relativa de bienes y
servicios recibidos por cada uno de los miembros lgucomponen (distribucién

personal de ese ingreso nacional); de las libestpdbticas, del respeto al derecho de

la propiedad, a las instituciones y al ejercicimttes derechos humanos.

El ingreso nacional crece como resultado de qupais acumula capital a través de
tener inversion neta positiva y aumentar el nanm@gopersonas productivamente

empleadas.

Los beneficios sociales anuales del proyecto seemjobr el aumento que dicho
proyecto genera en el ingreso nacional. Los castosiiden por el ingreso nacional
sacrificado por el hecho de haber efectuado estgepto en lugar de otro (que es su
mejor alternativa). Es asi como el proyecto sendalde en la medida que el ingreso
nacional generado por éste sea mayor (o por lo snigmal) que aquel que se hubiera

obtenido de ejecutar el mejor proyecto alternativo.

La relacion beneficio costo es un indicador queenadgrado de desarrollo y bienestar
que un proyecto puede generar a una comunidadel ®isultado es mayor que 1,
significa que los ingresos netos son superiores &fresos netos. En otras palabras,
los beneficios (ingresos) son mayores a los seic#fi(egresos) y, en consecuencia, el
proyecto generara riqueza a una comunidad. Sir@yepto genera riqueza con

seguridad traera consigo un beneficio social.
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La relacion beneficio costo calculada en este ghpien el acapite de evaluacién
financiera, dio como resultado el valor de 2,72,lpayue, los beneficios esperados de
este proyecto contribuirdn en gran medida al inerdm del ingreso nacional y por

ende al incremento del beneficio social.

7.2.2 El costo de oportunidad de los usuarios de los pangaderos

El costo de oportunidad es un concepto fundamemtala economia. El costo de
oportunidad de una decisiébn econémica que tieniasraiternativas, es el valor de la
mejor opcion no realizada. Es decir que hace nefémea lo que una persona deja de

ganar o de disfrutar, cuando elije una alternaivae varias disponibles.

La implementacion de la empresa de servicio det yaeking crea “valor” para los
clientes con la oferta de un servicio innovadoekgpais, a través del cual disminuye el

tiempo que emplea cada persona en encontrar uti@g@aa estacionarse.

Este tiempo utilizado en parquearse, forma partecalgto de transaccién en el que

incurren los clientes al ingresar al centro conagrci

En la vida cotidiana, las personas toman innumesabcisiones que implican la

eleccion de una alternativa entre varias.

En el caso que nos compete, la pregunta es: ¢Cualtm mi tiempo como para
invertirlo en buscar un parqueadero o dedicarlasaaktividades para las cuales acudi

al centro comercial?

Si busco el parqueadero, no voy pagar dinero,raipaego, desde el punto de vista del

costo de oportunidad no puedo afirmar que el cestoero, debido a que debo tener en
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cuenta que hacerlo me tomard un tiempo. En hacas @ tiempo empleado en esta
tarea toma alrededor de 20 minutos; si una pengaloga su hora en 10 USD, entonces

habra invertido 3,33USD en esta actividad.

Si utiliza el servicio de valet parking, cuyo preas de 2USD, habra ahorrado
1,33USD.

Este ahorro de tiempo también beneficia al centnmercial, ya que cada cliente
dedicaria esos 20 minutos a visitar las tiendasty se traduce en compras.

En resumen, este proyecto crea valor al reduaatdidad de tiempo que dedican los
clientes a hacer filas para encontrar un lugar jatacionarse y con esto también

contribuye a la disminucion de trafico en la ciudad

7.3 EVALUACION AMBIENTAL

Las operaciones de la empresa de servicio de ypaldting se ejecutaran en el
parqueadero del centro comercial mal el Jardindarde la alta concentracién de

vehiculos genera un impacto ambiental.

El permanecer por mucho tiempo dentro de los pasjoerrados produce dafios a la
salud, debido a los contaminantes que acumularebgate, ya que se corre el riesgo
de respirar gases como monoxido y dioxido de carpazufre, ozono, hollin de diesel

y microparticulas.

No hay un estudio que determine a cuanto ascieadeohtaminacion en los

estacionamientos cubiertos, pero algunos expeetds Bed de Monitoreo Atmosférico
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(Corpaire), consideran que en un parqueo la cora@ah de gases puede llegar a ser
hasta diez veces mayor que en los espacios aabedo. En Quito se registra a cielo
abierto una concentracion de 4 miligramos de mat@ae carbono por metro cubico y
de acuerdo a la informacion de Corpaire, una parsordebe estar mas de una hora en
sitios donde la concentracibn de monoxido sea maydf miligramos por metro

cubico.

A pesar de que todas las personas estan expuestase han presentado en los
hospitales neumoldgicos individuos afectados pardirecta exposicién a los gases en

los parqueos.

El centro comercial ha buscado alternativas pahgestar este problema, colocando
extractores y filtros de aire en los parqueaderdstgndo de toda la ventilacion que

permite la construccion.

Los nuevos sistemas de cobro en la mayoria de dogupaderos de los centros
comerciales, han bajado el tiempo dedicado a estacios automdviles, lo cual hace
que la contaminacion ambiental también disminuy@oahaber concentracién de autos
esperando. Este fendmeno también puede homologarke descongestion que
provocaria el servicio de valet parking, ya quendisiiria el nUmero de vehiculos que
se encuentren dando vueltas para encontrar uniegppor ende también disminuiria

las emisiones de gases contaminantes.

Por otro lado, con el servicio de valet parking thientes estarian expuestos a este
ambiente de parqueadero una fraccion minima dgteneduciendo sus posibilidades

de impacto en su salud.
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Los empleados de la empresa permaneceran todansdgolaboral en el parqueadero
del centro comercial, por lo que seran equipadosncéscaras especiales para evitar

cualquier deterioro en su salud.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1 CONCLUSIONES

La idea de crear la empresa de servicio de val&inmasurgié de un conjunto de
posibilidades, entre las que mas ponderaron fukratisponibilidad de recursos

econdmicos y la necesidad de emprender en un reegepio.

Se escogio6 el centro comercial Mall el Jardin meta proyecto por la apertura de
su administracion hacia la implementacion del s@vy porque constituye un
centro de reuniones y compras ubicado en la zomemial y financiera de Quito,
tiene una afluencia de 2,143 clientes que ingresasus vehiculos diariamente, lo
que lo convierte en uno de los mas visitados deiddad; estas caracteristicas

permiten llegar al mercado objetivo del proyecto.

Desde el punto de vista Socioeconomico el proyestpositivo, genera fuentes de
empleo, incrementa el ingreso nacional y a su \ebeaeficio social con la
rentabilidad que genera y ayuda a que la gentertiavsu tiempo en actividades

mucho mas provechosas que hacer filas buscandspawgie para estacionarse.

El proyecto desde el punto de vista ambiental wolygre cambios de magnitud en

los impactos existentes en los parqueaderos deosesdmerciales.



La viabilidad del Proyecto esta sustentada endlisas del Estudio de Mercado, en
donde se puede apreciar que existe un nivel ddai@p de pago por el servicio

de valet parking del 42% en el centro comerciall ialardin.

El Estudio de Mercado también demuestra que setdegpercibe seguridad para
sus vehiculos, la tendencia de la demanda es dengzato lo cual permite tener

confianza en que el proyecto no s6lo se mantended mercado sino que también
tiene posibilidad de ir acrecentando.

El Estudio Técnico permiti6 determinar el tamafitimdp del proyecto para lograr
una operacion funcional y aprovechar de mejor naariedos los recursos e

identificar el personal que se requiere para stuején.

La factibilidad de la implementacién del proyectstée fundamentada en la
disponibilidad de capital propio que representd8&¥4% del total de la inversién,
es decir que la diferencia a financiar represemab1.26%, lo cual indica un

adecuado nivel de apalancamiento.

Los Flujos de Caja reflejan la obtencion de valgesitivos, lo que demuestra que
el proyecto es rentable. Ademas, el tipo de senafrecido genera liquidez, lo
cual es bastante bueno ya que permitira contaretatinero necesario para la

operacion del mismo.

Los criterios de decision en la evaluacion finarece muestran favorables ya que
se obtuvo un TIR del 70.03%, un VAN de $60.466, talacion beneficio/costo
mayor que uno (2.72) y un Periodo de Recupera@bapital de 2 afios, 1 mes 'y

12 dias, con lo que se puede concluir que el ptoyes totalmente viable.
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8.2 RECOMENDACIONES

Se debe trabajar en reforzar la confianza de |lsegesra romper el paradigma de
inseguridad que se percibe al entregar los veldoaitocustodia a la empresa de
servicio de valet parking; este objetivo puedept@smado de mejor manera si las

autoridades competentes reducen los indices decdehicia en el pais.

A nivel de pais se considera necesario crear uli@r&ue mejora en el servicio al
cliente en todos los tipos de negocios, pues estivaguce en una elevacion del

estandar de calidad ofrecidos.

En forma puntual, para este proyecto se sugieendgt la cobertura del servicio
de valet parking hacia otros centros comercialeory esta experiencia abrir el

mercado para eventos corporativos, sociales, depsrhoteles, restaurantes, etc.

Después de concluido el Estudio de Factibilidad BEsdyecto y analizar la
informacion obtenida en el mismo, se puede recoareiadejecucion del Proyecto
ya que los resultados obtenidos son bastante detay con una proyeccion

positiva.
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ENCUESTA

1. ¢Posee vehiculo?

] Si

] No (TERMINA LA ENCUESTA)

¢A qué centro comercial concurre con mayor freda@nc

CcClI

Centro comercial el Jardin
Quicentro

Supercines

San Luis Shopping

|

¢,Qué actividad realiza en el centro comercial?

Comprar
Pasear
Comer
Cine

N I

4.  ¢Qué es lo que mas le molesta del parqueo?

5. ¢Aceptaria pagar por el servicio de Valet Parking?

] Si ¢hasta que valor pagaria? .(CONTINUA EN 8)

|:| No

Si su respuesta a la pregunta anterior fue NO, @@dno lo aceptaria?

No confia

No le gusta dejar la llave de su auto

No sabe si se hacen responsables por robos e dafio

OBI0S ettt e e

oogo e

N

parqueen?
L] si
]

No (CONTINUA EN 9)

8. ¢ Qué otros servicios le gustaria que incluya?

10. Sexo
|:| Masculino
|:| Femenino
11. Edad

L] 18 -25
L] 26 - 35
]

35 en adelante

12. ¢De qué marcay afio es su auto?

¢ Si el servicio de valet parking incluye un segleagesponsabilidad y riesgos, entregarias tu artoque lo
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