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ABSTRACT 
 

En el país no existe una empresa dedicada al servicio de valet parking, sin embargo, 

existe una porción del mercado que está dispuesta a pagar una tarifa a cambio del 

ahorro de su tiempo al momento de buscar estacionamiento. El proyecto piloto será 

implementado en el parqueadero del centro comercial Mall el Jardín. 

 

El estudio pretende determinar la factibilidad de la implementación de una empresa de 

servicio de valet parking, mediante el análisis de varios indicadores financieros, 

socioeconómicos y ambientales. 

La investigación se basa en  fuentes primarias como: encuestas a los potenciales 

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

 

Se concluye que el proyecto es viable y está sustentado tanto en los resultados del 

estudio de mercado como en la evaluación de los indicadores, y en el futuro puede 

extender su cobertura a otros centros comerciales y posteriormente a otro tipo de 

eventos, ya sean corporativos, sociales, deportivos, hoteles, restaurantes, etc. 

 
 

In the country there is no a company that provides the valet parking service, however, 

there is a portion of the market that is willing to pay a fee in return for saving their time 

when they looking for parking. The pilot project will be implemented in the parking lot 

of Mall el Jardín. 

 

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

through the analysis of various financial indicators, socioeconomic and environmental.  

 

The research is based on primary sources such as surveys to potential service users and 

interviews with managers of shopping centers. 

 

It concludes that the project is viable and is supported in the results of market research 

as well as in the evaluation of the indicators, and in the future can be extend its 

coverage to other shopping centers and then to other events, whether corporate, social, 

sports, hotels, restaurants, etc. 



v 
 

ÍNDICE DE CONTENIDO 

�
�����������	�
��
���������������������������������� ��������������������������������������������������� �����������������������������

 
	���
��
�������������������
��	

������������������ ��������������������������������������������������� ���������������������

 
��������������������������������������������������� ��������������������������������������������������� ���������������������������������������������

����	
����������
���
�	�
�
������������������������ ��������������������������������������������������� ����������������������

����
������
��������������������������������������� ��������������������������������������������������� ������������������������������������������

������
�������������� ����������������������������� ��������������������������������������������������� ����������������������������������

������
�������!��!"�#$%�#�!������������������������ ��������������������������������������������������� ���������������������������������

��&�'�	(���������
�����������)�(������������������� ��������������������������������������������������� ��������������������������

��&���'�"*��!�!������� ���������������������������� ��������������������������������������������������� ����������������������������������

��&���'�"*��!�!��!"�#$%�#�!������������������������ ��������������������������������������������������� �������������������������������&�

��+����
�


�,������������������������������������� ��������������������������������������������������� �����������������������������������&�

��+�����!�-��.�� ������!��/�#�*�������������������� ��������������������������������������������������� ����������������������������&�

��+����0��.�!�������������������������������������� ��������������������������������������������������� ������������������������������������+�

��+����0#��#�!������������������������������������� ��������������������������������������������������� ��������������������������������������1�

��1�)�
�
������������������������������������������ ��������������������������������������������������� ����������������������������������2�

��3�	���4	4���
������������������������������������ ��������������������������������������������������� ������������������������������������2�

 
	���
��
�������	
�����������	���������������������� ��������������������������������������������������� ��������������������

 
�������)
���(��)
���������������������������������� ��������������������������������������������������� ����������������������������������5�

�������)
�)
�)�	�4�
������������������������������� ��������������������������������������������������� �����������������������������&�

 
 



vi 
 

	���
��
������
���
�������	��
��������������������� ��������������������������������������������������� ��������������������

 
�������)��	)�(����
����
)�
6��4��)���)���,���)���7� ��������������������������������������������������� ��

��������!#��"#�*��.� ���/�#������������������������ ��������������������������������������������������� ������������������������������

������)���#���$!��#�!������������������������������ ��������������������������������������������������� �����������������������������������&�

����������%�#��!����������������������������������� ��������������������������������������������������� �������������������������������������1�

����������������	����� �# ������������������������� ��������������������������������������������������� �����������������������������������1�

����������������	����� ��!��� �#�8����������������� ��������������������������������������������������� ����������������������������1�

����������������	���� ��#�9.�.��������������������� ��������������������������������������������������� �����������������������������������1�

�������4��
����
����������������������������������� ��������������������������������������������������� ���������������������������3�

��������8��.��	�!�.�������������������������������� ��������������������������������������������������� ������������������������������2�

��������8��.��	��!��������������������������������� ��������������������������������������������������� �����������������������������5�

������������������#�!�.�.�!�.����%��8�#�*���������� ��������������������������������������������������� ������������������������5�

����������������
�������!�.�� ������!��/�#�*��.��8� �#�.����������������������������������������������� ����������������&:�

������������������ �##�*��.�� ��"�� �#�*����������� ��������������������������������������������������� ���������������������&��

��������������&���/8����#�*��.�� ��"�� �#�*�������� ��������������������������������������������������� ����������������������&��

��������������+���!�-��.�� ������!��/�#�*��;�%9���� !�.��.���!����������������������������������������� ���������������&&�

��������������1���8�-��.�� ��89�!������������������ ��������������������������������������������������� ��������������������������&1�

��������������3���< �!�!�.�� �!���!9 ��.�!�.�� �!�� �#9�!��!������������������������������������������� ������������������&3�

��������������2�)��# 9!����!�.� ��!�9.���.�� ����8� �.������������������������������������������������� ���������������13�

�������4��
����
��
=������������������������������� ��������������������������������������������������� ������������������������������12�

��&������������)
���)��
��������������������������� ��������������������������������������������������� ����������������������������3��

��&���	��#����������������������������������������� ��������������������������������������������������� ��������������������������������������3��

��&���	��8�#�*������������������������������������� ��������������������������������������������������� ����������������������������������3��

����������&������� �������������������������������� ��������������������������������������������������� ������������������������������������3��



vii 
 

����������&�����������!���������������������������� ��������������������������������������������������� ������������������������������������3��

����������&������� ���!������� ��!#��!������������� ��������������������������������������������������� ����������������������������3&�

����������&���&�� ���>�!��!����0/�#�!�������������� ��������������������������������������������������� ������������������������������3&�

����������&���+��� ����/��/�.��"����� �#������#�8�� #�� ����������������������������������������������� �����������������3+�

 
	���
��
������
���
�
�	��	
������������������������ ��������������������������������������������������� �������������������������

 
&�������?
�7�

)�
�@�)�(��������������������������� ��������������������������������������������������� ��������������������������31�

&�������8�-��*"��8��.� �"��;�#��������������������� ��������������������������������������������������� ����������������������31�

&�����
�#� �>�#�*��.� �"��;�#���������������������� ��������������������������������������������������� ���������������������������2:�

&�����������,����
�	�
7�)�
������������������������ ��������������������������������������������������� ��������������������������2��

&�����	��#�!��.� �!����#��������������������������� ��������������������������������������������������� �������������������������������2��

�������&����������/��8��.����#��"��#�!�!����������� ��������������������������������������������������� ���������������������2��

�������&����������/��8��.��	��#�!��.��9�� �>�#�*��. � �!����#������������������������������������������ �������������2&�

�������&����������/��8��.��	��#�!��.����#�"#�*����� ��������������������������������������������������� �����������������2+�

�������&�����&����/��8��.��	��#�!��.����#�"#�*��;�� !��#����8������������������������������������������ �����23�

�������&�����+����/��8��.��	��#�!��.����A9�!�#�*��. ����B$#9 �6�%�#�9��#�*��;�!� �.�������������������2 5�

&�������%���!��9#�9����0#��#����������������������� ��������������������������������������������������� ����������������������������5��

&�������< �!�!�.� �"��!��� ���A9���.��������������� ��������������������������������������������������� ������������������������5+�

&���&���!�-���!��9#�9�� ��������������������������� ��������������������������������������������������� �������������������������������52�

&���+�)����/��8��.���8" �8����#�*������������������ ��������������������������������������������������� ������������������55�

�

	���
��
������
���
��������
��
��
����������������� ��������������������������������������������������� ��������������  �

 
+�������(������������������������������������������ ��������������������������������������������������� ����������������������������������������::�

+�������(������������������������������������������ ��������������������������������������������������� �����������������������������������������:��



viii 
 

+���
�����@�)�(������������������������������������ ��������������������������������������������������� ���������������������������������:��

+�����
�/���>�#�*���!��9#�9�� ��������������������� ��������������������������������������������������� ��������������������������:��

+�����
�/���>�#�*��=9�#���� ����������������������� ��������������������������������������������������� ��������������������������:&�

+�&�)
�����4)�(�����
����	������������������������� ��������������������������������������������������� ���������������������:5�

+�+�)
�����
��)
��)����
��)
���)��
���������������� ��������������������������������������������������� ���������������

 
 
	���
��
������
���
������	���
��������������������� ��������������������������������������������������� ���������������������

 
1����������
������
�	�
7�)�
����������������������� ��������������������������������������������������� �������������������������+�

1����������!����!�=���!���������������������������� ��������������������������������������������������� ���������������������������������+�

1����������!����!���%���.�!������������������������ ��������������������������������������������������� ������������������������������1�

1�����)�"��� �.������������������������������������ ��������������������������������������������������� �������������������������������3�

1���=����)�������
��������������������������������� ��������������������������������������������������� ���������������������������������5�

1���)�
�
������������)4)�(�����
����������
�������� ��������������������������������������������������� ������5�

1�&�	���4	4���
����������
����
�	�
7�)�
����������� ��������������������������������������������������� ������������:�

1�+�	���4	4���
��������
����
�	�
7�)�
������������� ��������������������������������������������������� ����������������

1�+���)�!��!�;���!��!�.��	��.9##�*����������������� ��������������������������������������������������� ����������������������&�

1�+���)�!��!�;���!��!�.���.8���!���#�*��;������!��� ��������������������������������������������������� ��������������5�

1�+�����!��!�=����#����!��������������������������� ��������������������������������������������������� ��������������������������������

1�1�	�
7�))�(����
������
�������4
���
������������� ��������������������������������������������������� ���������������

1�3�	�
7�))�(����
�=
4�
����)����
	������
���
�	�
7 �)�
����������������������������������������������� ��

�

	���
��
����������	�!��������
��	

���������������� ��������������������������������������������������� ����������������

 
3������
4�)�(��=����)������������������������������ ��������������������������������������������������� ���������������������������3�

3������� ����#�9� ��������������������������������� ��������������������������������������������������� �������������������������������3�



ix 
 

3�������!����������.������������������������������� ��������������������������������������������������� ��������������������������2�

3������� �#�*������%�#���)�!����������������������� ��������������������������������������������������� ���������������������������5�

3���&�	��$�.��.����#9"���#�*��.��)�"��� ����������� ��������������������������������������������������� ������������������&:�

3������
4�)�(���
)�
��)
�(��)���������������������� ��������������������������������������������������� �������������������&��

3�����
���� �#�*������%�#���#�!�������������������� ��������������������������������������������������� �������������������������&��

3������ �#�!���.���"���9��.�.�.�� �!�9!9����!�.�� � !�"��A9��.���!������������������������������������� ���&��

3������
4�)�(����������
��������������������������� ��������������������������������������������������� �������������������������&&�

 
 
	���
��
�"��	
�	����
��������	
�����	�
������������ ��������������������������������������������������� �������

 
2���)
�)
4��
�������������������������������������� ��������������������������������������������������� ���������������������������������&3�

2�����)
�����)�
����������������������������������� ��������������������������������������������������� ����������������������������&5�

 
#�#��
$�������������������������������������������� ��������������������������������������������������� ��������������������������������� �

���%
���������������������������������������������� ��������������������������������������������������� �������������������������������������

 
 

 
 
 
 
 
 



1 
 

RESUMEN EJECUTIVO 
 

 

El presente trabajo de investigación busca determinar si existe demanda en la ciudad de 

Quito para el servicio de valet parking.  El plan piloto se lo implementará en el 

parqueadero del centro comercial Mall el Jardín, por la apertura de su administración 

hacia la implementación del servicio y porque constituye un centro de reuniones y 

compras ubicado en la zona comercial y financiera de Quito, tiene una afluencia de 

2,143 clientes que ingresan en sus vehículos diariamente, lo que lo convierte en uno de 

los más visitados de la ciudad; estas características  permiten llegar al mercado objetivo 

del proyecto. 

 

 

En la investigación de mercado se realizó encuestas a 220 personas que ingresaron a 

los centros comerciales en sus vehículos; los resultados obtenidos demuestran que los 

clientes del centro comercial Mall el Jardín tienen un nivel de aceptación de pago por 

el servicio de valet parking del 42% y en general, el valor promedio que están 

dispuestos a pagar por este servicio es de 2USD. 

 

 

Un dato importante que surgió de esta investigación es que la gente que respondió que 

no aceptaría utilizar el servicio de valet parking en la pregunta planteada inicialmente 

(62% del total de encuestados), al ofrecerles seguridad sobre sus bienes, el 40% de 

ellos cambiaron su respuesta, lo que indica que al romper el paradigma de inseguridad 

que percibe la gente, el mercado para este servicio se puede incrementar de una manera 

sostenida. 
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Para la implementación del proyecto piloto del servicio de valet parking en el mall el 

Jardín, sería asignado un espacio equivalente al 5% del total de plazas de parqueo con 

las que cuenta el centro comercial, es decir, de las 1000 plazas existentes, 50 serían 

asignadas para el proyecto. 

 

 

Para brindar seguridad a los clientes en cuanto al manejo y cuidado de su vehículo, se 

contará con un seguro de movilización de vehículos y de responsabilidad civil, que 

incluye la movilización de vehículos nuevos y/o usados de propiedad del asegurado, o 

bajo su responsabilidad, mientras circulen dentro de los límites señalados y sean 

conducidos por personal autorizado. 

 

 

El costo de la prima es de 300USD + impuestos por cada licencia asegurada, es decir, 

por cada persona que conducirá los vehículos, con una cobertura de 15.000USD por 

vehículo y 20.000USD por daños a terceros. 

 

 

El servicio que ofrece la empresa de Valet Parking consiste en recepcionar, estacionar 

y entregar los vehículos en las mismas condiciones en que fueron recibidos de los 

clientes, al momento que estos sean solicitados.   

 

 

Para que esto suceda, se deben establecer detalladamente todos los procesos a seguir e 

integrar en el staff de la compañía a un grupo valet parkers capacitados; quienes, 

apoyados por el monitoreo y supervisión de la gerencia, brindarán un servicio de 

despacho y entrega del vehículo con total agilidad, cuidado y gentileza. 

A continuación se presenta el diagrama del macroproceso del flujo del proceso de 

servicio. 
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A partir de este macroproceso se desprenden los procesos que ejecuta cada miembro de 

la empresa.  Para el arranque del proyecto se contará con el siguiente personal: 

  

1 Gerente General 

 1 Contador 

 1 Supervisor 

 1 Valet parker principal 

 2 Valet parkers 

 2 Cajeros 

 

Con esta nómina se podrá cumplir con éxito toda la operación.  Los cajeros y valet 

parkers son quienes intervienen en el proceso productivo propiamente dicho y son las 

personas que tienen el contacto con los clientes, por lo que su actuación tiene gran 

relevancia.   
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En el proceso de recepción, el cajero es el encargado de dar la bienvenida al cliente, 

cuando éste se acerca al valet pódium.  En el sistema, ingresa el número de placa del 

vehículo y el nombre del cliente y genera por duplicado un ticket con numeración 

secuencial, en el que se registra la fecha y hora de ingreso del vehículo a la zona de 

valet parking. Una copia del ticket es entregado al cliente y la otra copia del ticket es 

entregada al valet parker. 

 

 

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

identifica, lo scannea en su dispositivo manual (Iphone) para empezar a registrar 

electrónicamente todas las características del vehículo, así como el código de su tarjeta 

de identificación de valet parker para asociar  su nombre con el vehículo que está 

recibiendo. 

 

 

Prosigue con la toma de fotos del vehículo desde varios ángulos, e inspecciona si hay 

daños visibles en su carrocería y también captura fotos de estos desperfectos (las cuales 

en lo posterior, si existe algún reclamo del cliente, serán usadas como pruebas de 

descargo).  Se fotografía también la placa del vehículo. 

 

 

Graba registros de voz con las características del vehículo, tales como: marca, modelo, 

color, placa y cualquier condición particular del vehículo. 

  

 

El valet parker conduce el vehículo a la zona de parqueo asignada y adiciona la 

información al registro general del vehículo, del número de parqueadero en el que se 

encuentra. 

 

 

Luego retorna al valet pódium y en el tablero, coloca la llave del auto junto con el 

ticket respectivo. 
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Aquí termina la primera parte del proceso, correspondiente a la recepción del vehículo, 

una vez que el cliente retorne a solicitar el mismo, empieza el proceso de requisición, 

en donde: 

 

 

El cajero recibe nuevamente al cliente y le pide  el ticket que identifica su vehículo y 

efectúa la requisición al valet Parker; una vez que el cliente ha revisado su vehículo y 

todo está en orden, cobra el valor del servicio. 

 

 

El valet parker recibe la solicitud de entrega del vehículo por parte del cajero en su 

dispositivo iphone, scannea el código de su tarjeta de identificación para registrar en el 

sistema que él está a cargo del proceso de requisición de ese vehículo. 

 

 

Retira del tablero del valet pódium la llave del vehículo y se dirige a la zona de 

parqueo, identifica el vehículo de acuerdo a la información que le aparece en su 

dispositivo electrónico y lo trae de vuelta a la zona de entrega, aquí scannea 

nuevamente el código de su tarjeta de identificación, para registrar en el sistema que el 

vehículo ya arribó, y con este registro se determina también el tiempo que le tomó este 

proceso. 

 

 

Conjuntamente con el cliente revisan el estado del vehículo, y si el cliente no tiene 

ninguna observación, le entrega su llave y termina su intervención en el proceso. 

 

 

Si el cliente manifiesta alguna inconformidad con el estado de su vehículo, se remitirá 

a la información grabada en los dispositivos electrónicos para determinar la condición 

previa del vehículo antes de entrar al servicio de valet parking.  Si esto no constituye 

una prueba fehaciente para el cliente, entonces lo dirigirá al supervisor. 
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El supervisor es la persona encargada de controlar al personal de operación y 

solucionar cualquier queja o inconveniente que tengan los clientes, coordinará con el 

seguro, si fuera necesario, cualquier arreglo y mantendrá operativo el servicio. 

 

 

El contador se encargará de manejar los temas contables y tributarios de la empresa y 

el Gerente estará a cargo de la administración general, así como de la representación 

legal de la empresa; se ocupará también del área comercial, estableciendo y ejecutando 

las políticas de promoción y publicidad. 

 

  

La operación estará soportada tecnológicamente por el sistema integral SERVICE 

TRACKING SYSTEMS, este sistema permite operar con dispositivos electrónicos 

móviles, iphones, los cuales trabajan con aplicaciones especializadas que facilitan la 

recolección de información de los vehículos de los clientes.  

 

 

Con esta tecnología, la información se registra en línea, y tiene mejores opciones de 

conectividad.  Estos dispositivos tiene las siguientes funcionalidades: 

 

SCAN 

 

·  Scannear la fecha y hora del ticket de ingreso del vehículo. 

·  Scannear  código secuencial del ticket de ingreso del vehículo. 

·  Scannear la tarjeta de identificación del empleado, para asociarlo con el 

vehículo que está recibiendo. 

·  Scannear el número de parqueadero del vehículo, una vez que ha sido 

estacionado. 

 

FOTOGRAFÍA 

 

·  Utilizando la cámara del iphone registra los daños del vehículo. 

·  Utilizando la cámara del iphone registra la placa del vehículo. 
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·  Utilizando la cámara del iphone toma fotos desde diferentes ángulos del 

vehículo. 

 

REGISTRO DE VOZ 

 

Mediante el registro de voz del aplicativo en el iphone se puede grabar información 

adicional a la ya recolectada o detallar alguna otra que ya ha sido registrada mediante 

otra fuente, como por ejemplo: 

 

·  Nombre del cliente 

·  Marca, modelo, color y placa del vehículo 

·  Detalles del daño del vehículo, si los hubiere 

·  Número de parqueadero en el que se estacionó el vehículo 

·  Cualquier otra información pertinente 

 

Toda esta información es cargada en el sistema y puede ser monitoreada desde un 

computador o terminal situado en el valet pódium, o desde algún otro conectado en esta 

red. 

 

 

Estos terminales tienen configuraciones flexibles y están equipadas con un lector 

código de barras, lector de banda magnética (para tarjetas de crédito), impresora de 

recibos y máquina registradora para el manejo de efectivo. 

 

 

Es importante también contar con el equipo adecuado para que la organización de las 

llaves de los vehículos no se convierta en un problema, para lo cual se cuenta con el 

valet pódium, que incluye también un espacio para almacenar los tickets. 

 

 

La implementación del proyecto empezará en el mes de agosto de 2011 y estará lista 

para iniciar operaciones en el mes de diciembre de 2011, en el cual existe la mayor 
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demanda de ingreso a los centros comerciales debido a las compras y reuniones 

navideñas y de fin de año. 

 

 

La empresa de servicio de valet parking se constituirá como una empresa de hecho, una 

empresa unipersonal, cuya misión es: 

 

 

Estacionar y custodiar los vehículos de los clientes en las zonas asignadas, 

brindándoles un servicio profesional en un marco de seguridad, agilidad y buen 

servicio. 

 

 

Y su visión es: 

 

 

Ser pionera en el mercado ecuatoriano en el mediano plazo, en el sector de servicios de 

estacionamiento, brindando un servicio de calidad que satisfaga las necesidades de sus 

clientes.  El trabajo eficiente y la seguridad de que los vehículos custodiados están bien 

resguardados será su mejor carta de presentación. 

 

 

Para la implementación de este proyecto es vital contar con el respaldo de la 

administración del centro comercial Mall el Jardín, ya que ellos son quienes brindarán 

la infraestructura necesaria para el funcionamiento de la empresa. 

 

 

Como se ha anotado anteriormente, Mall el Jardín asignará 50 parqueaderos (de los 

1000 que posee) para el proyecto.  Como retribución a esta concesión, se ha establecido 

que la empresa de servicio de valet parking cancelará mensualmente al centro 

comercial, un monto equivalente al 12% del total facturado. 
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Esta tasa incluye la cobertura de servicios de agua, luz y telecomunicaciones, ya que 

dichos valores no llegan a ser significativos, tomando en cuenta que el servicio no 

necesita de la instalación de un local completo. 

 

 

Para la recepción de vehículos y cobro de valores del servicio se colocará en el área de 

ingreso al parqueadero un valet pódium, éste espacio sí será cobrado por la 

administración del mall, a razón de 300USD mensuales. 

 

 

Y como aclaración, los clientes del centro comercial tienen 2 horas de gracia para 

parquear sus autos, el pago de servicio de valet parking no los exime del pago adicional 

al centro comercial por el tiempo que supere estas 2 horas. 

 

 

Con todas las consideraciones de inversiones, costos, gastos y el presupuesto de las 

ventas esperadas, se han proyectado los flujos de caja y estados de resultados para los 

próximos 4 años, cuyos resultados son los siguientes: 

 

 

VAN   $60.466 

TIR   70,03% 

Beneficio / costo  2,72 

Período recuperación k 2 años, 1 mes y 12 días 

 

 

Con estos criterios de decisión, la evaluación financiera se muestra favorable y se 

puede concluir que  el proyecto es totalmente viable. 

 

 

Desde el punto de vista socioeconómico el proyecto es positivo, genera fuentes de 

empleo, incrementa el ingreso nacional y a su vez el beneficio social con la 

rentabilidad que genera y ayuda a que la gente invierta su tiempo en actividades mucho 

más provechosas que hacer filas buscando un espacio para estacionarse. 
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Y desde el punto de vista ambiental, el proyecto no produce cambios de magnitud en 

los impactos existentes en los parqueaderos de centros comerciales. 

 

 

Con estos resultados en las evaluaciones del Estudio de Factibilidad del Proyecto se  

recomienda su ejecución. 
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CAPÍTULO I 
 
 

ANÁLISIS DEL PROYECTO 
 
 

1.1.  TEMA 

 
 
Estudio de factibilidad para la creación de una empresa de valet parking en la ciudad de 

Quito. 

 

 

1.2.  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

 

 

De acuerdo a las estimaciones de CORPAIRE, el parque vehicular activo del Distrito 

Metropolitano de Quito es de alrededor de 407.000 vehículos en el año 2010, 

aproximadamente 200 vehículos por cada 1000 habitantes, este crecimiento acelerado 

trae consigo consecuencias con las que se debe lidiar día con día, una de ellas es la falta 

de los lugares asignados para parquearse. 

 

 

Cuando se acude a los centros comerciales o salas de cine, y sobre todo si es en horas 

pico, se debe esperar en promedio 20 minutos para encontrar un parqueadero, mientras 

esto ocurre, se ha desperdiciado el tiempo de cada persona y se ha cambiado el humor, 

la actitud y la predisposición para realizar la tarea a la que se dirigía. 
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Las razones que justifican la creación de una empresa de valet parking en la ciudad de 

Quito son numerosas, ya que constituye un valor agregado, no solo para los usuarios de 

los centros comerciales y salas de cine, sino también para los administradores de estos 

centros, ya que una estimación realizada por la administración del centro comercial 

Mall el Jardín advierte que existe un 30% de pérdidas de clientes que al no encontrar 

parqueadero, salen del lugar en busca de otra opción y eso se traduce en pérdidas 

financieras. 

 

 

Con el servicio de valet parking,  los clientes ya no tendrán que perder su valioso 

tiempo tratando de encontrar un lugar de estacionamiento adecuado, y podrán llegar a 

tiempo a las funciones, a las citas en los restaurantes o simplemente realizar sus 

compras con un mejor ánimo.  Este servicio también es una alternativa muy cómoda 

para que las damas no tengan que caminar largas distancias con tacos altos. 

 

 

Además del servicio como tal, le dará al Mall un aura de estilo y glamour.  

 

 

Este tipo de servicio busca llenar una necesidad no atendida, ya que ninguno de los 

centros comerciales y cines lo poseen actualmente, más bien al contrario, muchos de 

ellos son centros de congestión vehicular. 

 

 

La alta demanda de parqueo en horas pico en los principales centros comerciales de la 

ciudad de Quito, hacen de este proyecto una excelente alternativa.  
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1.3.  OBJETIVOS 

 

1.3.1. Objetivo General 

  

 

Realizar un estudio de Factibilidad para la creación de una empresa de servicio de valet 

parking. 

 

 

1.3.2. Objetivos Específicos 

 

 

·  Realizar un estudio de factibilidad de mercado para determinar si es viable la 

implementación de una empresa de servicio de valet parking. 

 

·  Realizar un estudio técnico sobre el proceso que involucra la prestación del 

servicio de valet parking para minimizar los riesgos inherentes. 

 
 

·  Efectuar un estudio de factibilidad financiera para determinar los márgenes de 

rentabilidad del proyecto y la recuperación de la inversión.  

 
 

1.4.  HIPÓTESIS DE LA INVESTIGACIÓN 

 
 

1.4.1. Hipótesis General 

 

 

La implementación de una empresa de servicio de valet parking que opere en los 

principales centros comerciales y salas de cine de la ciudad de Quito, es viable desde el 

punto de vista de mercado, técnico y financiero. 
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1.4.2. Hipótesis Específicas 

 

·  El estudio de factibilidad de mercado determina que es viable la 

implementación de una empresa de servicio de valet parking. 

 

·  El estudio técnico sobre el proceso que involucra la prestación del servicio de 

valet parking determina que se pueden minimizar los riesgos inherentes. 

 
 

·  El estudio de factibilidad financiera determina que los márgenes de rentabilidad 

del proyecto y la recuperación de la inversión son aceptables.  

 

 

1.5.  METODOLOGÍA  

 
 

1.5.1. Diseño de la investigación 

 

 

El proyecto a desarrollar se basará en un estudios de tipo exploratorio, descriptivo,  y 

explicativo. 

 

 

Los estudios exploratorios se emplearán en este tipo de estudio debido a la poca 

información y existencia de datos y estadísticas escritas que se ha encontrado hasta la 

fecha de proyectos similares.    

 

 

Los estudios descriptivos se utilizarán para analizar elementos y características 

inherentes al desarrollo del proyecto de factibilidad propuesto.  Este tipo de estudio 

también permitirá determinar comportamientos y preferencias así como los 

fundamentos utilizados por los clientes al momento de elegir y tomar decisiones sobre 

los servicios ofrecidos.   
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Adicionalmente, un análisis descriptivo nos llevará a identificar aspectos del micro y 

macro entorno que afectarían al proyecto positiva o negativamente. 

 

 

Los estudios explicativos servirán para sustentar la propuesta de este estudio a través 

del análisis de variables económicas, financieras, sociales y culturales que aporten 

resultados que apoyen la teoría que fundamenta esta investigación y que se basa en 

hechos y situaciones que podrán ser generalizadas a través del desarrollo de la 

investigación.  

 

 

1.5.2. Métodos 

 

 

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

investigación conlleva, se propone utilizar los siguientes métodos de investigación: 

 

 

El método de la observación que permitirá establecer características, hechos y 

realidades que se presentan siguiendo un esquema conceptual y respondiendo a 

objetivos previamente definidos.  Se seguirán las siguientes condiciones:   

 

 

·  Lograr los objetivos planteados para la observación; 

·  Sistematizar la observación: qué se quiere observar y cuáles son los posibles 

resultados; 

·  Monitorear la observación de manera sistemática para relacionarla 

permanentemente con el marco teórico propuesto. 

 

 

El inductivo-deductivo: estos dos métodos de conocimiento complementarios, 

permitirán establecer un orden investigativo basado en la información que se obtenga.  

Esta combinación de métodos conducirá a realizar el análisis de muestra y la 

observación de fenómenos o situaciones particulares, para, posteriormente,  generalizar 
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en patrones y preferencias de consumo de posibles clientes seguida de la formulación 

de conclusiones aplicadas al universo.   

 

 

El Analítico-Síntesis:  está directamente relacionado con el conocimiento de la realidad 

a través del conocimiento de los diferentes componentes que caracterizan esa realidad 

(análisis) para, luego ir aumentando estos conocimientos hasta transformarlos en un 

conocimiento más completo y complejo (síntesis).  Se necesitará un análisis detallado 

de los costos que la implementación del proyecto requiera; las preferencias del 

consumidor; así como la oferta de productos similares, todo esto permitirá relacionar 

dichas variables y determinar la existencia o no de una demanda insatisfecha. 

  

 

1.5.3. Técnicas 

  

 

Fuentes Secundarias.-  Los textos y documentos especializados en el manejo y 

administración de empresas y el establecimiento de nuevos negocios se constituirán en 

el referente principal a utilizarse como guías y fuentes de información teórica.   

Adicionalmente, se recurrirá a revistas, periódicos, suplementos, enciclopedias,  y otros 

trabajos documentales que suministren información básica. 

 

       

Fuentes Primarias.- A partir de técnicas y procedimientos tales como la observación, 

encuestas y entrevistas realizadas a los potenciales clientes, proveedores, y aliados 

estratégicos, se recogerá la información adecuada para el desarrollo de la investigación.   

 

 

El contacto  con las fuentes primarias ayudará a  establecer una relación directa con 

clientes potenciales y facilitará el conocimiento de sus necesidades y expectativas 

sobre los servicios a ofrecer. 
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La observación directa facilitará el conocimiento sistemático de la realidad del entorno 

y que, en mayor o menor medida afectará el desarrollo de la investigación a ejecutar.  

A través de la observación se podrá determinar la situación actual del servicio de 

parqueo en los centros comerciales y salas de cine de la ciudad de Quito para poder 

diseñar una propuesta que se adapte a las necesidades de los clientes. 

 

 

Las Encuestas aplicadas a través de cuestionarios bien diseñados, serán formuladas a 

una muestra homogénea de la población meta con el fin de acceder al conocimiento,  

satisfacción, preferencias, expectativas y opiniones de los individuos de la muestra con 

relación al proyecto propuesto.  Posteriormente estas respuestas serán medidas en la 

población total. 

 

 

Las Entrevistas serán utilizadas para obtener información de los administradores de los 

centros comerciales para conocer sus opiniones acerca de la idea de mejorar el servicio 

de parqueo que se presta a sus clientes.   

 

 

La recopilación de la información será sistemática, los métodos de recopilación de la 

información serán objetivos; los datos recopilados proporcionarán una información útil 

para el desarrollo de la investigación; y, el objeto de la investigación siempre debe 

tener como objetivo final servir de base para la toma de decisiones.   

 

 

La observación realizada servirá de base al problema de investigación para comprender 

sus características y cómo éstas se relacionan con el entorno que lo rodea.  La 

observación ayudará a: 

 

·  Identificar las características y elementos del problema; 

·  Conocer todas las investigaciones realizadas hasta el momento sobre similares  

problemas de investigación; 

·  Conocer las experiencias previas, juicios de valor, juicios de realidad y condiciones 

sociales, culturales y económicas que afecten el proyecto materia de estudio.   
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1.6.  CRONOGRAMA  

 
 2010 2011 
ACTIVIDADES Oct  Nov Dic  Ene Feb Mar Abr  May Jun  

Elaboración del plan de Tesis                   
Investigación de mercado                   
Tabulación de los datos obtenidos                   
Estructuración y diseño de tesis                   
Determinación de la inversión total                   
Elaboración de presupuestos                   
Evaluación de resultados                   
Elaboración y revisión del borrador final                   

 
 
 

1.7.  PRESUPUESTO  

 
 

CONCEPTOS 
                              RUBROS DE GASTOS 

VALOR 

1. Material de escritorio 500,00 
2. Material Bibliográfico 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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CAPÍTULO II 
 

MARCO DE REFERENCIA 
 
 
 

2.1.  MARCO TEÓRICO 

 

 

Muchas de las necesidades humanas en todas sus facetas: educación, alimentación, 

salud, ambiente, cultura, etc, son resueltas con la elaboración de bienes y servicios, 

estos se crean a partir de ideas generadas por personas emprendedoras, que partiendo 

de diversas fuentes, la experiencia, materiales escritos, teorías, conversaciones, 

observaciones, creencias y hasta presentimientos, desarrollaron una solución a través 

de un proyecto. 

 

 

Un proyecto no es más que la búsqueda de una solución inteligente al planteamiento de 

un problema tendiente a resolver, entre tantos, una necesidad humana. 

 

 

La evaluación de proyectos busca recopilar, crear y analizar en forma sistemática un 

conjunto de antecedentes económicos que permitan juzgar cualitativa y 

cuantitativamente las ventajas y desventajas de asignar recursos a una determinada 

iniciativa. 

 

 

El estudio de factibilidad para la creación de una empresa de servicio de valet parking 

surge como una respuesta a la observación directa y análisis de la demanda de este tipo 

de servicio en el mercado. 
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La demanda comprende principalmente a los visitantes de los principales centros 

comerciales y salas de cine de la ciudad y pretende aliviar en parte la congestión que se 

produce en los alrededores de estos centros. 

  

 

La investigación propuesta tomará en cuenta la evolución de la economía del país, la 

disponibilidad de los centros comerciales y salas de cine que quieran que sus clientes 

tengan un mejor servicio y que a su vez permita aumentar la afluencia debido a la baja 

paulatina de la deserción de clientes por falta de lugares de estacionamiento. Estos 

aspectos se traducirán en un buen retorno de la inversión para todos los actores.   

 

 

Basándose en la certeza que esta nueva compañía puede ofrecer un servicio cuya 

demanda está insatisfecha, se ha determinado proponer este estudio previo a la 

instalación del negocio. 

 

 

La esencia de todo análisis eficaz de proyectos consiste en la aplicación de técnicas 

analíticas adaptadas que provean la información suficiente para responder a cada una 

de los diversos aspectos del proyecto tales como1: 

 

1. Financieros 

2. Económicos 

3. Técnicos 

4. Comerciales 

5. Estudios de mercado 

 

 

Para realizar un análisis de factibilidad que realmente contribuya al proceso de toma de 

decisión es necesario tener en cuenta que cada uno de estos estudios se complementan 

y sirven de base para el siguiente, es decir constituyen en su conjunto un sistema de 

evaluación para establecer la factibilidad de llevar a cabo una inversión determinada.  

                                                 
1 Gerencia de Proyectos; Harvey A. Levine; Editorial Wiley; 2002 
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El objetivo central del estudio de factibilidad se basa en la necesidad de que la 

inversión esté debidamente fundamentada y documentada, donde las soluciones 

técnicas, medio ambientales y económicas-financieras sean las más ventajosas. Por otra 

parte debe garantizar que los planes para la ejecución y puesta en marcha de la 

inversión respondan a las necesidades reales de la economía nacional. Estos estudios 

sirven para recopilar datos relevantes sobre el desarrollo de un proyecto y en base a 

ellos  tomar las decisiones más acertadas.2 

 

 

El estudio de factibilidad del mercado permitirá determinar y cuantificar la demanda 

del servicio en el mercado meta propuesto, el análisis de precios y el estudio de 

comercialización.  El objetivo principal de la investigación será el determinar la 

posibilidad real de introducción del servicio de valet parking en los centros comerciales 

y salas de cine.  Adicionalmente, aportará con datos muy confiables que permitirán 

establecer los niveles de riesgo implícitos así como las posibilidades de éxito de la 

propuesta. 

 

 

Para este análisis se recurrirá a fuentes primarias por estar consideradas como las 

fuentes más confiables ya que ofrecen información directa y actualizada.  Las fuentes 

secundarias servirán como referentes para la cuantificación de la oferta y demanda del 

servicio y los factores que más apreciarían los usuarios. 

 

 

El estudio de mercado indica si el mercado es o no sensible al bien o servicio 

producido, y la aceptabilidad que tendrá, consta básicamente de la determinación y 

cuantificación de la demanda, la oferta, el análisis de los precios y el estudio de la 

comercialización. 

 

 

                                                 
2 Otros conceptos y herramientas de contabilidad y finanzas; Dayana Duffus Miranda; 2007 
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En función de este estudio se aplicarán políticas de promoción que consisten en 

comunicar, informar, dar a conocer o recordar la existencia de un producto a los 

consumidores, así como persuadir, motivar o inducir su compra o adquisición. 

 

 

A través de las distintas formas de comunicación de que se dispone: publicidad, 

folletos, ferias, afiches, exposiciones, se busca fundamentalmente: 

 

 

·  Distribuir información. 

·  Consolidar el conocimiento del servicio. 

·  Refuerza o conquista la preferencia consumidor. 

·  Gana exposición de marca. 

·  Elimina barreras de comunicación entre empresa y el consumidor. 

·  Mejora el empaquetado o presentación. 

·  Realiza el "Merchandising". 

·  Ofrece incentivos. 

 

En el estudio técnico se analizarán los elementos que tienen que ver con la ingeniería 

básica del servicio de valet parking, se hará una descripción detallada del proceso con 

la finalidad de mostrar todos los requerimientos para hacerlo viable. De ahí la 

importancia de analizar el tamaño óptimo del proyecto y su localización para no 

arriesgar a la empresa en la creación de una estructura que no esté soportada por la 

demanda.  

 

 

La información técnica del proyecto comprende todo aquello que tenga relación con el 

funcionamiento y operatividad del proyecto, aquí se provee la información económica 

de mayor incidencia sobre los costos e inversiones. 

 

 

El estudio financiero ordena y sistematiza la información de carácter monetario de los 

estudios de mercado y técnico, comprende la determinación del ingreso, los costos 
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totales de producción, venta y administración, los costos financieros, la inversión total 

en activos fijos y diferidos, su depreciación y amortización, el capital de trabajo y el 

costo del capital, y la proyección del estado de resultados y de flujos de efectivo.   

 

 

Este estudio permitirá obtener las herramientas necesarias para conocer la posible 

situación financiera y desarrollar las técnicas para un adecuado manejo del negocio. 

 

 

Con la información aportada de las etapas anteriores se evalúa el proyecto en función 

de las oportunidades opcionales disponibles en el mercado.  En la evaluación se 

compara los beneficios proyectados asociados a una decisión de inversión con su 

correspondiente flujo de desembolsos proyectados, para demostrar que la inversión 

propuesta es económicamente rentable. 

 

 

La evaluación financiera y ambiental del proyecto permitirá por una parte, determinar 

cuán rentable y factible será la recuperación de la inversión  del proyecto, apoyándonos 

en algunas herramientas tradicionales como el VAN, TIR, RBC Y PRK.  Por otro lado 

en el aspecto ambiental será importante conocer que variables ambientales serán 

potencialmente nocivas y en base a esto establecer un esquema de eliminación de las 

causas y sobretodo de atenuación del impacto negativo para lograr una adecuada 

protección para el medio ambiente. 

 

 

El presente estudio finaliza exponiendo las conclusiones obtenidas en cada capítulo y 

efectuando las recomendaciones que se pueden materializar en el futuro. 
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2.2. MARCO CONCEPTUAL 

 

Se señalan los términos o conceptos de mayor utilización para el desarrollo de la tesis: 

 

 

Amortización de la inversión.- Recuperación de las cantidades utilizadas al poner en 

marcha un negocio.  Contablemente, es la expresión de la depreciación de un bien. 

 

 

Calidad.- Es el conjunto de cualidades que tiene un producto y/o servicio. Es la 

elaboración y la ejecución de las condiciones necesarias para producir económicamente 

y en el grado adecuado, y que garantice el mercado actual y futuro del producto y/o 

servicio.  

 

 

Calidad Laboral.- Situación laboral en la que se disfruta de un buen trabajo, una buena 

paga e incentivos, el trabajo es interesante y se puede conseguir promociones 

profesionales. 

 

Capital.- Conjunto de los bienes poseídos, por oposición a las rentas que pueden 

producir. Factor económico constituido por dinero; es el derecho o interés del 

propietario sobre el activo de la empresa; es la diferencia entre el activo y el pasivo. 

 

 

Características del proyecto.- Un proyecto es un esfuerzo temporal que se lleva a cabo 

para crear un producto, servicio o resultado único. 

 

 

Cantidad invertida de la empresa.- Conjunto de deudas a largo plazo más el valor de las 

acciones de la empresa. Instalaciones y bienes de equipo utilizados para producir, y 

comercializar la producción de una economía.  
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Capital de trabajo.-  Es el conjunto de recursos necesarios, como los activos corrientes 

para la operación normal de la empresa, el mismo que servirá para medir el grado de 

protección de los acreedores de corto plazo. 

 

 

Capital Social.- Capital aportado por accionistas para constituir el patrimonio social 

que les otorga sus derechos sociales.  

 

 

Cash Flow.- Instrumento contable que refleja con exactitud el flujo de recursos líquidos 

generados internamente por la empresa. Es un indicador que da a conocer el flujo de 

caja o flujo de fondos (entradas y salidas, ingresos menos gastos) aportado por las 

operaciones durante un periodo determinado. Se entiende como la suma del beneficio 

neto más la amortización. El término también es utilizado para señalar el presupuesto 

de tesorería. 

 

 

Cliente.- Respecto a una persona, establecimiento comercial o entidad, otra que utiliza 

sus servicios; Es la razón o columna vertebral del servicio. Individuo u organización 

que realiza una operación de compra.  

Cliente en perspectiva.- Cliente potencial con autoridad suficiente para decidir la 

compra de un producto y con la solvencia necesaria para hacerlo.  

 

 

Comercialización.- Es la transferencia de productos hasta las manos del consumidor, 

poniendo al producto en el tiempo y lugar determinado. 

 

 

Comercializar.- Planificar y promocionar ventas de artículos.   

 

 

Competencia.- Rivalidad. Situación en la que un gran número de empresas abastece a 

un gran número de consumidores, y en la que ninguna empresa puede demandar u 
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ofrecer una cantidad suficientemente grande para alterar el precio de mercado. 

Respecto de una empresa o comercio, las que compiten con ella en el mercado.  

 

 

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

producto o en la prestación de un servicio  

 

 

Costo.- Valor cedido por una entidad para la obtención de bienes o servicios. El costo 

es el valor cedido a fin de obtener una mercancía en la cantidad requerida y 

transportada al lugar deseado. Todos los gastos son costos pero no todos los costos son 

gastos. Valor de adquisición de producción de bienes y servicios.  

 

 

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

ejemplo, trabajo, materias primas).  

 

 

Costo fijo.- Costo (o gasto) que para un período y escala de producción determinados 

no varía en su total, sino que se hace progresivamente más pequeño por unidad de 

producto a medida que el volumen de producción aumenta.  

Costo total.- Suma de los costos totales fijos y los costos totales variables. 

 

 

Estrategias de Difusión.- Enfocada al área de publicidad, es la dirección y alcance de 

una organización para conseguir ventajas a través de la configuración de sus recursos 

en un entorno cambiante, haciendo que el cliente o consumidor conozca y se 

identifique con el producto o servicio. 

 

 

Demanda.- Determinar y medir los factores que inciden en los requerimientos del 

mercado con relación a un bien o servicio, así como establecer la posibilidad de 

participación del producto del proyecto. 
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Demanda insatisfecha.-  Es aquella que lo que produce u ofrece no alcanza a  cubrir los 

requerimientos del mercado. 

 

 

Demanda satisfecha.-  Es aquella que ofrece al mercado lo que éste exactamente 

requiere. Se pueden reconocer dos tipos de demanda satisfecha: 

 

 

En relación con su necesidad se encuentran dos tipos: 

 

 

Demanda de bienes  social y nacionalmente necesarios.- Son los que la sociedad 

requiere para su desarrollo y crecimiento, y están relacionados con la alimentación, el 

vestido la vivienda y otros rubros. 

 

 

Demanda de bienes no necesarios o de gusto.-  Es prácticamente el llamado consumo 

suntuario. En este caso la compra se realiza con la intención de satisfacer un gusto y no 

la necesidad. 

 

En relación con su temporalidad; se reconocen dos tipos: 

 

 

Demanda continua.-  Es aquella que permanece durante largos periodos normalmente 

en crecimiento, como ocurre con los alimentos, cuyo consumo irá en aumento mientras 

crezca la población. 

 

 

Demanda cíclica o estacional.- Es aquella que en alguna forma se relaciona con los 

periodos del año, por circunstancias climatológicas o comerciales. 
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Eficacia.- La medida de la producción en relación a los aportes humanos y otros tipos 

de recursos.  

 

 

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

 

 

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

o no. 

 

 

Estudio de Mercado.-  Entendido por la identificación del producto, la demanda y la 

oferta histórica del producto o servicio a fabricarse y sus proyecciones.  Resalta las 

oportunidades de mercado, selección del mercado objetivo y el diseño de estrategias.  

Investiga todos los aspectos relacionados al mercado actual o potencial de un producto 

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

 

 

Estudio de Prefactibilidad.-  Estudio que persigue disminuir los riesgos de la decisión 

de invertir, es decir, mejorar la calidad de la información que tendrá a su disposición la 

autoridad que deberá decidir sobre la ejecución de un proyecto. 

 

F.O.D.A.- Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas y Soluciones que tiene la 

empresa, tanto interna como externamente.  

 

 

Fuente de Financiamiento.-  lugar donde se pueden conseguir fondos y montos de 

efectivo que permitan financiar a una empresa o a una persona para desarrollar sus 

actividades. 

 

 

Inversión.- Cantidad en dinero que necesita aportar un emprendedor para iniciar un 

negocio y engloba las partidas iniciales necesarias para funcionar en el mercado.   



29 
 

Investigación de mercados.- Proceso de reunir, registrar y analizar la información 

relacionada con la comercialización de bienes y servicios.  

 

 

Mercado.-  Lugar destinado para la producción y distribución del producto y/o servicio.  

Criterio comercial que permite determinar qué estrategia de ventas debería 

desarrollarse, basándose en las necesidades y deseos del cliente.  Todas las funciones 

de venta debería estar controladas por alguien de la empresa con responsabilidad 

global.  

 

 

Mercado potencial.- Venta máxima potencial de todos los vendedores de un producto o 

servicio, en un período dado.  

 

 

Misión.- Es la razón por la que existe la empresa y confiere valor a todos sus 

participantes.   Es la declaración de la razón de ser de la institución, el sueño o visión, 

se convierte en el quehacer diario.  

 

 

Muestra.- Porción representativa de la población, que se selecciona para su estudio 

porque la población es demasiado grande para analizarla en su totalidad.  

 

Objetivos.- Son los resultados que se esperan o programan alcanzar en el corto plazo, 

es decir, en máximo un año. Los objetivos tienen que ser mensurables en el tiempo, en 

unidades monetarias, en porcentajes o en cantidades. 

 

 

Oferta.-  Propuesta de adquisición de bienes y/o servicios a determinado precio, 

muchas veces para lograr el control del mercado meta. 

 

 

Plan de acción.- Explicación detallada de los pasos y recursos necesarios para 

implementar los objetivos individuales o de un departamento dentro de una empresa. 
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Población.- Número de personas que componen un pueblo, provincia o nación, etc... 

Colección completa de todas las observaciones de interés para el investigador. 

 

 

Política.- Son las directrices formales e informales por las que la administración dirige 

la ejecución de la estrategia de la mercadotecnia. Planificación para controlar y mejorar 

determinados aspectos de la economía de una empresa.   

 

 

Política Administrativa.- Definición de normas, sistemas de valoración o de decisión 

que, al definir y puntualizar los objetivos de una empresa, pueden guiar y regular los 

métodos y las políticas de organización.  

 

 

Precio.-  Es la cantidad monetaria exigida por los productores  para vender y  por los 

consumidores para comprar un bien o servicio, siempre y cuando la oferta y la 

demanda están en equilibrio. 

 

 

Productos.- Son bienes o servicios, resultado de un proceso productivo, ofrecidos a los 

consumidores para satisfacer sus necesidades. Cosa producida. Artículo o mercancía. 

Rendimiento o beneficio.   

 

 

Proyecto de inversión.- Define las mejores alternativas de inversión, a través de la 

aplicación de criterios de evaluación para maximizar el beneficio mediante la 

optimización del uso de recursos. 

 

 

Punto de equilibrio.- Volumen de ventas necesario para que los ingresos totales y los 

costos totales sean iguales.  Se puede expresar en unidades monetarias o de bienes 

derivados de las ventas.  Punto en el que la oferta iguala a la demanda.  
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Sociedad.- Conjunto de personas que se establecen en entidad legal, con el fin de 

ejercer una actividad lucrativa dentro del ámbito marcado por la ley. Pueden, 

asimismo, formalizar contratos, ser propietarios, administrar y vender bienes.  

 

 

Tasa Interna de Retorno.- Es la tasa que da como resultado un valor presente neto igual 

a cero. Retorno de una inversión. Cantidad ganada en proporción directa al capital 

invertido. Está técnica convierte los beneficios futuros a valores presentes, y, en lugar 

de utilizar un porcentaje fijo, determina el rendimiento de la inversión expresando éste 

como una tasa de interés (por ciento).  

 

 

Utilidad.- Son las ganancias y beneficios que produce una empresa en un determinado 

tiempo. Conjunto de ingresos por ventas menos los costos variables de producción de 

las unidades vendidas.  

 

 

Valor Actual Neto.- Es el valor actual en dólares de una cantidad futura.  La cantidad 

de dinero que sería necesario invertir el día de hoy a una tasa de interés determinada 

durante un período de tiempo específico para obtener una cantidad futura. 

   

 

Viabilidad.-  Condición de viable, probabilidad de que se efectúe o no algo. 

 

 

Vida Económica del Proyecto.-  Período de tiempo que se adapta para su evaluación, o 

el espacio de tiempo luego del cual la inversión se vuelve obsoleta. 

 

 

Visión.-   Es el gran sueño de la empresa, a dónde ésta quiere ir en el largo plazo. 

 



32 
 

CAPÍTULO III 
 

ESTUDIO DE MERCADO 
 
 

3.1. DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO, SUS CARACTERÍSTICAS Y 

VENTAJAS 

 

 

3.1.1. Descripción del Negocio 

 

 

El valet parking es un servicio de parqueo que se ofrece principalmente en Estados 

Unidos por los restaurantes, tiendas comerciales y otros negocios, y que, a diferencia 

del parqueo que se conoce en Quito, en donde cada conductor de automóvil busca su 

propio lugar para estacionarse, hay una persona denominada “valet parker” quien es el 

encargado de parquear su auto por él. 

 

 

El costo de este servicio puede ser cobrado al cliente o puede ser asumido por el 

establecimiento que lo brinda. 

 

 

La ventaja del servicio es que se puede parquear una mayor cantidad de autos en el 

mismo espacio, ya que el valet parker tiene las llaves de todos los vehículos y puede 

moverlos a  conveniencia para dejar libres los accesos y salidas y no bloquear los 

demás autos. 

Las habilidades de los valet parkers permiten que los autos sean parqueados más juntos 

y rectos de lo que normalmente lo haría un conductor regular, optimizando el espacio y 

evitando los inconvenientes de búsquedas de sitios libres en los diferentes pisos de 

parqueo. 
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Un eficiente servicio de valet parking conlleva la implementación de un sistema que 

pueda manejar el número esperado de autos, que incluye el personal suficiente  para 

recibir los vehículos, para organizar el espacio y para parquear los autos. 

 

 

Generalmente, el personal del valet parking debe estar en un rango de edad de 18 a 28 

años, que es una etapa  en la que la que se puede combinar los estudios con este tipo de 

empleo, y deben ser de género masculino.   

 

 

El servicio inicia cuando el cliente deja su vehículo en el área designada para el valet 

parking, se revisa los objetos de valor y se hace un peritaje externo para detectar daños 

del carro, y se entrega un ticket que identifica el vehículo, el personal de valet parking 

conduce el auto a un área monitoreada y cuando el cliente está listo para salir, un 

coordinador verifica la llave del vehículo y envía a un conductor a traerlo y se lo 

entrega al cliente. 

 

 

Varios clubes y restaurantes ofrecen este servicio como parte de su atención al cliente, 

inclusive cuando se trata de clientes VIP, los empleados usan uniformes y se esmeran 

en presentar una actitud de respeto hacia sus clientes, lo cual proporciona un aire de 

distinción y percepción positiva. 

 

Sin embargo, el valet parking no siempre es visto como una ayuda, ya que los dueños 

de vehículos costosos o automóviles de lujo no se sienten cómodos entregando sus 

llaves a jóvenes conductores, así estén con uniformes, esto debido también a la fama 

que se le ha dado a este servicio en películas y shows de televisión, en donde, los 

empleados utilizan los vehículos para paseos cortos sin autorización o corren riesgos 

innecesarios al parquearlos, pero en realidad, las empresas de valet parking contratan 

empleados de capacidad de manejo probada, y es justamente esa la imagen que se debe 

proyectar hacia el cliente, de confiabilidad y compromiso. 
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Adicionalmente, la capacitación es una fortaleza que debe prevalecer y a la que se le 

debe poner especial atención desde el ingreso del personal y debe orientarse a la 

atención al cliente, que incluye calidad, servicio e imagen y también al tema de 

seguridad, para que el servicio de despacho y entrega del vehículo se lo haga con 

agilidad, cuidado y gentileza. 

 

 

3.1.2. Características 

 

 

Los servicios de valet parking incluyen: 

 

·  Valet Parkers altamente capacitados, con registro de conducir y uniformados.  

·  Jefes/supervisores de Valets.  

·  Conducta profesional y cordial a los clientes  

·  Logística organizativa integral para distintos eventos  

·  Solución rápida y eficaz ante alto volumen de vehículos / control del caos  

·  Seguridad máxima y cuidado del vehículo  

·  Seguridad máxima en el estacionamiento (robos, incendio, etc.)  

 

 

Se podría también suministrar servicios adicionales tales como: 

 
  

·  Mecánica de emergencia  

·  Lavado artesanal del vehículo  

·  Limpieza de parabrisas, luneta, faros y alfombras  

·  Arranca motores y carga de baterías  

·  Aire  

·  Control de niveles de aceite, radiador, líquido en parabrisas, líquido de frenos, 

dirección hidráulica, cubiertas, cambio de bujías, etc.  
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En el país no existe un reglamento para el funcionamiento de una empresa de servicio 

de valet parking, sin embargo, es conveniente que se puntualicen ciertos temas para 

asegurar un correcto desempeño. 

 

 

En cuanto al personal encargado: 

Deberán contar con licencia de manejo vigente, uniforme e identificación que los 

acredite como valet parkers. 

 

 

En cuanto al ticket que se entrega al cliente: 

Deberá contener los siguientes datos: 

1. Nombre o razón social y domicilio de la empresa de servicio de valet parking 

2. RUC 

3. Los números telefónicos para reportar quejas del propio estacionamiento. 

4. La tarifa aplicable 

5. Número de ticket 

6. Forma en que se responderá en caso de daños sufridos a los vehículos durante el 

tiempo de guarda. 

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

 

En cuanto a la seguridad del vehículo: 

Los principales problemas son: rayones, golpes, desperfectos, malos tratos y hurtos, 

para esto se deberá: 

- Capacitar al personal para conducir apropiadamente los vehículos 

- Prohibir que personas ajenas a los valet parkers manejen los autos de los 

clientes 

- Prohibir que salgan del estacionamiento los vehículos confiados en custodia sin 

autorización del propietario 
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- Si los vehículos sufrieran daños durante el tiempo de su guarda se asumirá 

responsabilidad por robo total, daño parcial y accesorios mostrados a la entrega 

del vehículo. 

 

Con el fin de cumplir con estas obligaciones, se deberá contratar una póliza de seguro 

de responsabilidad civil o fianza que garantice a los clientes el pago de los daños. 

 

 

3.1.3. Beneficios 

 

Los beneficios de implementar el servicio de valet parking son los siguientes: 

 

 

3.1.3.1. Para el cliente: 

 

- Ahorro de tiempo en la búsqueda de estacionamiento 

- Evita la aglomeración de automóviles en la entrada 

- Supervisión de los automóviles 

- Respaldo en caso de siniestros 

 

3.1.3.2. Para el establecimiento: 

 

- Crea la oportunidad de atraer a nuevos clientes 

- Evita la aglomeración de automóviles en la entrada 

- Espacios publicitarios en uniformes, módulos y señalética  

 

3.1.3.3. Para la ciudad: 

 

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

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

 

 

Objetivos  

 

·  Analizar el comportamiento de la demanda de los servicios de valet parking que 

requiere el mercado para buscar la satisfacción de una necesidad específica a 

precios determinados, considerando la demanda pasada, presente y futura. 

 

·  Cuantificar la demanda total y determinar si existe demanda insatisfecha en el 

servicio de valet parking que permita la viabilidad del proyecto. 

 

 

Análisis 

 

Para determinar los requerimientos del mercado y definir la posibilidad que este 

proyecto tiene de participar en el mismo, en primer lugar se tratará de establecer las 

necesidades reales que se satisfarán. Para ello se efectuará  una investigación de 

mercado determinando la información que se requiera, los objetivos de esta 

investigación son puntualizados en el acápite correspondiente.  

 

 

Como principal fuente primaria se considera necesario efectuar una encuesta a los 

usuarios de centros comerciales y salas de cine. Adicionalmente se harán entrevistas 

directamente a los administradores de dichos centros para conocer su posición frente al 

servicio de valet parking. 

 

Como fuentes secundarias se utilizarán los datos disponibles en el Municipio de Quito 

referentes al parque automotor, páginas web relacionadas con el servicio de valet 

parking en otras ciudades del mundo. 
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Finalmente se mostrará que utilizando todos los datos recopilados y encuestados 

anteriormente, se puede hacer una proyección de la demanda a futuro. 

 

 

3.2.1. Demanda Pasada 

 

 

El servicio de valet parking no tiene una presencia significativa en el Ecuador, tal es 

así, que  al momento no existe ninguna empresa que preste este servicio, únicamente en 

el sector hotelero se lo brinda como un plus adicional de atención al cliente. 

 

 

En virtud de esto, la demanda pasada será analizada en función de la evolución del 

parque automotor, ya que su crecimiento ha sido considerable en los últimos años, lo 

que hace que la demanda de parqueo también se incremente y sea mayor que la 

cantidad de estacionamientos disponibles en la ciudad; lo que evidencia una necesidad 

insatisfecha en el mercado. 

 

 

En el siguiente cuadro se presenta la cantidad de vehículos vendidos en los años 2003 a 

2009 en la provincia de Pichincha: 

 

 

Demanda Pasada -  Vehículos vendidos 
Años 2003 a 2009  

 

Fuente: Asociación de empresas automotrices del Ecuador 
Elaborado por: Ximena Sánchez 

 

 

Del cuadro anterior se desprenden dos puntos importantes: 

 



39 
 

·  La venta de vehículos en la provincia ha venido creciendo de manera sostenida, 

teniendo su mayor apogeo en el año 2008. 

·  El tipo de vehículo más vendido en todos los años es el automóvil. 

 

 

Los usuarios de los automóviles son los mayores demandantes de parqueo en la ciudad, 

y de acuerdo a la información del cuadro anterior, este tipo de vehículo es el más 

vendido; esto sumado al incremento del parque automotor, lleva a la conclusión de que 

la demanda de parqueo se ha ido incrementando año tras año, lo cual se deberá 

confirmar cuando se analice la evolución de la oferta y la potencial existencia de 

demanda insatisfecha. 

 

 

3.2.2. Demanda Presente 

 

 

La cuantificación de la demanda presente se realizará en función de una investigación 

de mercado: 

 

3.2.2.1. Necesidades de Información 

 

·  Cantidad de parqueaderos asignados para el servicio de valet parking en los centros 

comerciales y salas de cine. 

 

·  Cuántos de los clientes que llegan a los centros comerciales y salas de cine estaría 

dispuestos a recibir el servicio de valet parking.  

 

·  Cuál sería el precio que estos clientes están dispuestos a pagar por el servicio de 

valet parking. 

 

·  Que expectativas tendrían los clientes de este servicio. 
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3.2.2.2. Objetivos de la Investigación de mercado 

 

 

Objetivo General 

 

·  Aplicar una metodología que permita obtener información del mercado potencial 

para los servicios que ofrecerá el proyecto en estudio, así como definir su 

orientación y enfoque 

 

 

Objetivos Específicos 

 

·  Definir si los centros comerciales y salas de cine estarían dispuestos a brindar el 

servicio de valet parking a sus clientes. 

 

·  Definir si el número de clientes de centros comerciales y salas de cine que están 

dispuestos a recibir el servicio de valet parking será suficiente para que el  proyecto  

tenga la posibilidad de ser implementado. 

 

·  Establecer con precisión las características del servicio que se va a ofrecer y los 

factores que influyen en su implementación. 

 

·  Elaborar una predicción suficientemente fiable de la demanda futura, así como 

definir la evolución del mercado. 

 

·  Conocer el precio que los clientes de centros comerciales y salas de cine están 

dispuestos a pagar por el servicio de valet parking. 
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3.2.2.3. Selección de la población objetivo 

 

 

La población que genera la demanda total, está conformada por los clientes de centros 

comerciales y salas de cine que acuden a estos sitios en sus vehículos y se los puede 

clasificar en los siguientes grupos: 

 

·  Amas de casa 

·  Ejecutivos 

·  Familias 

·  Grupos de amigos 

 

 

3.2.2.4. Segmentación de la Población 

 

 

La segmentación consiste en la identificación de grupos de población con necesidades 

homogéneas, cada uno de los cuales puede ser tratado comercialmente de una forma 

diferente.  Esto implica analizar las necesidades del cliente y reconocer que dichas 

necesidades no son uniformes, sino que se pueden agrupar por segmentos homogéneos. 

 

 

Se debe identificar los segmentos concretos de clientes a los cuales se quiere llegar, ya 

que así se podrá determinar con mayor eficacia el tipo de servicio que busca el 

potencial cliente y los canales de comunicación más directos con él, lo cual creará un 

servicio “a medida” que a su vez se transformará en réditos interesantes para el 

proyecto. 

 

De acuerdo a datos publicados, 3 en las tres cadenas de cine más importantes del país se 

recibe un promedio de 1700 clientes en cada plaza en un día, así: 

 

Multicines recibe 220.000 clientes al mes en las 5 plazas que posee a nivel nacional. 

                                                 
3 Revista Líderes, 11/02/2009 
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Cinemark recibe 2’300.000 clientes al año en sus 3 plazas a nivel nacional. 

Supercines recibe 400.000 clientes al mes en las 8 plazas que posee a nivel nacional. 

 

 

En el centro comercial el Jardín ingresan  aproximadamente  2143 clientes diarios en 

sus vehículos4.  Estos datos nos dan una pauta de la población total o universo del 

mercado al cual se dirige la investigación. 

 

 

De este universo se ha seleccionado como población objetivo a los usuarios de cines y 

centros comerciales que pertenecen al segmento que posee medio alto y alto poder 

adquisitivo. 

 

 

A continuación se incluyen variables demográficas, socioeconómicas y de conducta del 

comprador, las mismas que se describen brevemente y que partiendo de un universo de 

2143 clientes irán segmentando el mercado potencial del proyecto.  Cabe anotar que el 

número de clientes a los que se les puede atender depende del espacio que  

proporcionen los centros comerciales y salas de cine para destinarlos para el valet 

parking.  Se parte de una estimación preliminar, que se basa en una entrevista sostenida 

con la administración de Mall El Jardín, en la cual indicaron que se podría disponer del 

5% del total de parqueaderos que posee el centro comercial en la etapa inicial y 

analizar como evoluciona la demanda para incrementar el espacio.   

 

 

·  Ingresos (capacidad económica para acceder al bien o servicio ofertado).- 

familias o personas con capacidad de pagar un valor por el servicio de valet 

parking. 

o Se establece que se considerará que todos los clientes que ingresan en sus 

vehículos a los centros comerciales y salas de cine tienen capacidad 

económica. Esto significa 2143 clientes por día. 

 

                                                 
4 Información suministrada por la administración de Mall el Jardín 
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·  Zona geográfica (localización del proyecto y/o el mercado).-  personas que 

residan, laboren o acudan a citas en el sector centro norte de la ciudad de Quito. 

o Los clientes que ingresan al centro comercial Mall el Jardín son en 

promedio 2143 por día. 

 

·  Sexo.- hombres y mujeres ya que el servicio va dirigido a todas las personas. 

o Esta variable no segrega la población, es decir se mantiene los 2143 clientes 

por día. 

   

·  Edad.- Se determina una edad mínima de 18 años, que es cuando las personas 

obtienen su licencia de conducir, sin embargo, esta variable tampoco segmenta a la 

población, ya que se parte de un dato conocido de número de clientes que ingresan 

a los centros comerciales y salas de cine, por lo tanto, se mantienen los 2143 

clientes por día.   

 

·  Valores (estilo de vida).- personas que valoran su tiempo. 

o De la investigación de mercado se podrá obtener la información sobre el 

número de personas que prefieren ocupar su tiempo en las actividades 

planificadas y no gastarlo en la búsqueda de parqueadero. 

  

 

En resumen, el segmento objetivo para el proyecto de valet parking se ha cuantificado 

en aproximadamente 2143 clientes, cifra que constituye el número total de clientes que 

ingresan a los centros comerciales.  De los resultados de la investigación se 

determinará el porcentaje de la población total que son efectivamente clientes 

potenciales, ya que en la actualidad, al no existir este tipo de servicio no se puede 

establecer ninguna información preliminar. 
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3.2.2.5. Diseño de la investigación y Fuentes de Datos 

 

 

El proyecto a desarrollar se basará en estudios de tipo exploratorio, descriptivo,  y 

explicativo. 

 

 

Los estudios exploratorios serán empleados debido a la poca información y existencia 

de datos y estadísticas escritas que se ha encontrado hasta la fecha de proyectos 

similares.    

 

 

Los estudios descriptivos se utilizarán para analizar elementos y características 

inherentes al desarrollo del proyecto de factibilidad propuesto.  Este tipo de estudio 

también permitirá determinar comportamientos y preferencias así como los 

fundamentos utilizados por los clientes al momento de elegir y tomar decisiones sobre 

los servicios ofrecidos.   

 

 

Adicionalmente, un análisis descriptivo nos llevará a identificar aspectos del micro y 

macro entorno que afectarían al proyecto positiva o negativamente. 

 

 

Los estudios explicativos servirán para sustentar la propuesta de este estudio a través 

del análisis de variables económicas, financieras, sociales y culturales que aporten 

resultados que apoyen la teoría que fundamenta esta investigación y que se basa en 

hechos y situaciones que podrán ser generalizadas a través del desarrollo de la 

investigación.  

 

 

Las fuentes de datos que se utilizarán serán: 
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Fuentes primarias  

 

A partir de técnicas y procedimientos tales como la observación, encuestas y 

entrevistas realizadas a los potenciales clientes, proveedores, y aliados estratégicos, se 

recogerá la información adecuada para el desarrollo de la investigación.   

 

El contacto  con las fuentes primarias ayudará a  establecer una relación directa con 

clientes potenciales y facilitará el conocimiento de sus necesidades y expectativas 

sobre los servicios a ofrecer. 

 

La encuesta aplicada consta de varias preguntas que buscan determinar: 

 

·  La frecuencia con que concurre a los centros comerciales y salas de cine 

·  Las molestias en el momento de parquear 

·  La aceptación del servicio de valet parking 

·  El valor que estarían dispuestos a pagar por  el servicio de valet parking 

·  Los servicios adicionales 

 

En el ANEXO 1 consta el formulario de la encuesta aplicada.  

 

 

Fuentes secundarias 

 

Los textos y documentos especializados en el manejo y administración de empresas y 

el establecimiento de nuevos negocios se constituirán en el referente principal a 

utilizarse como guías y fuentes de información teórica.   Adicionalmente, se recurrirá a 

revistas, periódicos, suplementos, enciclopedias,  y otros trabajos documentales que 

suministren información básica sobre la implementación del servicio de valet parking 

como experiencia ocurrida en otros países, así como a los bancos de datos y bibliotecas 

electrónicas (Internet). 
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3.2.2.6. Tamaño de la muestra 

 

Para determinar el tamaño de la muestra a aplicar, se utilizó la siguiente fórmula 

estadística: 5 

 

                Z²pqN 

   n =    _________ 

 

             NE²+Z2pq 

 

Donde: 

n    es el tamaño de la muestra 

Z    el nivel de confianza del 95% 

p    es la variabilidad positiva: 0.5 

q    es la variabilidad negativa: 0.5 

N   es el tamaño de la población: 2143 

E   es la precisión o el error: 5% 

 

 

              1.96 *1.96*0.5*(1-0.5)*2143                       2058.13 

n = ---------------------------------------------------    =  ------------- =  325 encuestas 

       2143*0.05*0.05+1.96*1.96*0.5*(1-0.5)               6.32 

 

En base a esta fórmula estadística se determina que las  encuestas deberán ser aplicadas  

al menos a 325 clientes para obtener la información requerida y de esta manera alinear 

las necesidades de los clientes con la oferta de servicios de valet parking. 

 

 

Para efectuar las encuestas se utilizará el Método de Muestreo Casual, en donde se 

parte del número de sujetos que conformarán la muestra y para seleccionarlos se 

recurre a las personas que tienen mayor facilidad de acceso; para este caso, se 

encuestará a los clientes de Mall el Jardín. 

                                                 
5 Rochard I. Levin & David S. Rubin-Estadística para Administradores -Tercera Edición- Editorial – 
Prentice-Hall Hispanoamericana- 1996- Pág. 397. 
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Las encuestas se realizarán en horas pico, de lunes a viernes entre las 18h00 y 20h00 y 

los fines de semana durante todo el día, entre las  personas que ingresen en su vehículo 

al mall y serán aplicadas por un encuestador contratado por el autor. 

 

 

3.2.2.7. Análisis de los resultados de las encuestas  

 

 

Luego de haber aplicado las encuestas a los clientes del centro comercial Mall el Jardín 

se puede apreciar claramente cuáles son las necesidades, preferencias y otros 

indicadores que permitirán  realizar los ajustes y correcciones necesarias antes de 

implementar el proyecto, así como ratificar los aciertos.  

 

 

Pregunta 1: ¿Posee vehículo? 

 

Esta pregunta es determinante para el proyecto, ya que se trata de un servicio de 

parqueo de vehículos.  Con ella se identifica la opinión de los clientes potenciales, es 

decir, de quienes realmente pueden ser usuarios del servicio. 

Se efectuaron 220 encuestas efectivas, es decir, que del total de encuestas realizadas, 

220 poseen vehículo. 

 

 

Pregunta 2: ¿A qué centro comercial concurre con mayor frecuencia?  

Tabulación de datos 
                                                          % s/    % s/  
   Valor Significado (respuestas múltiples)  Frecue ncia  Total  Muestra 
   ----- ----------------------------------- ------ ---- ------- ------- 
     1   CCI                                       73    23.40    33.18   
     2   Centro comercial el Jardín               1 01    32.37    45.91   
     3   Quicentro                                 83    26.60    37.73   
     4   Supercines                                17     5.45     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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CCI

Jardín

Quicentro

Supercines

San Luis 
Shopping

 

Fuente: Encuesta 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

Se aprecia que la gente concurre con mayor frecuencia al centro comercial Mall el 

Jardín (32.37%), seguido del Quicentro (26.6%) y del CCI (23.4%). 

 

 

Esto indica que la elección del proyecto piloto a desarrollarse en el centro comercial 

Mall el Jardín es adecuada, debido a la masiva concurrencia. 

 

 

Pregunta 3: ¿Qué actividad realiza en el centro comercial? 

Tabulación de datos 
                                                          % s/    % s/  
   Valor Significado (respuestas múltiples)  Frecue ncia  Total  Muestra 
   ----- ----------------------------------- ------ ---- ------- ------- 
     1   comprar                                  1 43    36.76    65.00   
     2   pasear                                    76    19.54    34.55   
     3   comer                                    1 12    28.79    50.91   
     4   cine                                      58    14.91    26.36   
                                             ------ ---- ------- ------- 
                           Total frecuencias      3 89   100.00   176.82   
                               Total Muestra      2 20                     
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comprar

pasear

comer

cine

 

Fuente: Encuesta 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

La gente en su mayoría acude a los centros comerciales a comprar (36.76%) y a comer 

(28.79%).  Las actividades de pasear e ir al cine tienen una más baja representación. 

 

 

Esto significa que existe mayor afluencia a los centros comerciales de los clientes en 

vehículos en las horas de comida y luego de las horas laborables, cuando acuden a 

realizar sus compras; lo que indica que el servicio de valet parking puede tener mayor 

acogida en estos horarios de mayor actividad. 

 

 

Pregunta 4: ¿Qué es lo que más le molesta del parqueo? 

Tabulación de datos 

 Frecuencia % 

   
Que no hay parqueadero 111 50% 
Tiempo de espera, tráfico 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 los encuestados, se consolidó en las 

opciones que aparecen en el cuadro de tabulación de datos.   

La razón que más molesta a las personas es el hecho de que no hay suficientes 

parqueaderos, lo que genera demora y el empleo de tiempo valioso en conseguir alguno 

de ellos; esto demuestra que efectivamente existe un problema al momento de buscar 

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

 

 

Pregunta 5: ¿Aceptaría pagar por el servicio de Valet Parking? 

Tabulación de datos 

 
   Valor Significado                         Frecue ncia    %    
   ----- ----------------------------------- ------ ---- ------- 
     1   si                                        82    37.27            
     2   no                                       1 38    62.73            
                                             ------ ---- ------- 
                           Total frecuencias      2 20   100.00            

 

si

no

 

Fuente: Encuesta 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

Del total de encuestas efectivas, el 37.27% pagaría por el servicio de valet parking, lo 

que demuestra que a pesar de no poseer una cultura orientada a este tipo de servicio, la 

aceptación que se obtendría es  bastante apreciable.  
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¿Hasta que valor pagaría?   

Tabulación de datos 

 

Del 37.27% de los encuestados que respondieron que si aceptarían pagar por el servicio 

de valet parking, se obtuvieron los siguientes datos acerca del valor: 

 

 

No. Casos:                 82 

Máximo valor a pagar: 10.0000 USD 

Mínimo valor a pagar:  0.0000 USD 

Media aritmética:   2.0061 USD 

 

El valor medio que arrojan las encuestas como un posible precio para el servicio de 

valet parking es de 2USD. 

 

 

Pregunta 6: Si su respuesta a la pregunta anterior fue NO, ¿por qué no lo 

aceptaría? 

Tabulación de datos 
                                                          % s/    % s/  
   Valor Significado (respuestas múltiples)  Frecue ncia  Total  Muestra 
   ----- ----------------------------------- ------ ---- ------- ------- 
     1   No confía                                 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    42.45   
         r robos o daños                     
     4   Otros                                      8     4.44     5.76   
                                             ------ ---- ------- ------- 
                           Total frecuencias      1 80   100.00   129.50   
                               Total Muestra      1 39                     
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no confía

no deja llave

no sabe si se 
hacen 

responsables

otros

 

Fuente: Encuesta 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

Entre las razones que los encuestados escogieron para no utilizar el servicio de valet 

parking no hay ninguna que tenga una votación especial, las tres opciones que se les 

presentó  evidenciaron su sentir.  

Esto demuestra que en la sociedad quiteña existe una marcada desconfianza, por lo que 

se debe trabajar en cambiar esa percepción. 

 

 

Pregunta 7: ¿Si el servicio de valet parking incluye un seguro de responsabilidad y 

riesgos, entregarías tu auto para que lo parqueen? 

Tabulación 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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si

no

 

Fuente: Encuesta 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

Si bien el 60.3% de respuestas dijeron que  no utilizarían el servicio de valet parking 

aún cuando se les ofrezca un seguro, hay que poner especial atención en las personas 

que contestaron que si, ya que el 39.7% si considerarían cambiar su respuesta inicial de 

no utilizar el servicio, siempre que sus bienes estén asegurados. 

 

 

Pregunta 8: ¿Qué otros servicios le gustaría que  incluya? 

Tabulación de datos 

 Frecuencia % 

   
Lavado 59 45% 
Nada 54 41% 
Atenciones, snack, paraguas, carros pequeños que ll even a la 
puerta 5 4% 
Cambio de aceite 4 3% 
Información, orientación 3 2% 
Más lugares de parqueo seguros 2 2% 
Cuidado de mascotas 2 2% 
Garantía contra robo y colisión 2 2% 

Preferencia a personas de la tercera edad 1 1% 

   
 132  

 

 

El 45% de los encuestados sugiere que un servicio adicional que se podría ofrecer es el 

lavado del auto, sin embargo, muy de cerca con un 41% de participación, existen 

personas que desearían que no se ofrezca nada adicional al valet parking. 
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Las demás sugerencias tienen porcentajes bajos, por lo que no serán consideradas para 

el diseño final del producto. 

 

 

Pregunta 9: ¿Cuál es su ocupación? 

Tabulación de datos 

 Frecuencia % 

   
Finanzas, administración, contabilidad, 
auditoría 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% 

    

   
 220  

 

 

Entre los encuestados existe una diversidad de ocupaciones, por lo que se  consolidó la 

información en las opciones que se presentan en la tabla de tabulación de datos. 

La mayoría de personas encuestadas (34%) se ocupan en las áreas de finanzas, 

administración, contabilidad y auditoría, sin embargo, se observa un buen porcentaje de 

personas (19%) que eligieron no dar mucho detalle y responder que su ocupación era 

ser empleados privados. 

  

 

Pregunta 10: Sexo 

Tabulación 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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Fuente: Encuesta 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

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

versus un 43.18% que son de género femenino. 

 

 

Esta información nos brindará una guía para definir el mercado del servicio de valet 

parking. 

 

 

Pregunta 11: Edad 

Tabulación de datos 
   Valor Significado                         Frecue ncia    %    
   ----- ----------------------------------- ------ ---- ------- 
     1   18 - 25                                   42    19.09            
     2   26 - 35                                  1 12    50.91            
     3   35 en adelante                            66    30.00            
                                             ------ ---- ------- 
                           Total frecuencias      2 20   100.00            
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Fuente: Encuesta 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

La mayoría de los encuestados se encuentra en un rango de edad de 26 a 35 años.  Al 

igual que la información de la pregunta anterior, estos datos servirán para definir el 

mercado del servicio de valet parking. 

 

 

Pregunta 12: ¿De qué marca y año es su auto?  

Tabulación 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 cantidad de respuestas, por lo que se las 

clasificó en autos nuevos (del año 2008 en adelante), seminuevos (desde 2000 hasta 

2007) y antiguos (desde 1999 para atrás), siendo los autos nuevos (46%) y seminuevos 

(45%) los de mayor representación.  
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Además de los análisis individuales de los resultados de cada pregunta, se realizó 

también la tabulación cruzada de dos preguntas clave en esta investigación: 

 

·  Aceptaría pagar por el servicio de valet parking, y 

·  Hasta que valor pagaría 

 

A continuación se muestran los resultados: 

 

Aceptaría pagar por el servicio de valet parking 

 
TABULACION CRUZADA

Filas: 5.  Aceptaría pagar por el servicio de valet  parking?
Columnas: 2.  A que centro comercial concurre con ma yor frecuencia?

pago Frec % Frec % Frec % Frec % Frec % Frec %

1  si 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

TOTAL MUESTRA

mall

CCI JARDIN QUICENTRO SUPERCINES SAN LUIS
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Fuente: Encuesta 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

En esta comparación se puede observar que en el Mall el Jardín existe un nivel de 

aceptación al pago por el servicio de valet parking del 42%, en Supercines y San Luis 

Shopping existe un porcentaje mayor, pero estos sitios tienen un nivel de concurrencia 

baja. 
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TABULACION CRUZADA

Filas: 5.  Aceptaría pagar por el servicio de valet  parking?
Columnas: 3.  Que actividad realiza en el centro com ercial?

pago Frec % Frec % Frec % Frec % Frec %

1  si 82 37.27% 50 35% 29 38% 45 40% 20 34%
2  no 138 62.73% 93 65% 47 62% 67 60% 38 66%

TOTAL 220 100.00% 143 1 76 1 112 1 58 1

Pasear Comer CineTOTAL MUESTRA

actividad

Comprar
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Fuente: Encuesta 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

Entre las personas que acuden a los centros comerciales a comer existe una mayor 

aceptación al pago por el servicio de valet parking (40%), seguido de las personas que 

van a pasear (38%). 

 

 

Hay una mayor cantidad de personas que van a los centros comerciales a comprar, pero 

entre ellas el porcentaje de aceptación de pago es del 35%. 
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TABULACION CRUZADA

Filas: 5.  Aceptaría pagar por el servicio de valet  parking?
Columnas: 12.  De que marca y año es su auto?

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 1 100 1 19 1

TOTAL MUESTRA Nuevo Seminuevo Antiguo

auto
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Fuente: Encuesta 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

La información muestra que entre las personas que poseen un auto nuevo existe una 

mayor aceptación al pago por el servicio de valet parking (41%) 

 

 

El 37% de las personas que poseen un auto antiguo también aceptarían pagar por el 

servicio, pero no hay muchas personas encuestadas que se encuentren en esta categoría. 

 

 

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

el 34%. 
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TABULACIÓN CRUZADA 

================== 

 

Filas:    5. Aceptaría pagar por el servicio de val et parking? 

Columnas: 11. sexo 

 

                                         sexo     

                               -------------------- --- 

                     TOTAL     masculino   femenino      

                    MUESTRA                             

                  -----------  ----------- -------- --- 

pago              Frec    %    Frec    %   Frec    %   

----------------- ---- ------  ---- ------ ---- --- --- 

 1 si               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) 
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Fuente: Encuesta 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

Los encuestados de sexo masculino tienen un nivel de aceptación al pago por el 

servicio de valet parking del 41.6%, frente al 31.58% del sexo femenino. 
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TABULACIÓN CRUZADA 

================== 

 

Filas:    5. Aceptaría 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    %   

----------------- ---- ------  ---- ------ ---- --- --- ---- ------ 

 1 si               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) 
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         Fuente: Encuesta 
         Elaborado por: Ximena Sánchez 

 

 

En el grupo de personas cuya edad está entre los 18 y 25 años existe una mayor 

aceptación al pago del servicio de valet parking (40.48%). 

 

 

En los otros dos rangos de edades la aceptación del pago está en el 36%. 
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Hasta que valor pagaría 
                     

 

VARIABLE DEPENDIENTE: hasta que valor pagaría? (val or) 

VARIABLE TRATAMIENTO: A que centro comercial concur re con mayor frecuencia?  

 

                 Número                                    

                de casos      Media                        

                --------  ---------------   

Total                82           2.0061            

 

Grupos variable 

  tratamiento 

--------------- 

CCI                  25           2.1800            

Jardín           31           1.8548            

Quicentro            14           1.7500            

Supercines            4           2.5000            

San Luis              8           2.2500            
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CCI Jardín Quicentro Supercines San Luis
Shopping

                                            

    Fuente: Encuesta 
       Elaborado por: Ximena Sánchez 

                                              

En esta tabla se pueden observar los valores medios que los encuestados están 

dispuestos a pagar por el servicio de valet parking en cada centro comercial. 

 

 

En Supercines se obtiene el valor medio más alto 2.50USD, seguido de 2.25USD en 

San Luis Shopping y 2.18USD en el CCI. 
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VARIABLE DEPENDIENTE: hasta que valor pagaría? (val or) 

VARIABLE TRATAMIENTO: Que actividad realiza en el c entro comercial?  

 

                 Número                        

                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            
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         Fuente: Encuesta 
         Elaborado por: Ximena Sánchez 

 

 

En esta tabla se pueden observar los valores medios que los encuestados están 

dispuestos a pagar por el servicio de valet parking diferenciados por la actividad a la 

que acuden al centro comercial. 

 

 

La gente que va a pasear está dispuesta a pagar el valor más alto 2.62USD, seguido de 

las personas que van al cine 2.17USD.  Las personas que van a comer y a comprar 

pagarían menos de 2USD. 
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VARIABLE DEPENDIENTE: hasta que valor pagaría? (val or) 

VARIABLE TRATAMIENTO: sexo  

 

                 Número                        

                de casos      Media             

                --------  ---------------   

Total                82           2.0061            

 

Grupos variable 

  tratamiento 

--------------- 

masculino            52           2.2115            

femenino             30           1.6500            
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         Fuente: Encuesta 
         Elaborado por: Ximena Sánchez 

 

 

En esta tabla se pueden observar los valores medios que los encuestados están 

dispuestos a pagar por el servicio de valet parking diferenciados por su género. 

 

 

Los hombres están dispuestos a pagar 2.21USD, mientras que las mujeres 1.65USD en 

promedio. 
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VARIABLE DEPENDIENTE: hasta que valor pagaría? (val or) 

VARIABLE TRATAMIENTO: edad  

 

                 Número                        

                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            
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         Fuente: Encuesta 
         Elaborado por: Ximena Sánchez 

 

 

En esta tabla se pueden observar los valores medios que los encuestados están 

dispuestos a pagar por el servicio de valet parking diferenciados por su edad. 

 

 

Las personas que están en el rango de edad de 26 a 35 años pagarían el valor más alto 

de 2.23USD, seguidos de la personas entre 18 y 25 años que pagarían 1.94USD; las 

personas mayores de 35 años pagarían 1.67USD en promedio. 
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VARIABLE DEPENDIENTE: hasta que valor pagaría? (val or) 

VARIABLE TRATAMIENTO: De que marca y año es su auto ?  

 

                 Número                        

                de casos      Media             

                --------  ---------------   

Total                82           2.0061            

 

Grupos variable 

  tratamiento 

--------------- 

nuevo              41           2.1700            

seminuevo          34           1.9200            

antiguo             7           1.4285            

 

 

        Fuente: Encuesta 
  Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

En esta tabla se pueden observar los valores medios que los encuestados están 

dispuestos a pagar por el servicio de valet parking diferenciados por el auto que 

poseen. 

 

 

Las personas que tienen un auto nuevo estarían dispuestas a pagar el valor más alto, 

2,17USD. 
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3.2.2.8. Conclusiones del Estudio de la Demanda 

 

El centro comercial Mall el Jardín, según las encuestas, es el de mayor concurrencia 

por lo que resulta adecuado realizar el plan piloto en este lugar.  Tiene además un nivel 

de aceptación de pago por el servicio de valet parking del 42%, lo que indica que la 

oferta de parqueaderos que equivale al 5% del total de lugares disponibles en el centro 

comercial se llenaría sin problema.  

 

 

El valor promedio que la gente que acude a este centro comercial estaría dispuesta  a 

pagar es de 1,85USD. 

 

 

Según los datos obtenidos en la encuesta, las actividades más frecuentes por las que la 

gente acude a los centros comerciales son comprar y comer; en estas actividades, el 

nivel de aceptación de pago por el servicio de valet parking están en el 35% y 40% 

respectivamente, y el valor promedio de pago entre las dos actividades es de 1,90USD. 

 

 

El 50% de los encuestados se encuentra en un rango de edad entre los 26 y 35 años, de 

ellos el 40% estaría dispuesto a pagar por el servicio de valet parking un valor 

promedio de 2,23USD. 

 

 

El 91% de los encuestados poseen un auto nuevo o seminuevo, entre las dos categorías 

el nivel de aceptación promedio es del 38% y el precio que estarían dispuestos a pagar 

es de 2,05USD. 

 

 

El 57% de los encuestados pertenecen al género masculino, tienen un nivel de 

aceptación de pago del 42% y estarían dispuestos a pagar 2,21USD por el servicio. 
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Es un dato importante el que la gente que respondió que no aceptaría utilizar el servicio 

de valet parking en la pregunta planteada inicialmente (62% del total de encuestados), 

al ofrecerles seguridad sobre sus bienes, el 40% de ellos cambiaron su respuesta. 

 

 

En cuanto al servicio integral que se podría ofrecer, este incluiría valet parking y 

lavado, ya que según las encuestas los potenciales clientes no tienen interés en algo 

adicional. 

 

 

En base a los datos obtenidos de las encuestas, se puede apreciar que si existe en el 

mercado demanda  para el servicio de valet parking.  El análisis individual de las 

respuestas y los análisis cruzados efectuados entre ellas ponen de manifiesto una 

considerable aceptación para el servicio.  

  

 

3.3.  ESTUDIO DE LA OFERTA 

 

Objetivo 

 

Investigar la evolución de la oferta por medio de una recopilación de información sobre 

servicios de valet parking que los oferentes han colocado a disposición del mercado a 

precios determinados con la finalidad de medir la cantidad y condiciones del servicio. 

 

Análisis 

 

En el país no existe una empresa dedicada al servicio de valet parking.  Este tipo de 

servicio se lo da en el sector hotelero como parte de la atención hacia sus clientes, por 

lo que el análisis de la oferta de este servicio se centrará en los sistemas de 

estacionamiento que se ofrecen en la ciudad, principalmente en la zona comercial  y 

financiera. 
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El Municipio de Quito emitió una resolución en la que se establece el cobro de una 

tarifa a los estacionamientos, ya que los conductores, por evadir la tarifa de la Zona 

Azul, dejan sus vehículos en los parqueaderos de los centros comerciales y muchas 

veces los clientes no encuentran una plaza vacía para parquear por lo que varios de 

ellos han optado por cobrar la tarifa de parqueo a sus clientes, así, los vehículos que no 

pertenecen a clientes directos están por poco tiempo y se van a otro lado. 

 

 

De esta forma baja el tiempo que se dedica a estacionarse cada automóvil en un 80% e, 

incluso, la contaminación ambiental característica de un parqueadero disminuye al no 

haber concentración de autos esperando o buscando una plaza. 

 

 

El proyecto de valet parking, en su primera etapa, intenta penetrar en los centros 

comerciales y salas de cine, por lo que a continuación se presentan los sistemas de 

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

 

 

Quicentro 

 

En el Quicentro Shopping está instalado un sistema de tarifas de estacionamiento con 

una tarjeta magnética que determinará el tiempo que permaneció cada vehículo en el 

interior. Los clientes al ingresar reciben un dispositivo, el cual deben presentar al 

realizar sus compras y el costo del parqueadero bajará. El pago del mismo se realiza a 

través de un cajero automático.  En este centro comercial hay 1173 parqueos 

disponibles, cobrará $2 por cada hora, pero el valor se incrementará a $3 a partir de la 

sexta, los clientes tendrán una tarifa diferenciada pues presentando una factura de 

consumo de $2, el valor del parqueadero por hora se reducirá a ¢50.  

 

 

CCI 

 

El Centro Comercial Iñaquito (CCI) fue el primero en implementar un parqueadero 

inteligente, utiliza equipos de última tecnología que facilitan el servicio y el cobro de 
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los estacionamientos.  Ahí hay 1200 plazas para autos y en cada una de ellas a diario se 

parquea un promedio de siete vehículos. No obstante, esto ocurre desde que se inició el 

cobro del servicio con el nuevo sistema en julio del año 2010; antes de este período 

permanecían dos carros por plaza a diario. 

  

 

Mall el Jardín 

 

En el Mall El Jardín, se han cambiado las rutas de entrada y salida al parqueadero para 

mejorar el acceso. Desde el mes de abril de 2011 se cobra el estacionamiento.  Esta 

medida fue necesaria debido a que los parqueaderos se mantienen llenos e inutilizados, 

especialmente por la zona en la que está ubicado el mall, aledaño a oficinas. 

 

El mall cuenta con 1 000 plazas, y se estableció  que los visitantes tendrán dos horas de 

gracia para usar el parqueadero y luego el costo será de ¢50 por hora. Es la misma 

modalidad que ya se aplica en el CCI. 

 

 

Zona Azul 

 

El municipio de Quito ha expandido su proyecto de Zona Azul en el sector comercial y 

financiero de Quito, en donde se encuentran también los principales centros 

comerciales.  El servicio está disponible de lunes a viernes, de 07:00 a 19:00 en tres 

zonas La Mariscal, La Pradera y La Carolina, y cuenta  con 5 313 plazas de parqueo. 

Cada tarjeta cuesta USD 0,40 y cada conductor puede estacionar su vehículo hasta por 

dos horas. 

En otros países el servicio de valet parking es muy difundido; en México, por ejemplo, 

existe un reglamento de estacionamientos públicos del Distrito Federal, en el que se 

establecen las normas para el funcionamiento y control de los acomodadores de 

vehículos, así como de las instalaciones y procedimientos que utilizan. 

 

 

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

elevaría el servicio al nivel de varios países, incluidos algunos  de América Latina. 



71 
 

3.4.  ESTRATEGIA COMERCIAL 

 

Objetivo 

 

El objetivo de la estrategia comercial es dar a conocer el servicio de valet parking y en 

base al análisis del mercado objetivo diseñar estrategias que se encarguen de satisfacer 

sus necesidades o deseos, o aprovechar sus características o costumbres. 

 

En este acápite se analizarán dos elementos: Precio y Promoción. 

 

 

3.4.1. Precio 

 

El precio es el valor monetario que se le asigna al servicio al momento de ofrecerlo a 

los consumidores, no es una función aislada, y aunque es fijado pensando en la 

rentabilidad, éste no es el único factor preponderante. 

 

 

Para el lanzamiento del plan piloto del servicio de valet parking en el centro comercial 

El Jardín, el precio será de 2USD. 

 

 

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

surge de buena fuente al haber sido emitida por los clientes potenciales. 

 

 

Este valor será cancelado por los clientes por el servicio de valet parking, sin embargo, 

se respetarán las normas del centro comercial el Jardín, es decir, que los usuarios tienen 

dos horas de gracia en la utilización del estacionamiento, pero a partir de la tercera 

hora, tendrán que cancelar los valores correspondientes, al igual que los usuarios del 

estacionamiento que no utilicen el servicio de valet parking. 
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Al determinar el valor de 2USD como precio por el servicio, se está asignando un valor 

al tiempo de la gente; tiempo que se desperdiciaría en las filas de vehículos que esperan 

un espacio para estacionarse. 

 

 

3.4.2. Promoción 

 

 

Para la promoción del servicio de valet parking se utilizarán las siguientes estrategias: 

 

 

3.4.2.1. Volanteo:   

 

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

informará acerca de la apertura de las operaciones del servicio de valet parking. 

 

Este método arrojará resultados positivos en cuanto a la captación de clientes, debido 

principalmente a las siguientes ventajas que presenta: 

 

 
Publicidad Segmentada: las personas que entregan los volantes y que forman parte de 

la empresa son quienes eligen donde y a quien los entregan; esto constituye uno de los 

principales motivos por los que el volanteo es elegido como estrategia publicitaria 

debido a la sencillez y rapidez que implica llevarla a cabo.  

 

 

Con este propósito, los volantes serán repartidos a los clientes que ingresen por las 3 

puertas de entrada de los estacionamientos del centro comercial Mall el Jardín y en el 

patio de comidas. 

 

 
Temporalidad: Se pueden organizar campañas de volanteo periódicas en las épocas 

del año donde el nivel de ventas sea de regular a bajo sin incurrir en mucha inversión.  
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Se ha planificado que el volanteo se efectuará 3 veces al año y en cada ocasión el tiraje 

será de 10.000 impresiones. 

 

 
Bajo Costo: este método publicitario es muy elegido debido a que resulta barato, fácil 

de implementar y no requiere grandes trabajos de diseño gráfico, lo que quiere decir 

que en poco tiempo se pueden tener listos millares de volantes para repartir. 

 

 

Los costos de esta promoción son los siguientes: 

 

 

10.000 volantes impresos: 

 

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

 

 

3.4.2.2. Banners 

 

 

Los banners personalizados son la mejor manera para dar a conocer la marca y el 

servicio que se oferta, constituyen un modo barato y efectivo de hacer publicidad y 

promoción. Las ventajas de estos banners promocionales son su flexibilidad, 

durabilidad y su fácil implementación.  

 

 

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

pueden elaborarse en varios patrones, combinaciones de colores y diseños. 

 

 

En el centro comercial Mall el Jardín se colocarán 5 banners: 1 en cada una de las tres 

puertas de ingreso a los estacionamientos, otro en el piso 0 cerca de los ascensores y 

otro en el piso 1 cerca de las escaleras eléctricas. 



74 
 

 

 

La inversión se la realizará una sola vez, al inicio del proyecto debido a la durabilidad 

de los banners y el costo es el siguiente: 

 

Descripciòn  Costo  Cantidad  Total Anual 
Banners   $       20,00   5   $      100,00  

 

 

3.4.2.3. Televisor en el ascensor 

 

 

Otro medio por el cual se dará a conocer el inicio de las operaciones del servicio de 

valet parking es a través de un televisor LCD de 19 pulgadas con dvd incorporado, 

colocado en el ascensor del centro comercial, en el cual se proyectará un video 

elaborado sobre los beneficios del servicio de valet parking y durará aproximadamente 

unos 30 segundos. 

 

 

Los costos de esta promoción son los siguientes: 

 

Descripciòn  Costo  Cantidad  Total Anual 
Televisión LCD   $     322,00   1   $      322,00  
Diseño   $     400,00   1   $      400,00  

       

    Total   $      722,00  
 

 

3.4.2.4. Alianzas estratégicas 

 

 

Para capturar mayor cantidad de clientes y que el esfuerzo tenga réditos compartidos 

con otros locales ubicados en el centro comercial, se puede implementar una alianza 

estratégica con los restaurantes. 
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La promoción sería la siguiente: 

 

“Consuma aquí y tendrá tiempo ilimitado en el servicio de valet parking” 

 

Esta promoción sería entregada a todos los usuarios del valet parking, quienes al ver a 

los restaurantes participantes, escogerán a uno de ellos y ya no entre toda la gama que 

ofrece el patio de comidas. 

 

 

No habría costo para la empresa y el restaurante podría asumir las horas adicionales a 

las 2 horas de gracia que ofrece el centro comercial, este costo para ellos no sería 

significativo, ya que la gente que va a comer no se demora más 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 valet parking como una estrategia propia 

en la búsqueda de diferenciación de la competencia. 

 

 

Con esta premisa, en cualquier publicación que realice el centro comercial podría 

incluirlo como un servicio exclusivo. 

 

 

Para la empresa esta promoción no tendría costo.  
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CAPÍTULO IV 
 

ESTUDIO TÉCNICO 
 

 

Objetivos del Estudio Técnico 
 

 
·  Definir el tamaño óptimo y el diseño estructural necesario para lograr atender un 

porcentaje de la demanda insatisfecha estimada para el mercado objetivo del 

proyecto. 

 

·  Establecer las razones de la localización del proyecto en el centro comercial Mall el 

Jardín. 

 

·  Definir los procesos productivos necesarios para que la operación de los servicios 

ofrecidos sean funcionales y con un adecuado uso de los recursos. 

 
 

4.1 TAMAÑO Y LOCALIZACIÓN 

 

 

4.1.1 Tamaño óptimo del proyecto 

 

El primer factor determinante para establecer el tamaño óptimo del proyecto es la 

identificación de la demanda.  El estudio de mercado entre otras cosas, tiene el 

propósito de mostrar las necesidades del consumidor, la demanda real, potencial y la 

proyectada basándose en su investigación de mercado. De ahí que la demanda es un 

factor importante para condicionar el tamaño del proyecto. 
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En el Mall el Jardín ingresan diariamente en su vehículo 2143 clientes, y de acuerdo a 

los resultados de la investigación de mercado, el 42% de ellos está dispuesto a pagar 

por el servicio de valet parking; esto es, 900 clientes al día. 

 

 

Por otro lado, para la implementación del proyecto piloto del servicio de valet parking 

en el mall el Jardín, sería asignado un espacio equivalente al 5% del total de plazas de 

parqueo con las que cuenta el centro comercial, es decir, de las 1000 plazas existentes, 

50 serían asignadas para el proyecto. 

 

 

El horario de atención del centro comercial es de 10h00 am a 20h00 pm, 10 horas de 

atención; si se adopta el mismo tiempo que estima el centro comercial para su tiempo 

de gracia, es decir 2 horas, se tendría que cada plaza sería utilizada, en promedio, cinco 

veces cada día. 

Entonces, 50 plazas utilizadas cinco veces cada día, serían 250 clientes diarios a los 

que se podría atender, mientras que, de acuerdo a las encuestas, existen 900 clientes 

diarios que estarían dispuestos a pagar por el servicio de valet parking.  En resumen,  la 

proporción de demanda real y potencial es mayor a la proporción de producción que 

tendrá el proyecto. 

 

 

Al tratarse de un proyecto a implementarse dentro de un centro comercial, uno de los 

principales rubros a considerar es la tasa que el centro comercial cobraría a la empresa 

por permitir usar sus instalaciones  y dar el servicio de valet parking, esta tasa 

constituye el 12% de la facturación.  

 

 

Otro factor a considerar para establecer el tamaño óptimo del proyecto es la 

identificación de los insumos y suministros que se requieren para su ejecución. 

 

En el servicio de valet parking, el factor preponderante de su éxito es la seguridad que 

se pueda brindar al cliente en cuanto al manejo y cuidado de su vehículo, por lo que, el 

contar con un seguro adecuado garantiza la satisfacción del servicio. 
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La póliza de seguro a contratar es de movilización de vehículos y de responsabilidad 

civil, que incluye lo siguiente: 

 

 

La movilización de vehículos nuevos y/o usados de propiedad del asegurado, o bajo su 

responsabilidad, mientras circulen dentro de los límites señalados y sean conducidos 

por personal autorizado. 

 

 

El costo de la prima es de 300USD + impuestos por cada licencia asegurada, es decir, 

por cada persona que conducirá los vehículos, con una cobertura de 15.000USD por 

vehículo y 20.000USD por daños a terceros. 

 

 

El detalle de coberturas y valores asegurados es el siguiente: 

 

Coberturas     Valores asegurados 

 

Choque, volcadura e incendio    $15,000.00 

Responsabilidad civil     $20,000.00 

  Total      $35,000.00 

 

Motín, huelga, conmoción civil y perturbación del orden público $15,000.00 

Robo y/o hurto        $15,000.00 

Rotura de vidrios        $15,000.00 

Fenómenos de la naturaleza      $15,000.00 

 

Inlcuye también las siguientes condiciones particulares especiales: 

 

·  Paso de puentes y gabarras 

·  Autoignición 

·  Sublímite de responsabilidad civil:  

Valor $20,000.00, Daños materiales $10,000.00, Lesiones corporales 

$10,000.00 
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·  Impacto de proyectiles 

·  Caída de objetos sólidos:  objeto extraño, árboles, edificios, aeronaves 

·  Explosión 

·  Actos maliciosos y vandalismo 

·  Deslave, derrumbe, inundación, granizo, alud, tornado, huracán, caída de rayo 

 

Este tipo de seguro brinda una buena cobertura, dadas las condiciones del negocio. 

 

 

El costo total anual del seguro dependerá del número de valet parkers que se contrate, 

así para el primer año se tendría: 

 

Póliza de seguros 

         

                  

  Descripciòn  Costo Anual  Empleados  Total   
  Valet parkers   $     347,93   4   $   1.391,71    
               

                  

         

     Total   $   1.391,71   
 

El valor del deducible asciende al 10% del valor del siniestro, no menor a 150USD por 

evento. 

 

 

Adicionalmente, se deben considerar ciertos gastos que son indispensables realizarlos 

antes de iniciar la operación tales como: caja de seguridad, herramientas, señalética, 

implementos de limpieza, suministros y otros gastos menores para los que se ha 

destinado un fondo de 1,000USD. 
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4.1.2 Localización del proyecto 

 

 

El proyecto piloto de servicio de valet parking va a situarse en el estacionamiento del 

centro comercial Mall el Jardín.  La administración de este centro comercial ha visto de 

manera favorable la implementación de este servicio debido a que varios de los clientes 

que acuden a él, lo hacen con el tiempo justo y generalmente en horas de congestión, 

por lo que, valorarían mucho si se les evitaría el inconveniente de buscar un lugar de 

parqueo en esas circunstancias.  

 

 

El centro comercial está situado en el sector comercial y financiero de Quito, rodeado 

por una gran cantidad de oficinas, y es el lugar preferido para encuentros de reuniones 

y comidas, lo que ocasiona gran afluencia de gente durante ciertas horas del día, la 

implementación del servicio de valet parking, no solo beneficiaría a los clientes 

directos de este servicio sino también al tráfico en general de la zona, ya que tendría 

mayor fluidez si los autos se acomodan de manera más rápida. 

 

 

Otro de los factores cualitativos que justifican la implementación del proyecto en este 

centro comercial, es la disminución de gases contaminantes en la zona, que de por si ya 

tiene alta congestión, ya que al suministrar inmediatamente un lugar de parqueo, los 

autos ya no generan contaminación. 

 

De acuerdo a las encuestas realizadas para esta investigación de mercado a 220 

usuarios, el centro comercial Mall el Jardín, es el más visitado, cuenta con el 32% del 

mercado, y aunque no cuenta con el mayor porcentaje de aceptación de pago de valet 

parking 42% (el mayor porcentaje de aceptación de pago lo tiene el centro comercial 

San Luis Shopping con el 50%), en la ponderación por el volumen de afluencia, es 

quien tiene la mayor cantidad de personas que están dispuestas a pagar por el servicio. 
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4.2  INGENIERÍA DEL PROYECTO 

 

 

En este acápite se hace referencia a los aspectos técnicos del proyecto, su diseño y los 

procesos a ejecutarse para la prestación del servicio. 

 

 

4.2.1 Proceso del Servicio 

 

 

La servicio que ofrece la empresa de Valet Parking consiste en recepcionar, estacionar 

y entregar los vehículos en las mismas condiciones en que fueron recibidos de los 

clientes, al momento que estos sean solicitados.  Para ello se implementarán los 

procesos productivos detallados en los flujogramas que se explican más adelante. 

 

 

Al contar con este servicio, los clientes de los centros comerciales tienen la 

tranquilidad de llegar cómodamente a sus destinos y dejar su automóvil en manos de 

una empresa de valet parking profesional. 

 

 

Para que esto suceda, se deben establecer detalladamente todos los procesos a seguir e 

integrar en el staff de la compañía a un grupo valet parkers capacitados; quienes, 

apoyados por el monitoreo y supervisión de la gerencia, brindarán un servicio de 

despacho y entrega del vehículo con total agilidad, cuidado y gentileza. 

A continuación se presenta y se hace una explicación de los diagramas de flujo del 

proceso de servicio. 
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4.2.1.1 Diagrama de Macroprocesos 

 

 

Este diagrama presenta el macroproceso de ejecución del servicio de valet parking, el 

cual está a cargo de dos responsables:  

 

·  Cajero: responsable de recibir al cliente,  emitir el ticket respectivo, efectuar la 

requisición del vehículo cuando el cliente se acerque a solicitarlo y finalmente 

realizar la facturación, el cobro y la  autorización de salida. 

 

·  Valet Parker: responsable de recibir el vehículo, inspeccionarlo y detectar posibles 

daños previos al inicio del servicio, conducirlo y estacionarlo en el lugar asignado, 

traerlo de vuelta, cuando el vehículo ha sido requerido y finalmente entregarlo al 

cliente. 
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4.2.1.2 Diagrama de Proceso de utilización del servicio 

 

 

Participante : Cliente 

 

Este proceso inicia con la llegada del cliente a la zona de valet parking en donde 

entrega la llave de su vehículo y se acerca al valet pódium, aquí le entregan un ticket 

que identifica su vehículo.  Luego de hacer sus gestiones en el centro comercial, se 

acerca nuevamente al valet pódium y presenta su ticket para solicitar que le entreguen 

su auto, cuando el vehículo regresa a esta zona, el cliente conjuntamente con el Valet 

Parker constatan el estado del auto. 

 

 

Si el cliente no tiene ninguna observación, paga por el servicio y se retira en su 

vehículo. 

En el caso de que el cliente encuentre algún  desperfecto en su vehículo y no se hayan 

presentado las pruebas de descargo por parte de la compañía, se dará aviso a la 

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

 

 

Participante : Cajero 

 

El cajero es el encargado de dar la bienvenida al cliente, cuando éste se acerca al valet 

pódium.  En el sistema, ingresa el número de placa del vehículo y el nombre del cliente 

y genera por duplicado un ticket con numeración secuencial, en el que se registra la 

fecha y hora de ingreso del vehículo a la zona de valet parking. Una copia del ticket es 

entregado al cliente y la otra copia del ticket es entregada al valet parker. 
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4.2.1.4 Diagrama de Proceso de Recepción y estacionamiento 

 

 

Participante: Valet Parker 

 

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

identifica, lo scannea en su dispositivo manual (Iphone) para empezar a registrar 

electrónicamente todas las características del vehículo.   

 

 

Scannea el código de su tarjeta de identificación de valet parker para asociar  su 

nombre con el vehículo que está recibiendo. 

 

 

Prosigue con la toma de fotos del vehículo desde varios ángulos, e inspecciona si hay 

daños visibles en su carrocería y también captura fotos de estos desperfectos (las cuales 

en lo posterior, si existe algún reclamo del cliente, serán usadas como pruebas de 

descargo).  Se fotografía también la placa del vehículo. 

 

 

Graba registros de voz con las características del vehículo, tales como: marca, modelo, 

color, placa y cualquier condición particular del vehículo. 

  

 

Esta información se almacena en el registro de cada vehículo.  En este punto del 

proceso, ya se cuenta con la siguiente información: 

 

·  Fecha y hora de llegada del vehículo 

·  Nombre del cliente 

·  Número de placa del vehículo 

·  Marca, modelo, color y otras características del vehículo 

·  El valet parker que parqueó el vehículo 
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·  Estado en el que llegó el vehículo 

 

 

El valet parker conduce el vehículo a la zona de parqueo asignada y adiciona la 

información al registro general del vehículo, del número de parqueadero en el que se 

encuentra. 

 

 

Luego retorna al valet pódium y en el tablero, coloca la llave del auto junto con el 

ticket respectivo. 

 

 

Aquí termina la primera parte del proceso, correspondiente a la recepción del vehículo, 

una vez que el cliente retorne a solicitar el mismo, empezará el proceso de requisición. 
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4.2.1.5 Diagrama de Proceso de Requisición de vehículo, facturación y 

salida 

 

 

Participante: Cajero 

 

El cajero recibe nuevamente al cliente cuando éste viene a solicitar su auto, y le pide  el 

ticket que identifica su vehículo y efectúa la requisición al valet Parker; una vez que el 

cliente ha revisado su vehículo y todo está en orden, cobra el valor del servicio. 
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Participante: Valet Parker 

 

Cuando el valet parker recibe la solicitud de entrega del vehículo por parte del cajero 

en su dispositivo iphone, scannea el código de su tarjeta de identificación para registrar 

en el sistema que él está a cargo del proceso de requisición de ese vehículo. 

 

 

Retira del tablero del valet pódium la llave del vehículo y se dirige a la zona de 

parqueo, identifica el vehículo de acuerdo a la información que le aparece en su 

dispositivo electrónico y lo trae de vuelta a la zona de entrega, aquí scannea 

nuevamente el código de su tarjeta de identificación, para registrar en el sistema que el 

vehículo ya arribó, y con este registro se determina también el tiempo que le tomó este 

proceso. 

 

 

Conjuntamente con el cliente revisan el estado del vehículo, y si el cliente no tiene 

ninguna observación, le entrega su llave y termina su intervención en el proceso. 

 

 

Si el cliente manifiesta alguna inconformidad con el estado de su vehículo, se remitirá 

a la información grabada en los dispositivos electrónicos para determinar la condición 

previa del vehículo antes de entrar al servicio de valet parking.  Si esto no constituye 

una prueba fehaciente para el cliente, entonces lo dirigirá al supervisor. 
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Participante: Supervisor 

 

El supervisor interviene en la ejecución del proceso del servicio, cuando se presenten 

inconvenientes con los clientes. 

  

 

En estos casos, el supervisor, verifica nuevamente el estado del vehículo y la 

información guardada en los dispositivos electrónicos.  Si el cliente acepta las pruebas 

de descargo, entonces el supervisor ha terminado su intervención; sin embargo, si el 

cliente se mantiene en el reclamo, acordará con él, los términos del seguro y coordinará 

con la compañía de seguros el incidente.  Además, dará seguimiento al caso, para 

asegurar su resolución. 
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4.2.2 Infraestructura Técnica 

 

 

Un servicio eficiente de valet parking debe estar respaldado por tecnología que permita 

que  los clientes perciban que la atención que se les brinda es oportuna y segura.  Por 

esta razón, los equipos a utilizarse deben responder a niveles altos de calidad. 

 

 

La determinación  del  equipo y la tecnología  que se requerirá es importante para la 

toma de decisiones y para las proyecciones ya que hay que considerarla dentro de la 

inversión del proyecto.  

 

 

De las investigaciones realizadas se ha determinado que el equipo idóneo para el 

soporte tecnológico del servicio de valet parking lo ofrece el proveedor SERVICE 

TRACKING SYSTEMS, quienes entre sus productos, presentan un sistema basado en 

el software CVPS (Computerized valet parking system) construido en una plataforma 

.NET 3.5  y utiliza WINDOWS PRESENTATION FOUNDATION (WPF), con un 

servidor de base de datos SQL (Structured Query Language). 

 

 

Este sistema permite operar con dispositivos electrónicos móviles, iphones, los cuales 

trabajan con aplicaciones especializadas que facilitan la recolección de información de 

los vehículos de los clientes. Pueden funcionar como una aplicación independiente con 

todas las funciones o puede ser utilizado como un enchufe periférico para el sistema 

CVPS. 

 

 

Con esta tecnología, la información se registra en línea, y tiene mejores opciones de 

conectividad. 
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Estos dispositivos tiene las siguientes funcionalidades: 

 

SCAN 

 

·  Scannear la fecha y hora del ticket de ingreso del vehículo. 

·  Scannear  código secuencial del ticket de ingreso del vehículo. 

·  Scannear la tarjeta de identificación del empleado, para asociarlo con el 

vehículo que está recibiendo. 

·  Scannear el número de parqueadero del vehículo, una vez que ha sido 

estacionado. 

 

FOTOGRAFÍA 

 

·  Utilizando la cámara del iphone registra los daños del vehículo. 

·  Utilizando la cámara del iphone registra la placa del vehículo. 

·  Utilizando la cámara del iphone toma fotos desde diferentes ángulos del 

vehículo. 

 

REGISTRO DE VOZ 

 

Mediante el registro de voz del aplicativo en el iphone se puede grabar información 

adicional a la ya recolectada o detallar alguna otra que ya ha sido registrada mediante 

otra fuente, como por ejemplo: 

 

·  Nombre del cliente 

·  Marca, modelo, color y placa del vehículo 

·  Detalles del daño del vehículo, si los hubiere 

·  Número de parqueadero en el que se estacionó el vehículo 

·  Cualquier otra información pertinente 

 

Toda esta información es cargada en el sistema y puede ser monitoreada desde un 

computador o terminal situado en el valet pódium, o desde algún otro conectado en esta 

red. 
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Estos terminales tienen configuraciones flexibles y están equipadas con un lector 

código de barras, lector de banda magnética (para tarjetas de crédito), impresora de 

recibos y máquina registradora para el manejo de efectivo. 

 

 

Es importante también contar con el equipo adecuado para que la organización de las 

llaves de los vehículos no se convierta en un problema, para lo cual se cuenta con el 

valet pódium, que incluye también un espacio para almacenar los tickets. 

 

 

Este sistema integral, cuyos componentes han sido descritos anteriormente, tiene un 

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

 

 

4.2.3 Análisis del personal requerido 

 

 

Para el correcto desarrollo del proceso del servicio,  sus controles y actividades de 

apoyo, es necesaria la colaboración  de personas capaces y profesionales que presten su 

contingente para la consecución óptima del objetivo del negocio. 

 

 

Del análisis de los procesos se desprende que el personal que requiere la empresa es el 

siguiente: 

 

1 Gerente:  Dada la estructura inicial de la empresa de valet parking, la 

administración general puede ser asumida por una sola persona que 

dirija su accionar. 

 

1 Supervisor: la empresa de valet parking empezará su funcionamiento en el 

estacionamiento del mall el Jardín, que constituye una sola plaza que 

puede ser controlada por una persona.  Mientras la empresa esté en 

crecimiento y se abran nuevas plazas, cada una de ellas necesitará un 

supervisor. 
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2 Cajeros: Dentro de la plaza de mall el Jardín habrá un solo punto para recibir 

y entregar los vehículos y para cobrar por el servicio, por lo que es 

necesario el contingente de dos cajeros para que puedan cubrir los 

horarios del centro comercial, si se amplía la plaza o se incrementa el 

número de plazas, se necesitarán más cajeros para cubrir los puntos 

de atención se creen. 

 

3 Valet Parkers: el horario de atención de la empresa de servicio de valet parking se 

regirá al horario de atención del centro comercial, por lo tanto, 

operará de 10h00 a 20h00 todos los días de la semana. 

 

 Se debe cubrir con la totalidad de la capacidad instalada diaria, en el 

primer año se trabajará con 3 valet parkers en horarios rotativos y 

uno de ellos fungirá como el valet parker principal que reemplazará 

en sus funciones al supervisor cuando él no se encuentre presente.  

Existen dos rangos de tiempo en el día que constituyen las horas 

pico; esto es, de 12h00 a 14h00 y de 17h00 a 19h00, por lo que, 

existirán tres horarios de jornada diaria: 

 

�  de 10h00 a 14h00  

�  de 12h00 a 20h00 y 

�  de 16h00 a 20h00 

  

Los horarios estarán distribuidos de la siguiente manera: 

 

     horas pico     horas pico   
 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20  
                   
valet parker 
(1)                   4 horas 
                   
valet parker 
(2)                     8 horas 
                   
valet parker 
(3)                   4 horas 
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Como se puede observar en el diagrama, en las horas pico siempre 

habrán 2 valet parkers para que el servicio sea brindado con agilidad, 

y en la ocurrencia de cualquier contingente, el supervisor, al estar 

amparado también por el seguro de movilización, puede apoyar en el 

proceso del servicio. 

 

De acuerdo a la ley, cada trabajador debe completar 40 horas de 

labor semanales, por lo que, a continuación se presenta un esquema 

semanal con las horas de trabajo de cada uno de ellos: 

 

 

        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 

 

 Como se puede observar, cada uno de los valet parkers cumple 40 

horas de trabajo semanales, y se cubre con mayor presencia de 

personal los días sábados y domingos que son los de mayor afluencia 

al centro comercial. 

 

 Para los siguientes años, cuando se incremente el volumen de 

usuarios del servicio, se irán incorporando más valet parkers y se 

irán acomodando los horarios de trabajo bajo este mismo esquema. 

 

 

1 Contador: es suficiente el apoyo de una sola persona que maneje los temas 

contables y tributarios de la empresa. 
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4.2.4 Diseño Estructural 
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4.2.5 Cronograma de implementación 

 

 

El detalle de la implementación del proyecto, se muestra en base a un avance semanal 

en el siguiente diagrama: 

 

 

Detalle de Actividades Semanal 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4

Constitución de la Compañía
Inscripción Registro mercantil y obtención de permisos
Registro en el SRI y Facturas
Entrega de Monto de Aportación
Apertura de Cuenta Bancaria
Compra, Entrega y Configuración de equipos
Adecuación de la zona para valet parking
Contratación de personal
Contratación de Uniformes
Contratación de Publicidad
Apertura de la empresa

2011
Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

 

 

Las actividades a ejecutarse están encaminadas para que el servicio empiece a 

brindarse en el mes  de diciembre, en el cual existe la mayor demanda de ingreso a los 

centros comerciales debido a las compras y reuniones navideñas y de fin de año. 
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CAPÍTULO V 
 

ESTUDIO ADMINISTRATIVO 
 
 
 

Objetivos del Estudio Administrativo 
 
 

 
·  Establecer las directrices de la compañía, sus políticas y funcionamiento, para tener 

claros los objetivos. 

 

·  Establecer la estructura funcional y organizacional necesaria de la empresa de tal 

manera que se pueda ofrecer al cliente un servicio especializado y con un enfoque 

en la diferenciación. 

 

·  Determinar el marco legal  con el fin de acatar las disposiciones jurídicas vigentes. 

 

 
5.1  MISIÓN 

 

 

La empresa de Valet Parking tiene como misión estacionar y custodiar los vehículos de 

los clientes en las zonas asignadas, brindándoles un servicio profesional en un marco 

de seguridad, agilidad y buen servicio. 
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5.2  VISIÓN 

 

 

Ser pionera en el mercado ecuatoriano en el mediano plazo, en el sector de servicios de 

estacionamiento, brindando un servicio de calidad que satisfaga las necesidades de sus 

clientes.  El trabajo eficiente y la seguridad de que los vehículos custodiados están bien 

resguardados será su mejor carta de presentación. 

 

 

La empresa de Valet Parking estará organizada en base a un sistema de actividades  

coordinadas del personal que la conformará e incorporará principalmente cuatro de los 

denominadores comunes que se emplean en todas las organizaciones: 

 

·  Coordinación de esfuerzos6 – ésta se basa en la formulación y puesta en vigor de 

políticas, normas, reglamentos y valores corporativos. 

 

 

Aplicando este concepto administrativo al proyecto de Valet Parking, las políticas 

serán enfocadas en la calidad del servicio, productividad y cumplimiento.  Esta 

disciplina y accionar permitirá generar beneficios y rentabilidad, con los cuales se 

asegurará la sostenibilidad de la empresa.  

 

·  Objetivo común7 – consiste en alcanzar un resultado de todo el esfuerzo empleado 

por el equipo de trabajo y que sea favorable para la empresa. 

 

 

El principal objetivo de la empresa de Valet Parking será  ahorrar a los clientes del 

centro comercial tiempo y esfuerzo, brindando satisfacción total al confiar su auto, para 

lo cual la excelencia del servicio será continua y se cuidará todos los días de ofertar un 

servicio de calidad. 

 

                                                 
6 Comportamiento de las Organizaciones, Robert Kreitner, Angelo Kinicki. Copyright, Madrid – España, 1996- 3era Edición 
7 Ibid 
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·  División del trabajo8 – consiste en que el personal tiene a cargo diferentes tareas, 

relacionadas entre sí y que persiguen un objetivo común. 

 

El gerente de la empresa de Valet Parking deberá entregar a cada una de las personas 

que laboren en la compañía un manual de procedimiento e instructivo con un detalle 

minucioso de sus funciones a fin de que las tareas se encuentren debidamente 

distribuidas y con un responsable para ejecutarlas. 

 

·  Jerarquía de autoridad  o cadena de mando9 -  es un mecanismo de control cuya 

finalidad es garantizar que cada empleado sea el apropiado para ejecutar el trabajo, 

en el momento indicado y con los resultados deseados.  

 

 

En la empresa de Valet Parking, el gerente será el gestor  de asignar las tareas, hacer el 

seguimiento, motivar y controlar el trabajo de sus subordinados, sin dejar de lado la 

iniciativa y proactividad que cada uno de ellos tenga para enriquecer sus puestos de 

trabajo y encontrar en ellos mayor estímulo, interés, autonomía y responsabilidad 

personal por los resultados. 

 

 

La empresa trazará un plan de acción que defina y permita monitorear constantemente 

los objetivos a través de indicadores de medición y responsables de los mismos, a fin 

de tomar las acciones correctivas y lograr un adecuado nivel de funcionamiento, 

basado en la eficiencia y eficacia para alcanzar un rendimiento satisfactorio. 

 

 

5.3  ORGANIZACIÓN 

 

 

En la empresa de Valet Parking se deben cuidar tres áreas importantes: 

 

 
                                                 
8 Ibid 
9 Ibid 
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Operativa:  

 

Responsable de la logística, operación y control del servicio, así como también de la 

capacitación constante del personal. 

 

Comercial: 

 

Responsable de vender los servicios y de mantener estrechas relaciones con los clientes 

y concesionarios para identificar sus necesidades y adaptar los servicios para su 

satisfacción. 

 

Administrativa: 

 

Responsable de los aspectos administrativos, contables e impositivos de la empresa. 

 

 

5.3.1 Organización Estructural 

 

 

Para cubrir estos tres pilares indispensables en el funcionamiento de la empresa, se ha 

establecido la siguiente  estructura organizacional: 
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Esta estructura se irá modificando de acuerdo al crecimiento que tenga la empresa. 

 

 

5.3.2 Organización Funcional 

 

 

Para que en la empresa queden establecidas claramente las actividades que debe 

desarrollar cada uno de sus integrantes, es necesario elaborar un manual de funciones, 

el cual indica la descripción de los objetivos, funciones, autoridad y responsabilidad de 

los distintos puestos de trabajo que componen la estructura de la organización. 

 

 

El propósito fundamental de este manual es el de instruir a los miembros de la empresa 

sobre los distintos aspectos antes mencionados, procurando minimizar el 

desconocimiento de las obligaciones de cada uno. 

 

 

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

los perfiles de cada una de las funciones de la empresa. 

 

 

A continuación el detalle: 

 

 

Manual de funciones: 

 

Cargo:  Gerente 

Objetivo General  

 

Representar administrativa y legalmente a la empresa. Planear, organizar, dirigir, 

controlar y coordinar todas las actividades de manejo, administración y proyección de 

la empresa. 
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Descripción de funciones 

 

 

·  Representar legalmente a la empresa 

·  Formular, dirigir, evaluar y controlar todo lo relacionado con la fijación y 

cumplimiento de las políticas y estrategias generales, de orden administrativo, 

financiero y operativo de la misma. 

·  Elaborar un informe escrito anual sobre la gestión de la empresa.  

·  Dictar, cumplir y hacer cumplir los reglamentos y normas elaboradas para el 

funcionamiento de la empresa. 

·  Garantizar el adecuado manejo de los recursos de la empresa. 

·  Asegurar márgenes aceptables de rentabilidad mediante una operación eficiente, 

eficaz y ética. 

·  Establecer y ejecutar las políticas de promoción y publicidad. 

·  Seleccionar, capacitar y controlar al personal, determinar su permanencia en el 

cargo y fijar su remuneración. 

·  Conducir a la empresa con un elevado nivel de conciencia ética, de servicio, y de 

responsabilidad social y ecológica.  

·  Obtener capital, ingresos y utilidades  para desarrollar y ampliar la capacidad 

operativa de la empresa. 

 

 

Perfil: 

 

·  Profesional titulado en las áreas de Economía, Administración, Ingeniería o de 

áreas afines. 

·  Poseer experiencia en administración de empresas de servicio. 

·  Dirigir eficazmente la organización. 

·  Poseer conocimiento sobre el entorno en el que se desenvuelve la empresa en los 

ámbitos comercial, financiero, y de servicios. 

·  Dominar las técnicas de negociación y expresión en público. 
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Cargo:  Supervisor 

Objetivo General  

 

Planear, organizar, coordinar y controlar lo relacionado con el área operativa de la 

empresa y dar solución a las diferentes peticiones, quejas y reclamos que presenten los 

clientes. 

 

Descripción de funciones 

 

·  Mantener en correcto estado de servicio, presentación y funcionamiento al área 

operativa de la empresa y sus equipos de trabajo. 

·  Vigilar el cumplimiento de los reglamentos y normas relacionadas con los asuntos 

de su competencia. 

·  Reportar a la gerencia el informe de su gestión. 

·  Coordinar para que todos los reclamos presentados por los clientes sean resueltos. 

·  Controlar al personal a su cargo. 

·  Coordinar la asignación de puestos y horarios del personal. 

 

 

Perfil: 

 

·  Poseer experiencia suficiente para comprender e interpretar todos los 

procedimientos del servicio. 

·  Tener la capacidad de organización necesaria para ordenar todos los controles que 

deben llevarse a cabo para garantizar un servicio de calidad y supervisar el personal 

a su cargo. 

·  Ser honesto en sus actuaciones. 

·  Tener criterio técnico para discernir entre alternativas cual es la más adecuada para 

la empresa, sin perder de vista los intereses de los clientes. 

·  Ser profesional para cumplir con todas las obligaciones inherentes a su cargo. 
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Cargo:  Contador 

Objetivo General  

 

Registrar y controlar todas las operaciones contables de la empresa, presentar balances 

a la gerencia y todo lo requerido por las entidades de control. 

 

Descripción de funciones 

 

·  Registrar las operaciones contables de la empresa. 

·  Generar información contable para toma de decisiones. 

·  Elaborar estados financieros periódicos.  

·  Elaborar el cronograma de pagos.  

·  Receptar facturas de proveedores.  

·  Calcular y declarar impuestos.  

·  Verificar la conciliación diaria de caja.  

·  Realizar trámites documentarios y tributarios de la empresa.  

·  Aplicar técnicas contables, fiscales y financieras a los diferentes problemas de estas 

áreas.  

 

 

Perfil: 

 

·  Profesional titulado CBA O CPA. 

·  Planear y organizar su trabajo hacia resultados.  

·  Tomar decisiones.  

·  Apoyarse en la informática para realizar sus funciones.  

·  Poseer la capacidad de análisis y síntesis de información.  

·  Poseer la habilidad de calcular e interpretar cifras.  

·  Ser honesto y transparente en su accionar. 
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Cargo:  Cajero 

Objetivo General  

 

Recibir y cobrar dinero de los clientes por el servicio otorgado y cuadrar diariamente su 

caja. 

 

Descripción de funciones 

 

·  Recibir al cliente cuando llega y cuando requiere su vehículo 

·  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 obtención de monedas para vueltos  

·  Verificar los pagos con tarjeta de crédito  

·  Verificar el dinero recibido.  

·  Vigilar la organización de las llaves de los vehículos 

·  Archivar los documentos 

 

 

Perfil: 

  

·  Estudiante o egresado de las áreas de Economía, Administración, Ingeniería o de 

áreas afines. 

·  Ser honesto y transparente en su accionar. 

·  Tener rapidez de decisión. 

·  Tener habilidad expresiva. 

·  Poseer una buena coordinación tacto visual. 

·  Poseer capacidad de juicio. 

·  Tener un alto nivel de atención. 

·  Tener conocimientos de atención al cliente. 

·  Trabajar bajo presión. 

 



109 
 

Cargo:  Valet parker 

Objetivo General  

 

Recibir los vehículos de los clientes y entregarlos a su requerimiento. 

 

Descripción de funciones 

 

·  Recibir los vehículos de los clientes. 

·  Verificar y documentar la información de todos los vehículos asignados. 

·  Verificar y documentar posibles daños en los vehículos. 

·  Conducir los vehículos a la zona de parqueo. 

·  Entregar los vehículos a los clientes. 

·  Cuidar con esmero el estado de los vehículos bajo su custodia. 

 

 

Perfil: 

 

·  Tener licencia de conducción. 

·  Tener conocimientos de atención al cliente. 

·  Poseer experiencia y habilidades de manejo de automóviles. 

·  Ser honestos y confiables. 

·  Trabajar coordinados en equipo. 

·  Trabajar bajo presión. 

 

 

5.4  CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA 

 

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

 

 

Las empresas o compañías de derecho se enmarcan en clasificaciones de: Cías de 

Responsabilidad Limitada, Cías en Nombre Colectivo, Cías en Comandita Simple y 

Dividida por Acciones, Cías. Anónimas y Cías de Economía Mixta. 



110 
 

Las compañías de hecho son: de tipo personal, asociativas o los denominados 

consorcios y se caracterizan por no haber legalizado su existencia o creación en la 

Superintendencia de Compañías. 

 

 

Se define como empresa de hecho el funcionamiento de una empresa individual o 

grupal, sin formalización jurídica – económica, no registrada en la Superintendencia de 

Compañías, sin embargo este tipo de empresas tienen objetivos concretos, financieros, 

de ventas, fiscales de restricción de la competencia, entre otros.10 

  

 

Por lo citado anteriormente, la empresa de Valet Parking se ubicará dentro de las 

empresas de hecho, como una empresa a título de persona natural o unipersonal,  

debido a que es un proyecto que se inicia con base a un plan de negocio y con toda la 

buena intención de que se logren los objetivos planteados. 

 

 

Para regular y controlar el funcionamiento,  la empresa de Valet Parking elaborará un 

reglamento interno que deberá ser aprobado por el Ministerio de Trabajo.  Este 

contendrá entre varios aspectos: objetivos, metas, criterios de manejo de personal, 

obligaciones y derechos. 

 

 

Para su constitución y  funcionamiento  la empresa tramitará los Permisos necesarios, 

que son: 

 

·  Escritura pública de constitución de la empresa Unipersonal 

·  Inscripción en el Registro Mercantil 

·  Autorización del Municipio – Patente Municipal 

·  Certificado de funcionamiento otorgado por el Cuerpo de Bomberos 

·  Permiso Ambiental de funcionamiento 

·  Permiso Sanitario de funcionamiento 
                                                 
10 Tamanes, Ramón y Gallego, Santiago, Diccionario de Economía y Finanzas, Alianza Editorial, edición 
1994. 
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·  Autorización del SRI – RUC 

 

 

En cuanto a la administración de este tipo de empresas, está a cargo del Gerente-

Propietario, quien es el Representante Legal de la misma. Para legitimar su personería, 

utilizará una Copia Certificada Actualizada de la Escritura Pública y debidamente 

inscrita, o una Certificación actualizada del respectivo Registrador Mercantil, en la que 

se acredite la existencia y denominación, domicilio principal, plazo, capital y la 

identidad del gerente-propietario. 

 

 

Por otro lado, aunque los ingresos por la operación de este proyecto serán estimados y 

analizados en el capítulo de estudio económico-financiero, se ha decidido desde un 

principio, realizar la Contabilidad de manera formal, independientemente de si la Ley 

Tributaria así lo exija; esto con el fin de establecer indicadores de gestión que aseguren 

una adecuada rentabilidad del proyecto y controlar oportunamente las desviaciones que 

se puedan presentar. 

 

 

Lógicamente se cumplirán con todas las disposiciones legales y tributarias que se 

apliquen a este tipo de empresa, como por ejemplo el cobro de IVA y el pago del 

Impuesto a la Renta. 

 

 

En Ecuador, y específicamente en el Distrito Metropolitano de Quito, no existe 

reglamentación específica para las empresas de servicio de valet parking, en otros 

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

 

 

Para la implementación de este proyecto es vital contar con el respaldo de la 

administración del centro comercial Mall el Jardín, ya que ellos son quienes brindarán 

la infraestructura necesaria para el funcionamiento de la empresa. 

 

 

Como se ha anotado anteriormente, Mall el Jardín asignará 50 parqueaderos (de los 

1000 que posee) para el proyecto, los cuales estarán ubicados en la parte derecha del 

ingreso al estacionamiento por la Av. República.  Como retribución a esta concesión, 

se ha establecido que la empresa de servicio de valet parking cancelará mensualmente 

al centro comercial, un monto equivalente al 12% del total facturado. 

 

 

Esta tasa incluye la cobertura de servicios de agua, luz y telecomunicaciones, ya que 

dichos valores no llegan a ser significativos, tomando en cuenta que el servicio no 

necesita de la instalación de un local completo. 

 

 

Para la recepción de vehículos y cobro de valores del servicio se colocará en el área de 

ingreso al parqueadero un valet pódium, éste espacio sí será cobrado por la 

administración del mall, a razón de 300USD mensuales. 

 

 

La administración solicita establecer un ticket personalizado y cobranza del servicio de 

valet parking, la cual será una herramienta que confirma la aceptación a usar el servicio 

y claramente el costo, además de extender los seguros para cubrir los posibles riesgos 

que representa este servicio y definir con exactitud en qué consiste para garantizar que 

haya más claridad y transparencia ante los clientes. 

 

 



113 
 

Solicitan también que una persona atienda a los clientes en caso de siniestros, así como 

las quejas que puedan tener, y que supervise el cumplimiento de los parámetros de 

números de valet parkers, de uniforme, trato del empleado hacia el cliente, entre otras. 

 

 

Adicionalmente, la administración del centro comercial permitirá colocar los banners 

de promoción del servicio en las puertas de ingreso a los estacionamientos del centro 

comercial y en los pisos 0 y 1. 

 

 

Finalmente y como aclaración, los clientes del centro comercial tienen 2 horas de 

gracia para parquear sus autos, el pago de servicio de valet parking no los exime del 

pago adicional al centro comercial por el tiempo que supere estas 2 horas. 
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CAPÍTULO VI 
 

ESTUDIO FINANCIERO 
 
 
 

Objetivos del Estudio Financiero 
 

 
·  Establecer el monto de recursos económicos necesarios para poner en marcha el 

proyecto, el costo total de la operación y una serie de indicadores financieros que 

servirán como base para determinar la viabilidad y ejecución del proyecto objeto de 

estudio.  

 

·  Sistematizar la información monetaria que fue proporcionada en los estudios 

previos, a fin de poder elaborar cuadros analíticos que sean el soporte necesario 

para poder realizar la evaluación financiera del Proyecto. 

 

·  Determinar el monto de la inversión inicial 

 

·  Establecer el capital de trabajo o de operación con el que hay que contar para 

empezar a trabajar. 

 

·  Determinar el apalancamiento, el tiempo, la tasa y las cuotas del financiamiento 

necesario para completar el capital requerido para este Proyecto. 
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·  Definir los gastos administrativos, ventas y de financiamiento 

 

·  Definir los costos y gastos de producción 

 

·  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 analiza la viabilidad del proyecto en términos 

financieros. 

 

 

Las inversiones que se van a efectuar en el proyecto son: 

 

1.- Inversiones Fijas  

2.- Inversiones Diferidas  

3.- Capital de Trabajo. 

 

Estas inversiones son necesarias para iniciar las operaciones de la empresa. 

  

 

6.1.1 Inversiones Fijas  

 

 

La inversión fija se basa en los resultados del estudio técnico y particularmente en el 

estudio de ingeniería que es el que nos permite determinar la inversión inicial, a la cual 

se le afectará la amortización y las respectivas depreciaciones. 
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Como inversiones fijas del Proyecto se tiene las siguientes: 

 

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

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

El equipo y software comprende todo el sistema integral que 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 lo pertinente para levantar la estación de 

trabajo. 

 

 

6.1.2 Inversiones Diferidas 

 

 

Las inversiones diferidas corresponden a los desembolsos necesarios para poner el 

negocio en marcha: 

 

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

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

Dentro de los gastos preoperativos se encuentran los siguientes: 
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·  Caja de seguridad 

·  Señalética 

·  Herramientas 

·  Implementos de limpieza 

 

 

El rubro de gastos de constitución incluye los valores a pagar por concepto de 

legalización de la empresa. 

 

 

6.1.3 Capital de Trabajo  

 

 

Tanto para empezar a funcionar como para mantener en marcha el negocio, debe 

destinarse un valor en efectivo que constituye el capital de trabajo.  Para este proyecto 

se ha determinado que  los cálculos de este rubro deben cubrir la operación de 5 días.  

A continuación la información: 

 

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

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: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

El cálculo del capital de trabajo se lo hace en función de los desembolsos que se espera 

realizar durante el año, para determinarlos, se toma el total de costos y gastos 

proyectados, a este valor se suma los pagos de capital por la deuda asumida para la 

implementación del proyecto y se restan los valores que no implican desembolso de 

efectivo tales como las depreciaciones y amortizaciones. 
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Se obtiene de esta manera el requerimiento de efectivo anual, este valor dividido para 

360 días da como resultado el requerimiento de efectivo diario, y éste último se 

multiplica por los días establecidos por la práctica para mantener el efectivo en caja, 

que en este caso es de 5 días. 

 

 

Así se tiene el capital de trabajo requerido para cada año. 

 

 

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

total del proyecto. 

 

CONCEPTO VALOR %

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: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

Como se puede observar en este cuadro, el proyecto de implementación de la empresa 

de servicio de valet parking tiene un costo total de 35,117USD y su rubro más 

importante lo constituye la inversión en equipo y software que abarca el 85,43% del 

total. 
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6.2 FINANCIAMIENTO 

 

 

El costo total de la inversión es de 35,117USD, este monto será 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: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

El préstamo necesario para la implementación del proyecto se lo obtendrá a un plazo de 

4 años.  Este nivel de apalancamiento es bastante prudente y minimiza los riesgos en la 

operación. 

 

 

La tabla de amortización referente al cálculo de intereses, la cuota de pago y la tasa, 

correspondiente al crédito por el valor a financiar se presenta más adelante en el detalle 

de gastos financieros del proyecto. 

 

 

6.3 CRONOGRAMA DE EJECUCIÓN DE LAS INVERSIONES 

 

 

Dado que en el proyecto de implementación de la empresa de servicio de valet parking 

no es necesaria la construcción ni adecuación de instalaciones para su funcionamiento, 

la ejecución de las inversiones se basa principalmente en la personalización del 

software. 
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De acuerdo al cronograma de operaciones que consta en el capítulo No. 2 de este 

estudio, esta actividad se la realizará en los meses de septiembre y octubre de 2011, así 

que en este período se efectuarán los desembolsos necesarios hasta la puesta en marcha 

del sistema. 

Detalle de Actividades Semanal 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4

Constitución de la Compañía
Trámite de financiamiento
Compra, Entrega y Configuración de equipos

2011
Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

 

 

El trámite para conseguir el financiamiento se lo realizará en el mes de agosto, en el 

que de acuerdo al cronograma, ya se tendrá la compañía constituida. 

 

 

Así, estos desembolsos serán consecuentes con la fecha determinada para el inicio de la 

operación en diciembre 2011. 

 

 

6.4 PRESUPUESTO DE INGRESOS DEL PROYECTO 

 

 

Para proyectar los ingresos durante la vida del proyecto se han considerado algunos  

factores que se detallan a continuación. 

 

 

El centro comercial Mall el Jardín está dispuesto a asignar para el servicio de valet 

parking el 5% de los 1000 parqueaderos que posee; esto es 50 parqueaderos en el 

primer año y ha manifestado también que si la acogida del servicio por parte de los 

clientes es positiva, esta asignación podría subir en un 1% cada año, así para el 

segundo año se tendría 60 parqueaderos, para el tercer año 70 parqueaderos y para el 

cuarto año se llegaría a 80 parqueaderos dedicados para el valet parking. 
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De acuerdo a la temporalidad de afluencia de gente al centro comercial, se ha 

establecido la ocupación de los parqueaderos asignados para el valet parking por cada 

trimestre del año. 

 

 

Así se tiene que el primer trimestre del año es el de menor índice de afluencia de gente 

y por ende el que presenta menor ocupación de parqueaderos durante el año. 

En el segundo trimestre se incrementa un poco la ocupación particularmente en el mes 

de mayo debido al día de la madre. 

El tercer trimestre es época de vacaciones  por lo que la afluencia a los centros 

comerciales va en aumento. 

Y finalmente en el cuarto trimestre se tiene la navidad y fin de año, fechas en las cuales 

los centros comerciales suelen estar abarrotados de gente. 

 

 

En el siguiente cuadro se presenta una proyección de ocupación de los parqueaderos 

asignados para el servicio de valet parking en cada uno de los trimestres del año y 

durante los cuatro años de proyección: 

 

PERÍODO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

I TRIMESTRE 20 30 40 50
II TRIMESTRE 30 50 60 70
III TRIMESTRE 40 50 60 70
IV TRIMESTRE 50 60 70 80  

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

En el primer año se tiene asignados 50 parqueaderos para el servicio de valet parking, 

capacidad que se alcanza en el último trimestre, mientras que en el primer trimestre 

solo se ocuparían 20 parqueaderos en promedio por día. 
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La misma interpretación aplica para los demás años, en donde, como se mencionó 

anteriormente, la asignación de parqueaderos aumenta en un 1% anual. 

 

 

Otro factor importante para la determinación de los ingresos lo constituye el índice de 

rotación que posee el estacionamiento del centro comercial Mall el Jardín, es decir, 

cuantas veces al día se ocupa un parqueadero. 

 

 

Para este análisis se ha dividido la semana en dos partes, diferenciadas cada una por el 

nivel de afluencia de gente al centro comercial: 

 

 

De lunes a jueves:  el nivel de rotación de parqueaderos es de 3 veces 

De viernes a domingo: el nivel de rotación de parqueaderos es de 4 veces 

 

 

Con esta división se tiene que en cada trimestre: 

De lunes a jueves:     hay 51 días y 

De viernes a domingo:   hay 39 días 

Total           90 días 

 

Al multiplicar estos tres factores se obtiene el siguiente resultado: 

 

PERÍODO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

I TRIMESTRE 6180 9270 12360 15450
II TRIMESTRE 9270 15450 18540 21630
III TRIMESTRE 12360 15450 18540 21630
IV TRIMESTRE 15450 18540 21630 24720

43260 58710 71070 83430  

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
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Este cuadro muestra el número de parqueaderos utilizados en cada período. 

 

Para cuantificar los ingresos, se debe multiplicar el número de parqueaderos utilizados 

por el precio, así: 

 

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

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: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

Se ha determinado para cada año un incremento de precios del 10%. 

Con estos cálculos se obtiene las ventas totales para cada año. 

 

 

6.5 PRESUPUESTO DE GASTOS DEL PROYECTO 

 

Para la implementación de la empresa de servicio de valet parking se incurrirá en 

costos y gastos de producción, administración y ventas y financieros. 

 

 

En los siguientes cuadros se presentarán los detalles de cada uno de ellos. 
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6.5.1 Costos y Gastos de Producción 

 

 

Uno de los rubros principales en la estructura de gastos, tanto operativos, como de 

administración y ventas, es el gasto de personal.  En el siguiente cuadro se presenta la 

carga de nómina para cada una de las funciones de la empresa: 
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ROL DE PAGOS 

 

NOMBRE
SUELDO 
BASICO

APORTE 
INDIVIDUAL 
IESS 9,35%

TOTAL 
INGRESO 
MENSUAL

TOTAL 
INGRESO 
ANUAL

DÉCIMO 
TERCER 
SUELDO

DÉCIMO 
CUARTO 
SUELDO

VACACIONES
APORTE 

PATRONAL 
12,15%

FONDOS DE 
RESERVA

TOTAL 
PROVISIONES 

MENSUAL

TOTAL 
PROVISIONES 

ANUAL

TOTAL GASTO 
MENSUAL

TOTAL GASTO 
ANUAL

GERENTE GENERAL 800,00       74,80         725,20       8.702,40    66,67       22,00    33,33       97,20         66,67         285,87       3.430,40    1.011,07    12.132,80  

SUPERVISOR 500,00       46,75         453,25       5.439,00    41,67       22,00    20,83       60,75         41,67         186,92       2.243,00    640,17       7.682,00    

CONTADOR 500,00       46,75         453,25       5.439,00    41,67       22,00    20,83       60,75         41,67         186,92       2.243,00    640,17       7.682,00    

CAJERO 350,00       32,73         317,28       3.807,30    29,17       22,00    14,58       42,53         29,17         137,44       1.649,30    454,72       5.456,60    

VALET PARKER PRINCIPAL 350,00       32,73         317,28       3.807,30    29,17       22,00    14,58       42,53         29,17         137,44       1.649,30    454,72       5.456,60    

VALET PARKER  280,00       26,18         253,82       3.045,84    23,33       22,00    11,67       34,02         23,33         114,35       1.372,24    368,17       4.418,08    

PROVISIONES

 

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
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A continuación un detalle de los gastos totales anuales del personal asignado al proceso 

productivo: 

 

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

ANEXO No  2 : COSTO DE MANO DE OBRA DIRECTA 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 ( $) 454,7         477,5         501,33      526,39       
SUELDO ANUAL TOTAL ($) 10.913       11.459       12.032      12.633       
VALET PARKER PRINCIPAL :

NUMERO DE EMPLEADOS 1 1 1 1
SUELDO MENSUAL POR PERSONA ($) 454,7         477,5         501,33      526,39       
SUELDO ANUAL TOTAL ($) 5.457         5.729         6.016        6.317          

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

Como se puede observar en el cuadro anterior, el número de valet parkers se va 

incrementando año tras año, ya que el volumen de clientes atendidos también va en 

aumento. 

 

 

El número de cajeros se mantiene igual en todo el proyecto porque no hay la intención 

de incrementar puntos de atención en el centro comercial; lo mismo ocurre con el valet 

parker principal, con una persona que ocupe esta función es suficiente para la vida del 

proyecto. 

 

 

Se ha determinado que los sueldos tengan un incremento anual del 5%, así se cubrirá el 

incremento del costo de la vida y los empleados se sentirán comprometidos. 

 

 

Otro de los rubros de los costos de producción son los suministros y materiales, dentro 

de los que se ha considerado el papel térmico y los cartuchos de tinta para las recargas. 
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Cada rollo de papel tiene 75 metros y cuesta 4,50USD; por cada cliente se imprime dos 

duplicados del ticket, lo que resulta en 0,35cm aproximadamente por cada servicio 

otorgado.   Entonces, con un rollo se atendería a 214 clientes, a un costo de 0,02USD 

por cada uno. 

 

 

En cuanto a los cartuchos de tinta, éstos cuestan 32USD y alcanzarían para la 

impresión de los tickets de 1000 clientes, a razón de 0,03USD por cada uno. 

 

 

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

 

En el siguiente cuadro se presenta la información del gasto total anual: 

 

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

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: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

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

de obra indirecta: 

 

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

ANEXO No  4 : MANO DE OBRA INDIRECTA ($)

SUPERVISOR (NUMERO) 1 1 1 1
SUELDO MENSUAL POR PERSONA ($) 640,2      672,2      705,8     741,1      
SUELDO TOTAL ANUAL ($) 7.682      8.066      8.469     8.893       

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

Se mantendrá solo una persona en esta función durante la duración del proyecto. 
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Otro costo de producción es la depreciación del equipo y software, en el siguiente 

cuadro se presenta el detalle del cálculo del gasto, a razón del 33% anual de 

depreciación que estipula la Ley de Régimen Tributario Interno.  Se ha estimado un 

valor residual del 1%. 

 

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

ANEXO No  5 : DEPRECIACION EQUIPOS Y SOFTWARE 9.900      9.900      9.900     
VALOR DEL ACTIVO A DEPRECIAR ($) 30.000    30.000    30.000   
AÑOS DE VIDA UTIL 3              3             3             
CUOTA DE DEPRECIACION : (%) 33,0% 33,0% 33,0%  

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

El monto del gasto del rubro de seguros se calcula a continuación, tomando en cuenta 

la información contenida en el capítulo No. 2 de este estudio relacionado con la 

determinación del tamaño del proyecto, en donde se explican los parámetros de la 

póliza. 

 

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

ANEXO No  6 : SEGUROS DE LA EMPRESA ($)

VALOR DE LA PRIMA DE MOVILIZACION Y DAÑOS A TERCERO S ($) 348           348           348           348            
# DE LICENCIAS 4 5 6 7
COSTO DE LA PRIMA ANUAL DE SEGUROS ($) 1.392        1.740        2.088        2.436         

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

Cada prima se multiplica por el número de licencias y como se puede ver en el cuadro 

anterior, el gasto se incrementa cada año, según se incrementa también el número de 

valet parkers. 

 

 

Se ha provisionado dentro de los costos de producción un 2% de estos costos para 

cualquier imprevisto que pueda surgir, el cálculo es como sigue: 
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CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

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: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

6.5.2 Costos y Gastos de Administración y Ventas 

 

 

Dentro del personal asignado como de administración y ventas se encuentra el Gerente 

y el Contador, a continuación se presentan los gastos generados por este concepto: 

 

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

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: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

Otro rubro de gasto administrativo lo constituye el de uniformes.  Cada empleado 

recibirá anualmente 2 uniformes, los cuales constan de una camiseta para cada día, una 

gorra y una chompa, estampadas con el logo de la empresa.  El costo anual por cada 

empleado es de 200USD.  A continuación se encuentra el cálculo de este gasto: 

 

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

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: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 



 130

Como parte del convenio con el centro comercial, se estableció una tasa del 12% de 

comisión sobre las ventas como sigue: 

 

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

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: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

Con el pago de esta tasa, el centro comercial asume los costos de energía, agua y 

telecomunicaciones, en los cuales pudiera incurrir la empresa, y que en términos 

prácticos van a ser muy bajos, ya que no se dispone de un local equipado, sino 

solamente cuenta con un punto de atención. 

 

 

Se ha destinado también una asignación anual para el arriendo del espacio donde se va 

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

 

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

ANEXO No 11 : ALQUILER ANUAL DE ISLA VALET PODIUM ( $)

COSTO MENSUAL ($) 300           315           331           347           
COSTO ANUAL TOTAL ($) 3.600        3.780        3.969        4.167         

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

La depreciación de los muebles y enseres ha sido calculada en base a lo estipulado en 

la Ley de Régimen Tributario Interno, a razón del 10% anual: 
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CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

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        
AÑOS DE VIDA UTIL 10             10             10             10              
CUOTA DE DEPRECIACION : % 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%  

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 

 

 

La amortización de los gastos diferidos se ha calculado en función de la Ley de 

Régimen Tributario Interno, que establece que este tipo de gastos deben ser 

amortizados a razón del 20% anual. 

  

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

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: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

Finalmente, dentro de los gastos de venta se encuentra el rubro de publicidad, el cual 

fue proyectado en el capítulo No. 1 de este estudio en donde se trató sobre la estrategia 

comercial.  En el siguiente cuadro se encuentra la información para cada año: 

 

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

ANEXO No 15 : PUBLICIDAD ($)

GASTO PUBLICIDAD ($) 1.422        600           600           600            

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
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6.5.3 Gastos Financieros 

 

 

Para este proyecto se definió la necesidad de un endeudamiento para poder cubrir sus 

costos.  El monto de la deuda asciende a 18,000 USD, con una tasa de interés del 

11,83%, la cual es la máxima permitida por el Banco Central para préstamos para 

Pymes y a un plazo de 4 años.  La tabla de amortización es la siguiente: 

 

TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO DE EQUIPO

AÑOS 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

5.323,50 18.000,00 23.323,50TOTAL  

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 

 

En resumen la información del préstamo es como sigue: 

 

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

ANEXO No 16 : INTERESES ($)

CAPITAL PENDIENTE DE PAGO ($) 18.000      13.500     9.000        4.500        
DIVIDENDO: CAPITAL + INTERESES ($) 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: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

6.6 PROYECCIÓN DEL ESTADO DE RESULTADOS 

 

 

Con la información de cada uno de los anexos presentados en los acápites anteriores se 

elabora la proyección consolidada del estado de resultados. 
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CONCEPTO ANEXOS PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

VENTAS NETAS 1 86.520     129.162    171.989     222.091   
COSTO DE PRODUCCION 2 A  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 BRUTA EN 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 PREOPERATIVOS 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: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

El valor de la utilidad del ejercicio constituye la base imponible para el cálculo del 

15% de participación laboral y del 25% de impuesto a la renta, según rige en la 

legislación ecuatoriana, obteniendo después de estas deducciones la utilidad neta del 

ejercicio. 

 

 

6.7 PROYECCIÓN DEL FLUJO DE CAJA OPERATIVO DEL 

PROYECTO 

 

 

Partiendo de la utilidad en operación de cada año, se proyecta el flujo de caja operativo 

del proyecto como sigue: 
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CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO

UTILIDAD EN OPERACIÓN 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 MANTENIMIENTO -                -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 12.403,58    29.456,15    47.210,94       67.120,82          

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

Para esta proyección se hicieron las siguientes consideraciones: 

 

 

Inversiones de Reposición y mantenimiento: se establece un monto de inversión en 

reposición de equipos del 5% anual sobre el costo inicial del equipo y software, 

calculado a partir del segundo año.  Esto es: 

 

 30,000  x  5%  =  1,500 

 

 

Variaciones del capital de trabajo: dentro del flujo se considera la variación anual 

de los requerimientos de capital de trabajo establecidas anteriormente en este capítulo, 

bajo el título de inversiones del proyecto. 

 

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            

   REQUERIMIENTOS DE CAPITAL DE TRABAJO

  

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

Valor residual de los activos fijos: los cálculos de depreciación se los efectúa bajo 

el método de línea recta, en el que se establece un valor residual del 1%. 
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A.1  INVERSION FIJA : 31.000            
      EQUIPOS Y SOFTWARE 30.000            
      MUEBLES Y ENSERES 1.000               

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

  31,000  x  1%  =  310 

 

Valor residual del capital de trabajo: se establece que el valor residual que quedará 

al final del proyecto del monto de capital de trabajo será del 50% del valor del cuarto 

año: 

 

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

EVALUACIÓN DEL PROYECTO 
 
 
 

En este capítulo se realizará tres tipos de evaluaciones la financiera, la socio económica 

y la de impacto ambiental, esto con la finalidad de analizar la rentabilidad financiera 

que generará el proyecto en estudio y por otro lado identificar si en la ejecución del 

mismo se producen o no  impactos sociales y ambientales. 

 
 
 

Objetivos  
 

 
·  Determinar la rentabilidad financiera del Proyecto. 

 

·  Determinar cuales son las variables ambientales potencialmente nocivas  y 

establecer un esquema de protección para el entorno. 

 
·  Determinar cuales son las variables sociales en las que puede incidir el proyecto 

 

·  Establecer los criterios de decisión que permitan formar 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 Relación Beneficio – Costo que del proyecto. 

 

·  Determinar el Período de Recuperación del Capital. 
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7.1 EVALUACIÓN FINANCIERA 

 

 

7.1.1 VAN (Valor Actual Neto)  

 

 

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

inversión. 

 

 

Para el cálculo de la tasa de descuento se aplicará el método del Costo Promedio 

Ponderado de Capital, cuya fórmula es la siguiente:  

 

Kp  =     Ke       C A A   .   +   Kd         C A A   . 

        CAA +D                 CAA +D 

 

En donde: 

Kp: Costo promedio ponderado de capital 

 

Ke:  Tasa de costo de oportunidad de los accionistas 

 

CAA: Capital aportado por los accionistas 

 

D:  Deuda financiera contraída 

 

Kd: Costo de la deuda financiera 

 

La tasa de costo de oportunidad de los acciones (Ke) para 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 = 1 x 2

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: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

 

La tasa de descuento a aplicarse es de 17,76% 

 

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO  

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 A LA 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                

SUMA DE LOS FLUJOS DE CAJA ACTUALIZADOS 95.583          
COSTO (INVERSION)  DEL PROYECTO 35.117          
VALOR ACTUAL NETO (VAN) 60.466           

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 
 

El valor actual neto de los flujos de efectivo es de $60.466, lo que indica que se debe 

realizar la inversión, ya que al ser positivo y mayor que cero quiere decir que la 

inversión producirá ganancias por encima de la rentabilidad exigida. 

 

 

7.1.2 TIR ( Tasa Interna de Retorno)  

 

 

Es la tasa de descuento capaz de igualar la serie de ingresos futuros con el desembolso 

original.  Dicho de otro modo, es aquella tasa de descuento que da al proyecto un VAN 

cero. 
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Para el cálculo de esta variable, se utilizó la fórmula establecida en la función TIR del 

programa Excel. 

 

 
CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO

AÑO AÑO AÑO AÑO  
FLUJO DE CAJA OPERATIVO NOMINAL 12.403,58    29.456,15    47.210,94       67.120,82          
COSTO (INVERSION)  DEL PROYECTO 35.117           
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)  (%) 70,03%  
Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 
 

Cuando la TIR es mayor a la tasa de descuento, el proyecto es factible, en este caso la 

TIR es del 70.03%, y la tasa de descuento del 17.76%, lo cual permite determinar 

que el proyecto es viable.  Esto significa que el rendimiento de la empresa es mayor 

que el mínimo fijado como aceptable, es decir el proyecto es económicamente rentable. 

 

 

7.1.3 R b/c (Relación Beneficio/Costo)  

 

 

Es la relación que compara a base de razones, el valor actual neto de las entradas de 

efectivo futuras con el valor actual del desembolso original. 

 

                   VAN Ingresos 
R b/c  =  ____________ 

                             
                  VAN Egresos 
 

 

 

Para este cálculo se utiliza como base la misma información que fue empleada para el 

cálculo del VAN: 
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CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO  

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 A LA 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                

SUMA DE LOS FLUJOS DE CAJA ACTUALIZADOS 95.583          
COSTO (INVERSION)  DEL PROYECTO 35.117           

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

Fuente: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 

 

 

El valor obtenido en la relación beneficio/costo indica que los ingresos son mayores 

que los egresos en un 172%, por cada dólar que se invierta se ganará 1,72USD, por lo 

tanto la implementación del proyecto es favorable.   

 

 

Este resultado proporciona confianza en la ejecución del proyecto ya que se demuestra 

que no se tendrá problemas para cubrir las obligaciones de la empresa debido a que 

económicamente se tiene una brecha favorable entre la entrada y salida de dinero. 

 

 

7.1.4 PRK  (Período de Recuperación del Capital) 

 

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
AÑO AÑO AÑO AÑO  

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 A LA 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: Investigación 
Elaborado por: Ximena Sánchez 
 

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

recuperará entre el segundo y tercer año. 

El valor remanente entre la inversión inicial y el acumulado de los valores actuales de 

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

 

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

se absorbe llegando a cero: 

   

28,909             365 

 3,344              X   

 

              

X = 3,344  x  365   =   42  días  (1 mes, 12 días) 

            28,909 

Los datos anteriores muestran que el Período de Recuperación del Capital invertido en 

este proyecto será de 2 años, 1 mes y 12 días. 

 

 

7.2 EVALUACIÓN SOCIO ECONÓMICA 

 

 

El impacto socioeconómico de este proyecto se lo puede enfocar desde varios ángulos.  

La evaluación que se propone está dirigida a los siguientes puntos: 

 

·  La relación beneficio costo 

·  El costo de oportunidad de los usuarios de los parqueaderos 

 

 

7.2.1 La relación beneficio costo 

 

 

La evaluación de proyectos de inversión privada supone que la riqueza (el dinero) 

constituye el único interés del inversionista; es así como para la evaluación privada es 

importante determinar los flujos anuales de dinero (flujo de fondos) que requiere el 

proyecto. 
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 La evaluación social de proyectos consiste en comparar los beneficios con los costos 

que dichos proyectos implican para la sociedad; es decir, consiste en determinar el 

efecto que el proyecto tendrá sobre el bienestar de la sociedad (bienestar social de la 

comunidad).  

 

 

Es claro que el bienestar social de una comunidad dependerá de la cantidad de bienes y 

servicios disponibles (producto o ingreso nacional), de la cantidad relativa de bienes y 

servicios recibidos por cada uno de los miembros que la componen (distribución 

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

la propiedad, a las instituciones y al ejercicio de otros derechos humanos. 

 

 

El ingreso nacional crece como resultado de que un país acumula capital a través de 

tener inversión neta positiva y aumentar el número de personas productivamente 

empleadas.  

 

 

Los beneficios sociales anuales del proyecto se miden por el aumento que dicho 

proyecto genera en el ingreso nacional.  Los costos se miden por el ingreso nacional 

sacrificado por el hecho de haber efectuado este proyecto en lugar de otro (que es su 

mejor alternativa). Es así como el proyecto será rentable en la medida que el ingreso 

nacional generado por éste sea mayor (o por lo menos igual) que aquel que se hubiera 

obtenido de ejecutar el mejor proyecto alternativo. 

 

 

La relación beneficio costo es un indicador que mide el grado de desarrollo y bienestar 

que un proyecto puede generar a una comunidad.  Si el resultado es mayor que 1, 

significa que los ingresos netos son superiores a los egresos netos.  En otras palabras, 

los beneficios (ingresos) son mayores a los sacrificios (egresos) y, en consecuencia, el 

proyecto generará riqueza a una comunidad.  Si el proyecto genera riqueza con 

seguridad traerá consigo un beneficio social. 
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La relación beneficio costo calculada en este capítulo, en el acápite de evaluación 

financiera, dio como resultado el valor de 2,72, por lo que, los beneficios esperados de 

este proyecto contribuirán en gran medida al incremento del ingreso nacional y por 

ende al incremento del beneficio social. 

 

 

7.2.2 El costo de oportunidad de los usuarios de los parqueaderos 

 

El costo de oportunidad es un concepto fundamental en la economía. El costo de 

oportunidad de una decisión económica que tiene varias alternativas, es el valor de la 

mejor opción no realizada. Es decir que hace referencia a lo que una persona deja de 

ganar o de disfrutar, cuando elije una alternativa entre varias disponibles. 

 

 

La implementación de la empresa de servicio de valet parking crea “valor” para los 

clientes con la oferta de un servicio innovador en el país, a través del cual disminuye el 

tiempo que emplea cada persona en encontrar un espacio para estacionarse. 

 

 

Este tiempo utilizado en parquearse, forma parte del costo de transacción en el que 

incurren los clientes al ingresar al centro comercial. 

 

 

En la vida cotidiana, las personas toman innumerables decisiones que implican la 

elección de una alternativa entre varias. 

 

 

En el caso que nos compete, la pregunta es: ¿Cuánto valoro mi tiempo como para 

invertirlo en buscar un parqueadero o dedicarlo a las actividades para las cuales acudí 

al centro comercial? 

 

 

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

costo de oportunidad no puedo afirmar que el costo es cero, debido a que debo tener en 
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cuenta que hacerlo me tomará un tiempo.  En horas pico, el tiempo empleado en esta 

tarea toma alrededor de 20 minutos; si una persona valora su hora en 10 USD, entonces 

habrá invertido 3,33USD en esta actividad. 

 

 

Si utiliza el servicio de valet parking, cuyo precio es de 2USD,  habrá ahorrado 

1,33USD. 

 

Este ahorro de tiempo también beneficia al centro comercial, ya que cada cliente 

dedicaría esos 20 minutos a visitar las tiendas, y esto se traduce en compras. 

 

 

En resumen, este proyecto crea valor al reducir la cantidad de tiempo que dedican los 

clientes a hacer filas para encontrar un lugar para estacionarse y con esto también  

contribuye a la disminución de tráfico en la ciudad. 

 

 

7.3 EVALUACIÓN AMBIENTAL 

 

 

Las operaciones de la empresa de servicio de valet parking se ejecutarán en el 

parqueadero del centro comercial mal el Jardín, en donde  la alta concentración de 

vehículos genera un impacto ambiental. 

 

 

El permanecer por mucho tiempo dentro de los parqueos cerrados produce daños a la 

salud, debido a los contaminantes que acumula ese ambiente, ya que se corre el riesgo 

de respirar  gases como monóxido y dióxido de carbono, azufre, ozono, hollín de diesel 

y micropartículas. 

 

 

No hay un estudio que determine a cuanto asciende la contaminación en los 

estacionamientos cubiertos, pero algunos expertos de la Red de Monitoreo Atmosférico 
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(Corpaire), consideran que en un parqueo la concentración de gases puede llegar a ser 

hasta diez veces mayor que en los espacios a cielo abierto. En Quito se registra a cielo 

abierto una concentración de 4 miligramos de monóxido de carbono por metro cúbico y 

de acuerdo a la información de Corpaire, una persona no debe estar más de una hora en 

sitios donde la concentración de monóxido sea mayor a 40 miligramos por metro 

cúbico. 

 

 

A pesar de que todas las personas están expuestas, no se han presentado en los 

hospitales neumológicos individuos afectados por una directa exposición a los gases en 

los parqueos. 

 

 

El centro comercial ha buscado alternativas para solventar este problema, colocando 

extractores y filtros de aire en los parqueaderos y dotando de toda la ventilación que 

permite la construcción. 

 

 

Los nuevos sistemas de cobro en la mayoría de los parqueaderos de los centros 

comerciales, han bajado el tiempo dedicado a estacionar los automóviles, lo cual hace 

que la contaminación ambiental también disminuya al no haber concentración de autos 

esperando.  Este fenómeno también puede homologarse a la descongestión que 

provocaría el servicio de valet parking, ya que disminuiría el número de vehículos que 

se encuentren dando vueltas para encontrar un espacio y por ende también disminuiría 

las emisiones de gases contaminantes. 

 

 

Por otro lado, con el servicio de valet parking, los clientes estarían expuestos a este 

ambiente de parqueadero una fracción mínima de tiempo, reduciendo sus posibilidades 

de impacto en su salud. 
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Los empleados de la empresa permanecerán toda su jornada laboral en el parqueadero 

del centro comercial, por lo que serán equipados con máscaras especiales para evitar 

cualquier deterioro en su salud.  
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CAPÍTULO VIII 
 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
 
 

8.1 CONCLUSIONES 

 

 

·  La idea de crear la empresa de servicio de valet parking surgió de un conjunto de 

posibilidades, entre las que más ponderaron fueron la disponibilidad de recursos 

económicos y la necesidad de emprender en un negocio propio. 

 

 

·  Se escogió el centro comercial Mall el Jardín para este proyecto por la apertura de 

su administración hacia la implementación del servicio y porque constituye un 

centro de reuniones y compras ubicado en la zona comercial y financiera de Quito, 

tiene una afluencia de 2,143 clientes que ingresan en sus vehículos diariamente, lo 

que lo convierte en uno de los más visitados de la ciudad; estas características  

permiten llegar al mercado objetivo del proyecto. 

 
 

·  Desde el punto de vista Socioeconómico el proyecto es positivo, genera fuentes de 

empleo, incrementa el ingreso nacional y a su vez el beneficio social con la 

rentabilidad que genera y ayuda a que la gente invierta su tiempo en actividades 

mucho más provechosas que hacer filas buscando un espacio para estacionarse. 

 
 

·  El proyecto desde el punto de vista ambiental no produce cambios de magnitud en 

los impactos existentes en los parqueaderos de centros comerciales. 
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·  La viabilidad del Proyecto está sustentada en el análisis del Estudio de Mercado, en 

donde se puede apreciar que existe un nivel de aceptación de pago por el servicio 

de valet parking del 42% en el centro comercial Mall el Jardín. 

 
 

·  El Estudio de Mercado también demuestra que si la gente percibe seguridad para 

sus vehículos, la tendencia de la demanda es de crecimiento lo cual permite tener 

confianza en que el proyecto no sólo se mantendrá en el mercado sino que también 

tiene posibilidad de ir acrecentando. 

 
 

·  El Estudio Técnico permitió determinar el tamaño óptimo del proyecto para lograr 

una operación funcional y aprovechar de mejor manera todos los recursos e 

identificar el personal que se requiere para su ejecución.  

 
 

·  La factibilidad de la implementación del proyecto está fundamentada en la 

disponibilidad de capital propio que representa el 48.74% del total de la inversión, 

es decir que la diferencia a financiar representa un 51.26%, lo cual indica un 

adecuado nivel de apalancamiento. 

 

 

·  Los Flujos de Caja reflejan la obtención de valores positivos, lo que demuestra que 

el proyecto es rentable.  Además, el tipo de servicio ofrecido genera liquidez, lo 

cual es bastante bueno ya que permitirá contar con el dinero necesario para la 

operación del mismo. 

 
 

·  Los criterios de decisión en la evaluación financiera se muestran favorables ya que 

se obtuvo un TIR del 70.03%, un VAN de $60.466, una relación beneficio/costo 

mayor que uno (2.72) y un Período de Recuperación del Capital de 2 años, 1 mes y 

12 días, con lo que se puede concluir que  el proyecto es totalmente viable. 
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8.2  RECOMENDACIONES 

 

 

·  Se debe trabajar en reforzar la confianza de la gente para romper el paradigma de 

inseguridad que se percibe al entregar los vehículos en custodia a la empresa de 

servicio de valet parking; este objetivo puede ser plasmado de mejor manera si las 

autoridades competentes reducen los índices de delincuencia en el país. 

 
 

·  A nivel de país se considera necesario crear una cultura de mejora en el servicio al 

cliente en todos los tipos de negocios, pues esto se traduce en una elevación del 

estándar de calidad ofrecidos. 

 
 

·  En forma puntual, para este proyecto se sugiere extender la cobertura del servicio 

de valet parking hacia otros centros comerciales y con esta experiencia abrir el 

mercado para eventos corporativos, sociales, deportivos, hoteles, restaurantes, etc. 

 

 

·  Después de concluido el Estudio de Factibilidad del Proyecto y analizar la 

información obtenida en el mismo, se puede recomendar la ejecución del Proyecto 

ya que los resultados obtenidos son bastante alentadores y con una proyección 

positiva. 
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ENCUESTA 
 
1. ¿Posee vehículo? 
 
    Sí 
    No (TERMINA LA ENCUESTA) 

 
2. ¿A qué centro comercial concurre con mayor frecuencia?  
 

  CCI 
  Centro comercial el Jardín 
  Quicentro 
  Supercines 
  San Luis Shopping 

 
3. ¿Qué actividad realiza en el centro comercial? 
 

  Comprar 
  Pasear 
  Comer 
  Cine 

 
4. ¿Qué es lo que más le molesta del parqueo? 
……………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………….. 
 
5. ¿Aceptaría pagar por el servicio de Valet Parking? 
 
    Sí ¿hasta que valor pagaría?  …… (CONTINUA EN 8) 
    No 

 
6. Si su respuesta a la pregunta anterior fue NO, ¿por qué no lo aceptaría? 
 

  No confía 
  No le gusta dejar la llave de su auto 
  No sabe si se hacen responsables por robos o daños 
  Otros   ……………………………………………………………. 

 
7. ¿Si el servicio de valet parking incluye un seguro de responsabilidad y riesgos, entregarías tu auto para que lo 

parqueen? 
 

  Sí 
  No (CONTINÚA EN 9) 

 
 
8. ¿Qué otros servicios le gustaría que  incluya? 
…………………………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………………………… 
 
9. ¿Cuál es su ocupación? 
…………………………………………………………………………………… 
 
10. Sexo 
 

  Masculino 
  Femenino 

 
11. Edad 
 

  18 -25 
  26 – 35 
  35 en adelante 

 
12. ¿De qué marca y año es su auto?  
………………………………………………………………………………… 

 


