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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto plantea el “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION
DE UNA EMPRESA DEDICADA A OFRECER SERVICIOS DE COWORKING EN
LA CIUDAD DE MANTA?”, con servicios complementarios. debido las tendencias
actuales las personas buscan un espacio de trabajo con horarios flexible y un ambiente
laboral productivo y donde se pueda establecer nuevas conexiones.

El segmento de mercado al cual va dirigido este espacio de coworking incluye
profesionales independientes, emprendedores, startups y equipos remotos que buscan
alternativas flexibles, econdmicas y colaborativas para trabajar, con edades de 18 a 65
afios. Este publico valora un entorno que fomenta la productividad, la creatividad y el
networking, asi como servicios adicionales como internet de alta velocidad, salas de
reuniones y eventos de formacion o comunidad.

Mediante una investigacion de mercado, se evidencia que existe un interés
significativo por parte de la poblacion en acceder a espacios de coworking que ofrecen
ambientes modernos, bien ubicados y adaptados a las necesidades del trabajo hibrido,
demostrando la viabilidad de poner en marcha este emprendimiento.

Cosmic Station estara ubicado en la ciudad de Manta, en la avenida circunvalacion
diagonal a la segunda puerta de la Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi, lugar donde
estard ubicado Cosmic Station, tiene una capacidad productiva total de 4.224 unidades
mensuales.

Mediante el analisis financiero se evidenciar que se necesita un capital de
inversion de $66.335 la cual esta divida en dos partes por un 46% de recursos propios y
un 54% con créditos bancarios, de esta forma se considerara mantener la operacion
estable, el punto de equilibrio indica que por lo menos se debe vender 1.971 unidades
mensuales, no obstante, la cantidad proyectada al mes es de 2.529 unidades.

En conclusion, el proyecto de emprendimiento indica que esta apto para su debido
funcionamiento, basado en el andlisis financiero y sus respectivos indicadores
correspondientes han reflejado un VAN de 55.450 con una tasa de descuento del 14.52%

y un TIR de 38,76% con un periodo de recuperacion de 3 afios 0 meses y 23 dias.
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1. ORGANIZACION ESTRATEGICA
1.1 Valores corporativos
1.1.1 Mision
Somos una empresa dedica a dar servicios innovadores a través de espacios
compartidos dénde se fomente la creatividad, intercambio de ideas, el crecimiento
profesional ofreciendo nuevas oportunidades para alcanzar sus metas y contribuir con el
éxito colectivo.
1.1.2 Vision
Cosmic Station Cia. Ltda. sera en el 2030 la empresa lider de Manta en brindar
los mejores espacios coworking, a traves de un perfecto equilibrio en areas de trabajo,
estudio y socializacién apoyando el aprendizaje y crecimiento de conexiones
significativas las cuales impulsen al éxito en el mundo digital.
1.1.3 Valores
Promover la colaboracion y el crecimiento profesional en un entorno que fomenta
la innovacion, la diversidad y la inclusién, brindando espacios flexibles y servicios de alta
calidad. Se enfoca en crear una comunidad vibrante, impulsada por la excelencia en el
servicio, la transparencia y el compromiso con la sostenibilidad. Ademas, integrar
tecnologia avanzada para potenciar la productividad y adaptarse a las necesidades
cambiantes de nuestros usuarios.
1.2 Obijetivos
1.2.1 Objetivo general
Disefiar un plan de negocios para la creacion de una empresa dedicada a ofrecer
servicios de coworking en la ciudad de Manta.
1.2.2 Objetivos especificos
e Definir un estudio de mercado que permita determinar la demanda potencial de
la creacion de la empresa dedicada al servicio de coworking.
o Definir los recursos e infraestructura de la puesta en marcha del proyecto
propuesto.
e Realizar un estudio financiero para determinar la viabilidad econdmica del
proyecto.
e Proponer una idea de negocio gque brinde una nueva alternativa para el trabajo

compartido y nuevas conexiones de negocio.



1.2.3 Objetivos estratégicos

Tabla 1: Objetivos estratégicos

Plazo Objetivo Indicador Meta
Aumentar el reconocimiento de la marca Forcentaje del publico
. objetivo que conoce el 10%
en la comunidad local.
producto
Corto plazo
Incrementar la Satisfaccién de los Porcentaje de clientes 10%
miembros actuales. satisfechos.
Alcanzar una ocupacién del 80% de las .
. pe Tasa de ocupacion 80%
estaciones de trabajo.
Mediano plazo . -
P Generar alianzas estratégicas con Acuerdos 5
empresas locales. confirmados.
Convertirse en el coworking de Participacion de 30%
referencia en la ciudad. mercado.
Largo plazo Expandir los servicios ofrecidos
P Eventos mensuales. 2

(eventos, talleres, etc.).
Elaborado por: Belén Chavez

1.3 Actividad (modelo de negocio)
1.3.1 Segmento

El negocio ofrecera espacios de trabajo flexibles y colaborativos que satisfagan
las necesidades de profesionales independientes, emprendedores, instituciones,
estudiantes y pequefias empresas.

La idea de negocio surge debido a la creciente demanda de entornos de trabajos
alternativos que fomenten la productividad, la creatividad y la conexion entre
profesionales. Actualmente, muchas personas valoran la flexibilidad, la posibilidad de
colaborar con otros y la accesibilidad a servicio y recursos que les permitan desarrollar
sus proyectos de manera eficiente.

Cosmic Station ofrecerd un espacio moderno, equipado con tecnologia de
vanguardia disefiado para fomentar la interaccion y la colaboracion. Ademas de espacios
de trabajo individuales y compartidos, se proporcionardn salas de reuniones, areas
comunes y una amplia gama de servicios adicionales como internet de alta velocidad,
ciber, cafeteria y eventos de networking.

El plan de negocios se basa en la observacion de las tendencias actuales en el
mercado laboral, donde cada vez més personas optan por trabajar de forma remota o en
entornos flexibles. Al ofrecer un coworking, no solo respondiendo a una necesidad del

mercado, sino que también contribuye a fortalecer la comunidad empresarial local.



1.3.2 Modelo Canvas
Tabla 2: Modelo Canvas

Modelo Canvas de “Cosmic Station”

ALIANZAS: Actividades Propuesta de Relacion con los | Segmento de
claves. valor. Clientes. clientes:
-Adquisicion y
fidelizacion de Cosmic Station | -Redes sociales.
miembros. esta segmentado a
Hoteles Pequefios un mercado que | -Correo -Estudiantes
-Desarrollo de la comprende las | electronico. Universitarios.
Instituciones comunidad. diferentes edades
Educativas y de 18 a 65 afios
Universidades. - Innovacién y brindando un - Emprendedores.
adaptabilidad. espacio comodo y
Empresas. acogedor con un
-Gestidn de un ambiente moderno
networking. e innovador
ofreciendo una
Recursos claves. amplia gama de | Canales.

servicios de

-Infraestructura vanguardia y -Redes Sociales.
fisica. comodidades para | - Sitios Web.
- Recursos lograr obtener un | - Eventos y
tecnoldgicos. espacio de Talleres.
- Red de Contactos | investigacion a su | -Marketing de
y alianzas. vez se presenta la | contenidos.
oportunidad de
conectar con
nuevos Negocios.
Costos. Ingresos.
-Alquiler. - La empresa Cosmic Station ofrecera espacios de

-Servicios Basicos.
-Mantenimiento y reparaciones.
-Consumo de materiales y suministros.
Elaborado por: Belén Chavez.

coworking y diferentes servicios, la forma de pago
serd mediante transferencia bancaria y efectivo.

1.4 Oportunidad de negocio detectada

Los estudios recientes sobre tendencias laborales y de productividad destacan mas
que los espacios de coworking promueven el trabajo colaborativo, mejorando la
creatividad y fomentan un ambiente profesional més saludable. Segun investigaciones el
coworking brinda espacios mas accesibles, donde las personas pueden disfrutar de: café,
internet, espacios confortables y profesionales que apoyan la necesidad de los pequefios
empresarios y emprendedores, ademas una red de aliados que conectan a los visitantes.
El ambiente de trabajo en el coworking suele ser mas relajado y menos jerarquizado, lo
que promueve una mayor colaboracién y cooperacion entre los trabajadores. (Rodriguez
& Rendon, 2023)

Las oficinas o espacios coworking ofrecen todas las comodidades necesarias para

que puedas desarrollar el trabajo, y ademas ofrecen la oportunidad de interactuar con el



resto de las personas, lo que proporciona la ocasion de compartir opiniones e ideas. De
hecho, esta concebido para que los “compaifieros de oficina’’ y el usuario se conviertan
en una comunidad, en la que encontrar apoyo, creatividad y oportunidades profesionales.
También se conoce como networking. (Jiménez, 2016)

En este contexto, se evidencia una oportunidad de negocio en la creacion de
espacios de coworking el cual combina la funcionalidad, la sostenibilidad y la comunidad.
Este modelo ofrece una solucién alineada con las necesidades emergentes de
profesionales que buscan entornos flexibles, accesibles y que respalden un equilibrio
entre productividad y bienestar. Una propuesta basada en estos principios permite captar
un mercado en crecimiento el cual valora tanto el disefio centrado en el usuario como los
beneficios tangibles para su calidad de vida y su desempefio laboral a largo plazo.

1.5 Organigrama funcional

Las actividades a desarrollarse en el coworking se asignaran de acuerdo a las
habilidades y destrezas de cada miembro del equipo, quienes deberan cumplir sus tareas
de manera ética, responsable y con una actitud proactiva. Esto permitird alcanzar los
objetivos del coworking y sobre todo, garantizara la satisfaccion de nuestros miembros.
El organigrama flexible permitird adaptar las responsabilidades de cada miembro del
equipo a las necesidades especificas del coworking y garantizar un funcionamiento
eficiente y eficaz. Para ello se contara con un equipo conformado por un gerente general,
contador, ventas, recepcionista y personal de servicio de apoyo, de acuerdo como se

presenta en el siguiente grafico:

Gréfico 1: Organigrama funcional

[ Gerente General ]

[
\

Personal servicio
de Apoyo

Elaborado por: Belén Chavez

1.6 Descripcion del equipo emprendedor.
La propuesta del plan negocios surgié de la necesidad de ofrecer una alternativa

innovadora en el mercado de los espacios de coworking. Si bien existen opciones



similares, este proyecto busca destacar al ofrecer un ambiente de trabajo Unico, disefiado
para fomentar la creatividad, la colaboracion y el bienestar de sus miembros. El
proponente, ademas de ser el impulsor de esta idea, serd el encargado de gestionar el
coworking en la ciudad de manta.

El emprendimiento contara con un gerente con amplia experiencia en la creacion
de comunidades y en la gestion de espacios. Su conocimiento del mercado local y su
pasion por el emprendimiento serdn fundamentales para el éxito de este proyecto. En
cuanto al servicio, es decir, el espacio de coworking en si, se ha disefiado pensando en las
necesidades de los profesionales independientes, startups, pequefios emprendedores,
maestros, estudiantes y pymes que buscan un entorno de trabajo flexible y un espacio de
networking.

El plan de negocios se caracteriza por ser un espacio de trabajo compartido que
ofrece flexibilidad, comunidad y servicios adicionales. Ademas de un espacio fisico. Los
coworkings fomentan la creacion de comunidades donde los miembros pueden
conectarse, compartir ideas y colaborar en proyectos, lo que resulta invaluables para
emprendedores que buscan expandir sus redes y encontrar nuevas oportunidades de
negocio.

Gerente General: Persona encargada de planificar y dirigir las operaciones
estratégicas del coworking y la supervision del resto del equipo en toma de decisiones
claves las cuales estan relacionadas al crecimiento y la sostenibilidad del negocio,
asegurando el alcance de los objetivos establecidos.

Funciones:
e Planificar y dirigir las operaciones estratégicas del coworking.
e Supervisar al equipo y coordinar las diferentes areas.
e Tomar decisiones clave relacionadas con la sostenibilidad y crecimiento del
negocio.
e Establecer metas y asegurar el cumplimiento de los objetivos establecidos.
e Gestionar alianzas estratégicas, proveedores y contratos importantes.

Contador (Externo): Aungue no forma parte del equipo interno, el contador
proporciona soporte financiero y fiscal de manera independiente, indicando asesoria y
apoyo externo.

Funciones:

o Elaborar y supervisar presupuestos y estados financieros.



Realizar la gestion contable, incluyendo ingresos, gastos y control de flujo de caja.
Garantizar el cumplimiento de obligaciones fiscales y presentacion de
declaraciones tributarias.

Asesorar al Gerente General en temas financieros y proyecciones economicas.
Asegurarse de que los registros financieros sean claros, transparentes y precisos.

Ventas: Su rol es el de brindar un reporte directamente al Gerente General

enfocandose en las actividades de comercializacion y de gestion de clientes.

Funciones:

Disefar estrategias para captar nuevos clientes y usuarios del coworking.
Promocionar los servicios y espacios del coworking a través de diferentes canales.
Gestionar relaciones con clientes actuales y potenciales.

Crear y mantener relaciones solidas con la comunidad del coworking.

Monetizar la ocupacién de los espacios y buscar oportunidades de maximizacion
de ingresos.

Recepcionista: Su rol se centra en la atencion al cliente y la coordinacion diaria

del coworking. Administrando las reservaciones, resolviendo consultas de los usuarios

asegurando que las operaciones se realicen de manera eficiente y ordenada.

Funciones:

Dar la bienvenida a los clientes y atender sus consultas o solicitudes.
Gestionar las reservas y la programacién de espacios para los usuarios.
Asegurar la organizacion y el orden en la recepcion y areas comunes.
Coordinar actividades y eventos en el coworking.

Resolver problemas o incidentes operativos de los miembros.

Actuar como en lace entre los clientes y el personal de apoyo o el gerente.

Personal de servicio de apoyo: Su rol es centra en reportar a la recepcionista y

el de desempenar las diferentes tareas operativas o de soporte esenciales para garantizar

que los espacios de trabajo estén en Optimas condiciones y que los usuarios tengan un

entorno comodo, funcional y seguro.

Funciones:

Mantener las instalaciones limpias, organizadas y funcionales.
Preparar los espacios para reuniones, eventos o actividades diarias.

Realizar pequefias reparaciones o informar problemas de mantenimiento.



e Supervisar el stock de insumos (papeleria, cafeteria, limpieza. etc.) y
reabastecerlos.
e Garantizar que los equipos y herramientas estén disponibles y operando.

e Colaborar con el recepcionista para atender las necesidades operativas.

16.1

Tabla 3: Equipo, formacidn y experiencia

Equipo, formacion y experiencia

Nombre Conocimientos Aporte Contactos Objetivos comunes
. - Proveedores de - Crecimiento sostenible
- Experimentado en S -
. - Es encargado de la Servicios del coworking,
Marketing, L o, R Y
L . Administracion, de (internet, maximizacion de
administracion de - L . . L
Gerente ” estrategias de limpieza, etc.), ingreso, satisfaccion del
empresas, gestion de ? . :
General - marketing y buen inversores, cliente,
personas, finanzas, funcionamiento de la empresas locales osicionamiento de
tecnologia, disefio de press ! P o
£SDACIOS empresa. asociaciones marca, creacion de una
P ' empresariales. comunidad prospera.
- Seencarga de la L
estion f?nanciera - Manejar - Optimizacion de los
- Contabilidad, glaboracién de ' roveje dores de recursos financieros,
finanzas, impuestos, provee cumplimiento de
Contador estion de ndminas presupuestos y SErvicios obligaciones fiscales
g ! reportes financierosy  contables, bancos, gacto : !
software contable. . generacion de informes
pagos a los asesores fiscales. financieros precisos
proveedores. P '
- Clientes
- Captacion de nuevos potenciales
- clientes, renovacion empresas, - Cumplimiento de las
- Técnicas de ventas. (emp P
o de contratos, freelancers, metas de ventas,
Negociaciones, R
Venta marketing digital fidelizacion y startups), aumento de la base de
s ) organizaciones de asociaciones clientes y generacion de
atencion al cliente. g . . Y9
eventos de empresariales, ingresos.
networking. camaras de
comercio.
- Atencion al cliente. - Gestion de recepcion.
- Gestion - Resolucion de _ Clientes - Satisfaccion del cliente,
- administrativa. consultas. ' imagen profesional y
Recepcionista . - L proveedores y A
- Manejo de sistemas - Coordinacion de visitantes eficiencia en las

de informético para
reservaciones.

servicios de apoyo al
equipo de ventas.

operaciones diarias.

Mantenimiento de las

Proveedores de

- Limpiezay instalaciones servicio de - Mantenimiento 6ptimo
sP:rr\?i?:rilgl ddee mantenimiento. - Garantia de la higiene 2;?;';2’ de de las instalaciones,
A00V0 - Asistencia técnica. y seguridad. tecnolo ]’a satisfaccion de los

poy - Seguridad. - Soporte técnico a los internetgy ' miembros y seguridad.
miembros, seguridad.

Elaborado por: Belén Chavez

1.6.2 Descripcion de la formacion y experiencia del equipo.

Tabla 4: Descripcion de la formacion y experiencia del equipo

Conocimiento

Nombre Experiencia Formacién solicitada :
empresarial
Gerente General - 1 afio - Ingeniero en Marketing. i Estudlo_s superiores —en
Marketing.
- Contabilidad General,
Contador - lafio - Contador Publico Autorizado. finanzas, software contable y
Tributacién.
Ventas - 1 afio. - Bachillerato o técnico en areas - Conocimiento en ventas,

comerciales o administrativas.

atencion al cliente.




. L. - Conocimientos en atencion al
- Bachillerato o técnico en

Recepcionista - 1afio L L - cliente, recepcion o é&reas
administracion o secretario. L h
administrativas.
Personal de Servicio de ~ . - Conocimientos en limpieza y
- 1 afios - Bachillerato. L
Apoyo. mantenimiento.

Elaborado por: Belén Chavez
1.7 Alianzas estratégicas

Las alianzas estratégicas son la unién de dos 0 mas empresas para desarrollar
conjuntamente alguna de las distintas modalidades de cooperacién en los negocios,
considerando un horizonte de tiempo de largo plazo. Una alianza debe verse como una
forma de compartir riesgos y fortalezas. Y debe tener muchas y muy utiles funciones:
salvar una empresa de la quiebra, mejorar productos, ampliar mercados, incrementar
ventas, incursionar en otros mercados, complementar productos o servicios y expandir su
mercado. (Aldana, 2006)

Las alianzas estratégicas son una fusion de dos empresas que no son competidoras
entre si pero que tienen un fin comdn; aumentar su rentabilidad, captacion de nuevos
clientes, abarcando el mismo mercado objetivo, satisfaciendo las necesidades y deseos de
los clientes (Aldana, 2006)

Las alianzas estratégicas son una herramienta fundamental para el crecimiento y
éxito de un coworking. Al asociarse con otras empresas que comparten objetivos
comunes, pero que no sean competidoras directas, se puede generar sinergias que
beneficien a ambas partes para alcanzar el éxito deseado “Cosmic Station” llevara a cabo
sus alianzas estratégicas con:

e Alianzas con Gimnasios: La alianza estratégica serd de ganar y ganar esto constara

en que Cosmic Station hara alianza con el gym Smarfit y cuya accion especifica
se enfocara en dar referencias cruzadas. Es decir, publicidad de cada uno de los
negocios dentro de las instalaciones del otro.

e Alianzas con Entidades Educativas: La alianza estratégica con entidades

educativas ayudara a captar nuevos emprendedores y profesionales, esto consiste
en ofrecer nuestros servicios en las entidades educativas como una alternativa de
salir del ambiente laboral, ofreciendo un 10% de descuento en sus reservaciones
de espacios de trabajos o salas de reuniones, a cambio la empresa Cosmic Station
se hara conocida, y captara nuevos clientes en dichos centros educativos.

1.8 Analisis FODA
Se ha dado en Ilamar analisis FODA, al proceso mediante el cual se examinan el

contexto interno y externo de una organizacion, con el objeto de orientar el disefio y



redisefio de su misidn, vision, sus objetivos y sus estrategias. El nombre de FODA viene
de las cuatro palabras claves que orientan el analisis: Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas. (Avila, 2005)
Tabla 5: Andlisis FODA

AMBIENTE INTERNO AMBIENTE EXTERNO
Fortalezas: Oportunidades:
F1. Ambiente de trabajo colaborativo. O1. Crecimiento del mercado de coworking.
F2. Servicios Complementarios. 02. Nuevos servicios.
F3. Conexion a internet de alta velocidad. 03. Alianzas estratégicas.

F4. Ubicacion estratégica.

Debilidades: Amenazas:
D1. Dependencia de la tecnologia. Al. Cambios en las tendencias de trabajo.
D2. Alta competencia. A2. Crisis econémicas.
D3. Costes operativos elevados. A3. Regulacién gubernamental.
D4. Limitaciones de espacios. A4. Competencia de grandes empresas.

Elaborado por: Belén Chavez
1.8.1 Puntos fuertes

La empresa “Cosmic Station” como puntos fuertes, se posiciona como un espacio
innovador que responde a las necesidades de los profesionales modernos. Al ofrecer un
ambiente de trabajo colaborativo, conexion a internet de alta velocidad y servicios
complementarios como ciber y cafeteria, satisfaciendo las demandas de aquellos que
buscan flexibilidad, productividad y un entorno estimulante. Ademas, su ubicacion
estratégica, si es cercana a centros de negocios o zonas residenciales, facilita el acceso y
lo convierte en una opcion atractiva para los usuarios.
1.8.2 Puntos debiles

Ingresar al mercado del coworking puede ser un desafio, especialmente si existe
competidores ya establecidos con una sélida reputacion. La dependencia de la tecnologia,
como una conexion a internet estable, es crucial para el funcionamiento del coworking,
por lo que cualquier falla puede afectar la experiencia del usuario. Asimismo, los costos
operativos, como el alquiler del espacio, el mantenimiento de las instalaciones y el pago
de servicios publicos, puede ser elevados.
1.8.3 Oportunidades

El creciente interés por el trabajo remoto y flexible representa una gran
oportunidad para los coworkings. Al ofrecer espacios equipados Yy servicios
personalizados, estos espacios se convierten en una alternativa atractiva para
profesionales independientes, startups y empresas que buscan reducir costos y aumentar

la productividad. Ademas, la posibilidad de establecer alianzas estratégicas con empresas



locales, universidades o aceleradoras puede ampliar la red de contactos y generar nuevas
oportunidades de negocio.
1.8.4 Amenazas

La principal amenaza para un coworking es la competencia, tanto de otros
coworkings como de grandes empresas que ofrecen espacios flexibles. Los cambios en
las tendencias del mercado laboral, como la adopcion de nuevas tecnologias o la aparicion
de nuevos modelos de trabajo, también pueden afectar la demanda de coworkings. Por
otro lado, factores externos como crisis econdmicas o cambios en la regulaciéon pueden
impactar negativamente en la rentabilidad del negocio.

1.8.5 Estrategias de desarrollo en base al anélisis FODA.

Tabla 6: Estrategias de desarrollo en base al andlisis FODA
ANALISIS Y ESTRATEGIAS

FO

(F1-0O1): Aprovechar el crecimiento del mercado
de coworking para abrir nuevas sedes o ampliar los
servicios existentes.

(F2-03): Colaborar con empresas locales para
ofrecer paquetes combinados.

(F3-01): Aprovechar la conexion a internet de alta
velocidad para atraer a clientes que necesiten una
conexion estable y répida.

DO

(D1-02): Invertir en equipos de respaldo y
sistemas de monitorio para garantizar la cantidad
del servicio.

(D2-03): Desarrollar una marca fuerte y
diferenciada para destacar en un mercado
competitivo.

(D4-03): Buscar proveedores mas econémicos y
automatizar procesos para reducir los costos
operativos.

FA

(F1-A2): Desarrollar planes de contingencia para
enfrentar posibles crisis econémicas y mantener
los servicios.

(F2-A4): ofrecer servicios adicionales que las
grandes empresas no pueden proporcionar como
eventos networking, talleres personalizados.

(F3-A3): Estar al tanto de los cambios en la
regulacion y ajustar los servicios.

DA

(D1-Al): Invertir en tecnologia para estar al dia
con las dltimas tendencias y ofrecer un servicio de
calidad.

(D2-A2): Enfocarse en un segmento de mercado
especifico para reducir la competencia.

(D3-A4): Subcontratar algunos servicios para
reducir costos y mejorar la eficiencia.

Elaborado por: Belén Chavez

1.9 Legal juridico y fiscal

Para que una empresa de coworking pueda operar de manera legal y ofrecer sus
servicios de manera segura y eficiente, es necesario cumplir con una serie de requisitos
legales y normativas tanto a nivel local como nacional, esto se realiza con la finalidad de
no tener problemas con la apertura de la empresa evitando problemas futuros y pueda
operar de manera segura y transparente, generando confianza en sus usuarios antes de

empezar las actividades empresariales.



1.9.1 Antecedentes de la empresa y partes constituyentes.

Cosmic Station es una empresa que ofrece servicio de coworking, la cual se enfoca
a los trabajadores individuales, startups, pymes, instituciones educativas, siendo como
referencia su ubicacion en el centro de la ciudad de Manta.

1.9.2 Aspectos legales (forma juridica de la empresa, forma juridica de trabajo
con alianzas)

Toda persona natural con capacidad legal para realizar actos de comercio podra
desarrollar por intermedio de una Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada
cualquier actividad econémica que no estuviere prohibida por la Ley, limitando su
responsabilidad civil por las operaciones de esta al monto del capital que hubiere
destinado para ello. (Articulo 1 de la Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad
Limitada).

Como se observa, estas Empresas solo pueden tener un titular o gerente-
propietario, designacion con la que lo identifica la Ley, que debe necesariamente ser una
persona natural. No pueden constituir estas Empresas las personas juridicas ni las
personas naturales que segun la ley no pueden ejercer el comercio. (Articulo 5 de la Ley
de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada). (Valdez, 2020)

De acuerdo con lo expuesto, Cosmic Station se constituird como una empresa
unipersonal de responsabilidad limitada. Esto significa que la empresa seré propiedad de
una unica persona fisica, quien ademas sera la encargada de su gestién y administracion.
1.9.3 Equipo directivo

El equipo directivo se conformara por una sola persona, que en este caso sera la
Srta. Maria Belén Chavez Zambrano por lo cual sera la Unica accionista de la empresa
obtenido el 100% de las acciones de la empresa.

1.9.4 Modalidad contractual (empleador y empleado)
DEL CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO

El contrato de trabajo es un acuerdo de voluntades entre un trabajador y un
empleador, mediante el cual el trabajador se obliga a prestar servicios personales, bajo la
direccién y dependencia del empleador, a cambio de una remuneracion.

Existen varios tipos de modalidades de contratos de trabajo, para las diferentes
empresas valiendose por el contrato que mejor se adapte al trabajo a contratar.

Art. 8.- Contrato individual. - Contrato individual de trabajo es el convenio en

virtud del cual una persona se compromete para con otra u otras a prestar sus servicios



licitos y personales, bajo su dependencia, por una remuneracion fijada por el convenio, la
ley, el contrato colectivo o la costumbre.

Art. 15.- Periodo de prueba. - En todo contrato de plazo indefinido, cuando se
celebre por primera vez, podra sefialarse un tiempo de prueba, de duracién maxima de
noventa dias. Unicamente para el caso de los contratos de servicio doméstico o trabajo
remunerado del hogar, el periodo de prueba sera de hasta quince dias. No podra
establecerse méas de un periodo de prueba entre el mismo trabajador y empleador, sea cual
sea la modalidad de contratacion. Durante el periodo de prueba, cualquiera de las partes
lo puede dar por terminado libremente. El empleador no podra mantener simultaneamente
trabajadores con periodo a prueba por un nimero que exceda al quince por ciento del total
de sus trabajadores. Sin embargo, los empleadores que inicien sus operaciones en el pais,
o0 los existentes que amplien o diversifiquen su industria, actividad o negocio, no se
sujetaran al porcentaje del quince por ciento durante los seis meses posteriores al inicio
de operaciones, ampliacion o diversificacion de la actividad, industria o negocio. Para el
caso de ampliacion o diversificacion, la exoneracion del porcentaje no se aplicard con
respecto a todos los trabajadores de la empresa sino exclusivamente sobre el incremento
en el numero de trabajadores de las nuevas actividades comerciales o industriales. La
violacion de esta disposicion dara lugar a las sanciones previstas en este Codigo, sin
perjuicio de que el excedente de trabajadores del porcentaje antes indicado, pasen a ser
trabajadores permanentes, en orden de antigliedad en el ingreso a labores. Nota: Articulo
sustituido por articulo 3 de la Ley No. 0, publicada en Registro Oficial Suplemento 483
de 20 de abril del 2015. (NACIONAL, 2020)

En funcion a lo analizado con los articulos del cédigo de trabajo previamente
indicado, La Empresa “Cosmic Station” optara por contratar a su personal mediante un
contrato indefinido.

1.9.5 Permisosy licencias necesarios para el funcionamiento.

Requisitos para obtener la Licencia de funcionamiento comercial y profesional

para el GAD MANTA son:

1. Nimero de RUC

2. Permiso del Cuerpo de Bomberos vigente.

3. Declaracion de impuesto a la renta

4. Cancelar la patente municipal.

5. Reparto proporcional en relacion con los ingresos y los totales de los activos del

Canton Manta.



6. Arrendada — Contrato de arriendo.
7. Propia — Pago de impuesto predial actualizado (GAD MANTA, 2020)
Requisitos para obtener el permiso de funcionamiento para el Cuerpo de Bombero son:

1.

2
3
4.
5
6

10.

11.

Solicitud de inspeccidn dirigida a la Jefatura del Cuerpo de Bomberos

Informe técnico de inspeccion favorable

Copia del certificado de uso de suelo

Copia de cédula de ciudadania y papeleta de votacion

Copia de RUC o RISE

Extintor de 10 libras de polvo quimico seco (ABC) uno por cada 50m2, instalado
a 1,50 de alturay con la respectiva sefialética de uso y manejo (art.29 Reglamento
de Prevencion, Mitigacion y Prevencion Contra Incendio)

Lamparas de emergencias instaladas en las respectivas rutas de evacuacion y
salidas de emergencias (art.21 Reglamento de Prevencién, Mitigacion y
Prevencion Contra Incendio)

Letrero del ECU 911 (Norma de la secretaria de Gestion de Riesgos)

Si el aforo del establecimiento comercial es superior a 10 personas, o su dimension
es mayor a 100m2, se debe presentar un plan de emergencias y evacuacion,
debidamente firmada por un profesional del &rea de Seguridad Industrial y/o
Gestion de Riesgos

Si el establecimiento es considerado de alto riesgo debido a los productos de
comercializacion y/o cargas calorificas se debera realizar un Plan de Emergencias
y Evacuacion

Copia del contrato de arrendamiento (debidamente registrado en la Jefatura de
Avaluos y Catastros) ((GADGAE), 2021)

Permisos de Funcionamiento de Sanidad conformado por los siguientes puntos que son:

1.

NUmero de Cédula de ciudadania o de identidad del propietario o representante
legal del establecimiento.

Numero de cédula y datos del responsable técnico de los establecimientos que lo
requieren.

NUmero de Registro Unico de Contribuyentes (RUC/RISE)

Categorizacion del Ministerio de Industrias y Productividad (ANEXO 1),
categorizacion otorgada por el Ministerio de Turismo (ANEXO 2).
(SANITARIO, 2014)



Permisos de Funcionamiento SRI:
1. Numero de Registro Unico de Contribuyentes (RUC).
2. Categorizacion otorgada por el Ministerio de Produccion, Comercio Exterior,
Inversiones y Pesca (MPCEIP) o por la Superintendencia de Economia
Popular y Solidaria (SEPS). (AGENCIA NACIONAL DE REGULACION,
CONTROL Y VIGILANCIA SANITARIA, 2020)
Requisitos para categorizacion otorgada por el Ministerio de Produccion, Comercio,

Inversiones y Pesca.

Sugerencias e inquietudes:
(02) 3948760 Ext 2258
soporterum@produccion.gob.ec

» r 5 A 3 5y
Acceda a los servicios en linea 9 Ingrese a nuestro sistema y de o Se desplegara una hoja de datos
desde el portal web del MPCEIP click en la opcién Categorizacion para ser llenada por el solicitante.

[Ty

[ EmmEese Al finalizar, el sistema le pedira que

servicios.produccion.gob.ec envie su solicitud y abra su correo
electronico.
\ J v,
4 3\ h
o El sistema se conectara con e Una vez abierto su correo @ Automaticamente su
electrénico, haga click en el enlace CERTIFICADO se desplegara en
proporcionado para confirmar su su pantalla en archivo PDF.
solicitud.

5

Servicio de Renlos Inlemas

s
BT 1 FRSTR LT

Para validad la informacién tributaria
requerida asociada a su RUC. Este enlace lo llevara a la pantalla de

categorizacion de su empresay le
permitira imprimir su certificado.

Gracias por usar nuestro servicio
ON LINE

(Ministerio de Produccion Comercio Exterior, Inversiones y Pesca., 2020)
Requisitos para Inscribir el Registro Unico de Contribuyentes:

e Cedula de Identidad.
e Certificado de Votacion.
e Cadigo CUEN (Cédigo Unico Eléctrico Nacional).

e Factura, planilla, comprobante de pago de agua o teléfono.


http://www.sri.gob.ec/
http://www.produccion.gob.ec/
http://www.seps.gob.ec/

e Facturas o estados de cuenta de otros servicios.

e Comprobante de pago de impuesto predial o rural.
e Contrato o factura de arrendamiento.

e Patente Municipal, Permiso de Bomberos.

e Estado de cuenta bancario o tarjeta de crédito.

e Cualquier documento emitido por una entidad publica. (SRI, 2020)

1.9.6 Cobertura de responsabilidades (seguros)

La empresa Cosmic Station contara con los servicios de la compafiia de seguros
MAPFRE la cual ofrece seguridad del 100% en nuestros bienes y valores los cuales
estaran protegidos ante cualquier dafio o perdida material que pueda presentar la empresa
en las instalaciones. Mediante esta modalidad se optara por un valor de 2.000 délares
anuales de seguros contra: Incendios y lineas aliadas, Robos y asaltos, seguro de flotas de

vehiculos, responsabilidad civil y seguro de lucro.
Tabla 7: Seguros

Materia prima Unid. Total P. unitario Total Mes Total Anual
Seguro con riesgos 0,1 2.000,00 167 2.000,0
Total 167 2.000

Elaborado por: Belén Chavez
1.9.7 Patentes marcas y otros tipos de registros (proteccién legal)
Este trdmite permite a cualquier persona o empresa, sin importar su nacionalidad,

registrar oficialmente una marca que los identifique de forma Unica.
Esta dirigido a personas naturales, una compafiia 0 una organizacion, todos pueden
solicitar el registro de su marca para proteger su propiedad intelectual y garantizar su
exclusividad en el mercado. Este proceso asegura que nadie mas pueda utilizar esa marca
sin autorizacion, brindando asi una proteccidn legal a aquellos que desean distinguirse de
la competencia.
Para poder realizar el respectivo registro se necesitan los siguientes pasos que son:
Requisitos Obligatorios

e Solicitud de Registro de Signos Distintivos

e Comprobante de pago de tasa.

e Etiqueta en Digital (Formato JPG de 5x5 cm.)
Formatos y Anexos

e Casilleros Virtuales: https://registro.propiedadintelectual.gob.ec/casilleros/



https://registro.propiedadintelectual.gob.ec/casilleros/

Mi Casillero: https://www.derechosintelectuales.gob.ec/wp-

content/uploads/PDF/requisitos para registrar un signo distintivo.pdf

Solicitud en linea: https://registro.propiedadintelectual.gob.ec/solicitudes/

Requisitos Especiales

Certificado financiero para descuento
Poder o nombramiento otorgando representacion legal para presentacion del
tramite

Documento de Prioridad

Procedimiento para realizar el trdmite son los siguientes:

Solicitar asesoria en las ventanillas.

Generar la solicitud en linea en el Portal del SENADI, con los requisitos basicos
necesarios a fin de reproducir el comprobante de pago (Valor a cancelar $16,00).
Pagar la tasa correspondiente en el Banco del Pacifico

Iniciar el proceso de registro de la marca en el portal del SENADI.

Retirar el titulo, en el caso de ser concedido.

Este procedimiento puede variar conforme a caracteristicas especificas a cada

tramite a ser atendido por el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales - SENADI.

El valor para la realizacion del tramite es de: 208,00 USD no graba IVA.

Este procedimiento puede variar conforme a caracteristicas especificas a cada

tramite a ser atendido por el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales - SENADI.
(SENADI, 2021)


https://www.derechosintelectuales.gob.ec/wp-content/uploads/PDF/requisitos_para_registrar_un_signo_distintivo.pdf
https://www.derechosintelectuales.gob.ec/wp-content/uploads/PDF/requisitos_para_registrar_un_signo_distintivo.pdf
https://registro.propiedadintelectual.gob.ec/solicitudes/

2. MERCADO
2.1 Investigacion de mercados

“La investigacion de mercados es el enfoque sistematico y objetivo para el
desarrollo y el suministro de informacion para el proceso de toma de decisiones por la
gerencia de marketing” (Kinnear & Taylor, 2000).

2.1.1 Evidencias de mercado

Los coworkings han experimentado un crecimiento exponencial, impulsados por
el auge del trabajo remoto y la necesidad de espacios flexibles y colaborativos. Estos
espacios ofrecen multiples beneficios a los usuarios, como la posibilidad de crear redes
profesionales, acceder a servicios adicionales y trabajar en un ambiente estimulante.

Los profesionales independientes, pequefias empresas y equipos remotos son los
principales segmentos de mercado que demandan estos espacios. Al analizar el mercado,
es fundamental considerar factores como el nimero de coworkings existentes, la
ocupacion promedio, el perfil del usuario tipico y los precios. Ademas, realizar encuestas,
analizar a la competencia y visitar coworkings son acciones clave para obtener
informacidn de primera mano. Esta evidencia de mercado te permitira respaldar tu idea
de negocio y desarrollar un plan estratégico solido.

Segun Spinuzzi (2019), los espacios de coworking ofrecen entornos compartidos,
los cuales estan disefiados para fomentar la colaboracion entre freelancers,
emprendedores y pequefias empresas. Este modelo proporciona beneficios como la
reduccion de costos operativos y la oportunidad de establecer redes de contactos. Esto
sugiere que los espacios de coworking no solo son areas fisicas para trabajar, sino que
también estan disefiados estratégicamente para fomentar el intercambio de ideas y la
colaboracion entre diferentes perfiles profesionales.

Este parrafo describe los espacios de coworking como entornos disefiados para
fomentar la colaboracion entre diversos profesionales, incluyendo freelancers,
emprendedores y pequefias empresas. Resaltando dos beneficios claves como:

Reduccion de costos operativos: Permite que los usuarios compartan recursos en
lugar de asumir los costos de una oficina propia.

Fomenta el networking: Promueve el intercambio de ideas y la creacion de
conexiones profesionales valiosas.

El texto subraya que los coworkings a mas de ser un espacio fisico; son

herramientas estratégicas para impulsar la colaboracién y la innovacion.



Un estudio publicado en Frontiers in Psychology destaca que el apoyo social
recibido en espacios de coworking estd positivamente relacionado con la satisfaccion en
el desempefio laboral, gracias al entorno colaborativo y la motivacion compartida entre
los usuarios Labianca & Brass (2019). Este hallazgo subraya que los entornos
colaborativos, caracteristicos de los espacios de coworking, no solo fomentan la
interaccion profesional entre miembros, sino que también generan un sentido de
motivacion compartida, pertenencia y apoyo mutuo entre los miembros.

De la misma manera, TechSoup (2019) ,describe cémo algunas bibliotecas
publicas estan transformando sus espacios subutilizados en coworking, ofreciendo
tecnologia avanzada, como impresoras 3D y software de disefio, ademas de &reas de
trabajo colaborativo. Esto les permite mantenerse relevantes en la era digital mientras
satisfacen las necesidades de freelancers y emprendedores. Por tanto, las empresas
emergentes y los emprendedores suelen optar por espacios de coworking debido a sus
costos mas bajos en comparacion con oficinas tradicionales, asi como por las
oportunidades de colaboracion e innovacion que estos entornos propician.

La modalidad de coworking en salud ofrece una alternativa flexible a los modelos
tradicionales de practica médica. Al compartir espacios y servicios, los profesionales
pueden reducir costos operativos y optimizar su tiempo, dedicando méas horas a la
atencion directa a los pacientes. Asimismo, este tipo de espacios promueve la eficiencia
al facilitar el acceso a herramientas y tecnologias compartidas.

A raiz de la pandemia de COVID-19 aceler6 la adopcion de nuevas tecnologias y
modelos de trabajo en el sector salud. EI coworking se posiciona como una respuesta a
estas tendencias, al permitir a los profesionales adaptarse a un entorno laboral cada vez
mas digital y remoto. Asimismo, este modelo facilita la colaboracion interdisciplinaria
necesaria para abordar los desafios complejos que enfrenta el sistema de salud.

Ademas, decir que el coworking presenta numerosos beneficios, como a su vez
también presenta algunas desventajas. La falta de privacidad puede ser un inconveniente
para aquellos que manejan informacién confidencial o necesitan concentrarse en tareas
que requieren un alto nivel de silencio. Ademas, el ambiente compartido puede generar
distracciones y dificultar la concentracion para algunas personas. Otro aspecto a
considerar es la posibilidad de contagio de enfermedades en espacios compartidos,
especialmente en épocas de alta incidencia de virus.

Por ultimo, aunque los coworkings suelen ser espacios dindmicos, la falta de

estabilidad y la rotacion de miembros pueden generar cierta incertidumbre para aquellos



que buscan un entorno de trabajo mas estable a largo plazo se puedan presentar afectados
por tema de disponibilidad de espacios al ver tantas personas dirigirse a las instalaciones.

Al analizar la disponibilidad de espacios, es posible observar el coworking ofrece
una serie de ventajas tanto para profesionales independientes como para pequefias
empresas. Al alquilar un espacio en un coworking, se accede a un entorno de trabajo
flexible y colaborativo, que fomenta la productividad y la creatividad. Ademas de reducir
costos operativos, los coworkings facilitan la creacion de redes profesionales, brindan
acceso a servicios adicionales como salas de reuniones y eventos de networking, y ofrecen
una imagen profesional. La ubicacion estratégica de los espacios de coworking,
combinada con un ambiente estimulante y un fuerte sentido de comunidad, hacen de ellos
una alternativa atractiva para quienes buscan un equilibrio entre vida laboral y personal,
y desean trabajar en un entorno dindmico y moderno con recursos tecnologicos de alta
calidad.

El coworking ha evolucionado de ser una tendencia a convertirse en una forma
de trabajo arraigada en la cultura empresarial moderna. Surgido de la necesidad de
espacios de trabajo flexibles y colaborativos, el coworking ha demostrado ser una
solucion efectiva para profesionales independientes, pequefias empresas y equipos
remotos. Su crecimiento se ha visto impulsado por factores como la digitalizacion, la
globalizacion y el cambio en las preferencias laborales de las nuevas generaciones. Los
coworkings ofrecen una serie de beneficios, desde la reduccion de costos hasta la creacion
de redes profesionales, lo que los convierte en una opcidn atractiva para quienes buscan
un entorno de trabajo dinamico y estimulante.

2.1.2 Binomio Producto mercado

La propuesta de negocio tiene como perspectiva generar un alto interés en la
poblacién, en espacios de trabajo que fomenten la productividad, la colaboracién y el
bienestar. Cosmic Station brindara un entorno de trabajo flexible y estimulante, equipado
con tecnologia de vanguardia y disefiado para satisfacer las necesidades de profesionales
independientes, estudiantes, emprendedores y pymes. Ademas, permite servir a una
comunidad de personas que valoran la conexién, la innovacién y el equilibrio entre vida
laboral y personal.

Cosmic Station es un espacio de coworking disefiado para fomentar la creatividad
y la colaboracién entre emprendedores y profesionales independientes en el corazon de
la ciudad de Manta. Ofrece un ambiente de trabajo inspirador, equipo con tecnologia de

ultima generacion y una amplia gama de servicios, como ciber, salas de reuniones,



eventos de networking y cafeteria. Nuestra comunidad esta formada por personas de 18 a
65 afos apasionadas y motivadas que buscan un lugar donde conectar, aprender y crecer
profesionalmente.

2.1.2.1 Matriz Ansoff
Tabla 8: Matriz Ansoff

Productos Existentes Productos Nuevos
Penetracién de mercado: Desarrollo de producto:
Mercados Aumentar la cuota de mercado con Ofertar nuevos servicios en el mercado
existentes los servicios existentes en el mercado  actual.
actual.
Mercados Desarrollo de mercado: Diversificacion:
nuevos Introducir los servicios existentesen ~ Desarrollar nuevos servicios para nuevos
nuevos mercados. clientes.

Elaborado por: Belén Chavez

La empresa Cosmic Station se encuentra en el cuadrante de penetracion de
mercado. Al ofrecer espacios de trabajo flexibles y una vibrante comunidad de
emprendedores, se atrae a un creciente nimero de profesionales independientes y
startups. Nuestra ventaja competitiva radica en nuestra ubicacion estratégica y en la
amplia gama de servicios que se ofrece, como salas de reuniones equipadas con
tecnologia de Ultima generacion, eventos de networking. Para fortalecer nuestra posicién
en el mercado, se integrara una estrategia de marketing enfocado en las redes sociales y

el marketing de contenidos.

2.1.3 Segmentacion

La segmentacion puede definirse como “el proceso de dividir un mercado en
segmentos o grupos identificables, mas o menos similares y significativos, con el
propdsito de que el mercadodlogo ajuste las mezclas de mercadotecnia a la medida de las
necesidades de uno o mas segmentos especificos” (Fernandez & Aqueveque, 2001)

La segmentacion permite dividir el mercado en segmentos mas pequefios
conociendo de esta manera los subgrupos de posibles clientes.

e Segmentacion: Geografica: las personas que viven dentro de una misma localidad
suelen tener deseos y necesidades similares; es decir que esos deseos Yy
necesidades pueden ser diferentes a los de otras areas. De esta manera se divide
el mercado en diferentes areas geograficas, como provincias, cantones ciudades,

barrios entre otros.



e Segmentacion Demografica: Edad, sexo, ingresos, estado civil, educacion,
ocupacion.

e Segmentacién psicografica: Estilo de vida.

e Segmentacion conductual: En la segmentacion conductual se agrupa a los
compradores en funcion de sus conocimientos de los productos, el uso que le dan

y sus respuestas frente a ellos. (Kotler & Keller, 2009)

Tabla 9: Segmentacion de mercado
Variables DESCRIPCION

Ciudad: Manta
Region: Costa
Poblacion: 271.145 mil

Geografica PEA: 108.919

Clima: Seco Tropical

Edad: 18 a 65 afios (P.E.A 18)
Demogréfica Sexo: Indistinto/Ambos

Nivel de ingresos: Clase Media, media alta, Alta.

) . Estilo de vida: Personas que buscan un ambiente de trabajo flexible y bien
Psicografica )
equipado.

Conductual Usos del producto: Clientes que necesitan espacios de trabajo flexibles.

Elaborado por: Belén Chavez
2.1.4 Perfil del consumidor

Haciendo énfasis en lo antes mencionado los servicios de coworking esta dirigido
a personas entre 18 a 65 afos, principalmente profesionales independientes,
emprendedores, startups y trabajadores remotos. La investigacion de mercado refleja que
este publico valora espacios colaborativos que promueven la productividad, la
flexibilidad y el networking, ademas de contar servicios que se ajustan a sus necesidades
laborales.

De esta manera se identifica como clientes a quienes contratan y pagan por el uso
de los servicios del coworking, ya sea de forma individual o como representantes de
equipos o empresas. Los usuarios finales incluyen tanto a trabajadores individuales como
a grupos que buscan un ambiente de trabajo flexible y bien equipado.

Cosmic Station estara enfocado en la poblacion de la ciudad de Manta, personas
positivas en un espacio moderno, accesible y que fomenta la innovacion, al mismo tiempo

que proporciona las herramientas necesarias para desarrollar sus proyectos con éxito.



2.1.5 Tamafio actual proyectado

La poblacion objeto de estudio esta conformada por los habitantes de Manta.
Segun datos del INEC (2022), la poblacion de Manta Asciende a 271,145 habitantes. Para
determinar el tamafio de la muestra, se utiliza la siguiente formula:

Z?«PxQ*N
"~ Z2%P*Q + Ne?

n

Donde:

n= muestra

P= Nivel de Ocurrencia (0,5)

Q= Nivel de no Ocurrencia (0,5)
N=Poblacion

Z= Margen de Confiabilidad 95% (1,96)
e= Margen de Error 5% (0,05)

1,962 % 0,5 * 0,5 * 271.145

" =1962%005+005+271.145 *0,052
T 260.407,66
"= 0,9604 + 677,86
260.407,66
=2 383,61

677.86
n = 384 habitantes

Para evaluar la viabilidad del proyecto en el mercado, se realizaron encuestas en
linea a una muestra representativa de 384 personas en la ciudad de Manta. La seleccion
de los participantes se efectud utilizando un muestreo no probabilistico, basado en la

formula previamente establecida, logrando obtener los siguientes de los resultados:

2.1.5.1 Descripcion y anélisis de los resultados de las encuestas

Pregunta 1: ;Cual es su Género?
Tabla 10: Genero

GENERO FRECUENCIA PORCENTAJE
Femenino 247 64%
Masculino 137 36%
Otro 1 0%
TOTAL 385 100%

Elaborado por: Belén Chavez



Gréfico 2: Genero
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Elaborado por: Belén Chavez
Interpretacion:

Basado en las encuestas realizadas se observa que el 64% se identific6 como
femenino, el 36% como masculino y un 0% como otro género. Este resultado muestra
una mayor participacion de mujeres, lo que podria influir en las estrategias de disefio y
comunicacion del espacio de coworking, al considerar posibles diferencias en las
necesidades y expectativas segun el género.

Pregunta 2: ;Cual es su edad?
Tabla 11: Edad

EDAD FRECUENCIA PORCENTAJE
18 -25 210 55%
25-30 67 17%
30 - 45 58 15%
45 - 50 27 7%
50 - 65 23 6%
TOTAL 385 100%

Elaborado por: Belén Chavez

Gréfico 3: Edad
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Interpretacion:

Basado en lo resultados el rango de edad predominante es de 18 a 25 afios, con un

55%, seguido por personas de 25 a 30 afios (17%) y de 30 a 45 afios (15%). Los grupos

de mayor edad, entre 45 y 50 afios (7%) y 50 a 65 afios (6%), tienen una menor

representacion. Este perfil etario evidencia que el publico objetivo es mayoritariamente

joven, lo que sugiere la necesidad de disefiar espacios modernos y flexibles que integren

tecnologia y adaptabilidad a estilos de vida dinamicos.

Pregunta 3: ;Cual es su Estado Civil?
Tabla 12: Estado Civil

ESTADO CIVIL FRECUENCIA PORCENTAJE
Soltero/a 237 61%
Casado/a 118 31%
Divorciado/a 23 6%
Viudo/a 7 2%
TOTAL 385 100%

Elaborado por: Belén Chavez

Gréfico 4: Estado Civil
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Interpretacion:

De acuerdo con la pregunta 3, El 61% de los encuestados son solteros, mientras

que el 31% son casados, y solo un 8% el cual se divide entre divorciados (6%) y viudos

(2%). Este resultado indica una audiencia predominantemente independiente, lo que

puede sugerir un interés mayor en espacios que fomenten el networking y las conexiones

profesionales.

Pregunta 4: ¢ Usted tiene necesidad de un espacio de trabajo que cuente con servicios de

impresion y copiado?
Tabla 13: Necesidad de Impresion y Copiado

RESPUESTA P4 FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 328 85%

No 57 15%




TOTAL 385 100%
Elaborado por: Belén Chavez

Grafico 5: Necesidad de Impresion y Copiado
NO

85%

Elaborado por: Belén Chavez
Interpretacion:

Segun lo reflejado un 85% de los encuestados respondid afirmativamente a esta
pregunta, mientras que el 15% indic6é que no los considera necesarios. Esto sugiere que
los servicios de impresion y copiado son fundamentales en un espacio de coworking, dado
que la mayoria los valora como esenciales para sus actividades laborales.

Pregunta 5: ¢Le gustaria tener un espacio donde se oferten diferentes servicios y

productos en un mismo lugar?

Tabla 14: Diferentes servicios y productos.

PREGUNTAS FRECUENCIA  PORCENTAJE
Si 358 93%
No 27 7%
TOTAL 385 100%

Elaborado por: Belén Chavez
Gréfico 6: Diferentes servicios y productos.
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Elaborado por: Belén Chavez
Interpretacion:

En base a la pregunta realizada el 93% de los participantes manifestd interés en
contar con un espacio que integre servicios y productos variados, mientras que solo el 7%
no considera importante esta caracteristica. Este dato resalta la demanda de espacios



multifuncionales, lo que podria mejorar la experiencia del usuario al centralizar diferentes
necesidades en un solo lugar.
Pregunta 6: ;Con que frecuencia necesita lugares con estas caracteristicas?

Tabla 15: Frecuencias de Lugares con estas Caracteristicas

PREGUNTA 6 FRECUENCIA PORCENTAJE
Diario 107 28%
Semanal 122 32%
Quincenal 73 18%
Mensual 56 14%
Anual 15 4%
Semestral 6 2%
Trimestral 6 2%
TOTAL 385 100%

Elaborado por: Belén Chavez

Grafico 7: Preferencias de productos
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Elaborado por: Belén Chavez
Interpretacion:

En base a la pregunta realizada los resultados muestran que el 32% de los
encuestados necesita un espacio de coworking semanalmente, seguido del 28% que lo
requiere a diario. Otras frecuencias menores incluyen uso quincenal (18%) y mensual
(14%), mientras que otras frecuencias menores necesitan anual (4%), semestral (2%) y
trimestral un (2%). Estas cifras indican una alta recurrencia en la utilizacion de estos
espacios, lo que enfatiza la importancia de garantizar disponibilidad continua y servicios
confiables.

Pregunta 7: ;Le gustaria tener un espacio de reunidn con otras personas para

coordinar temas de trabajo o temas académicos?



Tabla 16: Espacios de Reunion.

PREGUNTA7 FRECUENCIA  PORCENTAJE
Sl 350 91%
NO 35 9%
TOTAL 385 100%

Elaborado por: Belén Chavez

Grafico 8: Espacios de Reunidn.
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Elaborado por: Belén Chavez

Interpretacion:

TSI
91%

De acuerdo con la pregunta realizada EI 91% respondi6 afirmativamente,

mientras que el 9% no lo considera necesario. Este resultado refleja que los espacios de

colaboracidn y reunion son altamente valorados por los usuarios, lo que sugiere que

deben formar parte central de la oferta del coworking.

Pregunta 8: ;Le gustaria que esté lugar tenga servicios de cafeteria y afines?

Tabla 17: Servicios de Cafeteria y Afines.

PREGUNTA 8 FRECUENCIA  PORCENTAJE
Sl 358 93%
NO 27 7%
TOTAL 385 100%

Elaborado por: Belén Chavez

Gréfico 9: Servicios de Cafeteria y Afines.
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Interpretacion:
En base a las respuestas el 93% de los encuestados considera importante la

inclusion de servicios de cafeteria, en tanto que un 7% no lo encuentra necesario. Este
dato subraya la relevancia de proporcionar opciones de alimentacion y bebidas para
mejorar la experiencia del usuario y fomentar la permanencia en el espacio.

Pregunta 9: ;Le gustaria tener un lugar donde brinden conferencias, capacitaciones,

charlas de negocios?

Tabla 18: Conferencias, capacitaciones y Charlas de Negocios.

PREGUNTA 9 FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 341 89%
NO 44 11%
TOTAL 385 100%

Elaborado por: Belén Chavez

Gréfico 10: Conferencias, capacitaciones y Charlas de Negocios.
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Elaborado por: Belén Chavez
Interpretacion:

En relacién con la pregunta realizada un 89% de los encuestados expresoé interés
en contar con espacios para eventos como conferencias y capacitaciones, mientras que un
11% no considera esta caracteristica necesaria. Este dato sugiere una oportunidad de
integrar actividades de formacion y desarrollo profesional en el modelo de coworking.

Pregunta 10: ;/Qué tipo de espacios de trabajo prefieren?

Tabla 19: Preferencias de espacios de Trabajo.

PREGUNTA 10 FRECUENCIA  PORCENTAJE
Oficinas privadas 121 31%
Estaciones de trabajo abiertas 163 42%
Sala de juntas 87 23%
Otros 14 4%
TOTAL 385 100%

Elaborado por: Belén Chavez



Gréafico 11: Preferencia de Espacios de Trabajo.
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Elaborado por: Belén Chavez

Interpretacion:

Con respecto a la pregunta realizada los espacios abiertos son los mas solicitados,
con un 42%, sequidos de oficinas privadas (31%) y salas de juntas (23%) mientras que
un 4% selecciond otras opciones. Esto indica que un disefio versatil, que combine areas
abiertas y privadas, podria satisfacer las expectativas de la mayoria de los usuarios.

Pregunta 11: ;/Qué horarios serian mas convenientes para su equipo?
Tabla 20: Horarios de Trabajo

PREGUNTA 11 FRECUENCIA PORCENTAJE
Mafana 226 59%
Tarde 116 30%
Noche 43 11%
TOTAL 385 100%

Elaborado por: Belén Chavez

Gréfico 12: Horarios de Trabajo
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Elaborado por: Belén Chavez
Interpretacion:

En base a la pregunta realizada un 59% de los encuestados prefiere utilizar el

espacio por la mafiana, el 30% en la tarde y el 11% durante la noche. Esto sugiere que los



horarios operativos deben priorizar las franjas matutinas y vespertinas para alinearse con
las preferencias del publico objetivo.

Pregunta 12: ;Prefiere espacios de coworking con acceso 24/7?
Tabla 21: Coworking 24/7

PREGUNTA 12 FRECUENCIA  PORCENTAJE
Si 330 86%
No 55 14%
TOTAL 385 100%

Elaborado por: Belén Chavez

Grafico 13: Coworking 24/7
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Elaborado por: Belén Chéavez
Interpretacion:
En base a la pregunta realizada un 86% manifesto interés en espacios accesibles
las 24 horas, mientras que un 14% no considera esencial esta caracteristica. La alta
preferencia por el acceso continuo resalta la necesidad de garantizar flexibilidad horaria.

Pregunta 13: ;Le atraen las promociones que ofrecen descuentos por referir amigos?

Tabla 22: Promociones de Descuentos por Referir Amigos

PREGUNTA 13 FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 345 90%
No 40 10%
TOTAL 385 100%

Elaborado por: Belén Chavez



Grafico 14: Promociones de Descuentos por Referir Amigos
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Elaborado por: Belén Chéavez

Interpretacion:

Basado en los resultados el 90% indicO interés en promociones basadas en
referidos, Lo que sefiala que la efectividad de estas estrategias para captar nuevos usuarios
y fidelizar a los existentes mediante incentivos econémicos se presenta de manera Util,
mientras que el 10% no mostro ningun interés alguno en la promocién por referir amigos,
vale recalcar que la estrategia a utilizar sera de manera eficiente para atraer nuevos
clientes.

Pregunta 14: ¢Prefiere promociones que ofrezcan tarifas reducidas en horarios

especificos (por ejemplo, noches y fines de semana)?

Tabla 23 Tarifas Reducidas en Horario Especificos

PREGUNTA 14 FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 343 89%
No 42 11%
TOTAL 385 100%

Elaborado por: Belén Chavez.

Gréfico 15: Tarifas Reducidas en Horario Especificos
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Interpretacion:

Basado en los resultados un 89% prefiere aprovechar descuentos en horarios no
convencionales, como noches y fines de semana, mientras que el 11% no lo ve necesario.
Este resultado sugiere una estrategia de precios diferenciada para maximizar la ocupacion
en periodos menos demandados.

Pregunta 15: ;Cuanto tiempo necesitan usualmente para rentar un espacio de

coworking?
Tabla 24 Tiempo de Renta de Coworking
PREGUNTA 15 FRECUENCIA PORCENTAJE

1 hora 107 28%

2 a4 horas 228 59%

24 horas 22 6%

Otros 28 7%

TOTAL 385 100%

Elaborado por: Belén Chéavez

Gréfico 16 Tiempo de Renta de Coworking
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Interpretacion:

Basado en los resultados el 59% de los encuestados indicO que usualmente
requiere los espacios entre 2 y 4 horas, mientras que un 28% los utiliza por una hora 'y un
7% indico otros horarios. Esto refuerza la necesidad de ofrecer opciones de renta flexibles
y de corta duracion para de esta forma poder captar mas clientes y brindar un excelente
servicio.

Pregunta 16: ;Cuanto pagaria por hora para oficinas privadas de coworking?

Tabla 25 Precios de Oficinas Privadas

PREGUNTA 16 FRECUENCIA  PORCENTAJE
$15A20 161 42%
$10A 15 202 52%
$20A 25 15 4%
$25A30 7 2%
TOTAL 385 100%

Elaborado por: Belén Chéavez



Gréfico 17 Precios de Oficinas Privadas
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Elaborado por: Belén Chéavez
Interpretacion:

Basado en los resultados el 52% pagaria entre $10 y $15 por hora, mientras que
el 42% considera aceptable un rango de $15 a $20, por otro lado, tenemos un 4% que
pagaria $20 a 25 y el 2% pagaria $25 a 30 por Oficinas privadas. Estos resultados destacan
la importancia de mantener precios accesibles, diferenciados segun el tipo de espacio,
para garantizar la competitividad y accesibilidad del coworking.

Pregunta 17: ;Cuanto pagaria por hora para Estaciones de trabajo abiertas

de coworking?

Tabla 26 Precios de Estaciones de Trabajo Abiertas

PREGUNTA 17 FRECUENCIA  PORCENTAJE
$3A4 179 46%
$4A10 173 45%
$10A 15 23 6%
$15A 20 10 3%
TOTAL 385 100%

Elaborado por: Belén Chéavez

Gréfico 15 Precios de Estaciones de Trabajo Abiertas
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Interpretacion:

Basado en los resultados de la pregunta el 46% est& dispuesto a pagar entre $3 y
$4 por hora, seguido del 45% que considera adecuado entre $4 y $10 por otra parte los
que estarian dispuesto a pagar de $10 a 15 con un porcentaje de 6% y un 3% estaria
dispuesta a pagar $15 a 20 por hora para Estaciones de Trabajo Abierta. Estos resultados
destacan la importancia de mantener precios comodos pensando en nuestro publico
objetivo brindando un servicio pensando en ellos y en su economia para asi garantizar la
competitividad y accesibilidad del coworking.

Pregunta 18: ;Cuanto pagaria por hora para sala de juntas de coworking?

Tabla 27 Precios de Sala de Juntas

PREGUNTA 18 FRECUENCIA  PORCENTAJE
$20A 30 80 21%
$30A50 290 75%
$50A 70 13 3%
$70 A 100 2 1%
TOTAL 385 100%

Elaborado por: Belén Chéavez
Gréfico 16 Precios de Sala de Juntas
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Interpretacion:

Basado en la pregunta el 75% valora un costo de $30 a $50 por hora, se refleja
que este rango es el mas competitivo y aceptado, mientras que el 21% pagaria $20 a 30
por hora, en cambio el 3% pagaria $50 a 70 por hora y por otra parte el 1% que pagaria
$70 a 100 por hora para renta una sala de juntas. Estos resultados destacan la importancia
de mantener precios accesibles, diferenciados para de esta forma poder garantizar la
competitividad y accesibilidad de los espacios de coworking.

En conjunto, estos resultados indican que un modelo de coworking exitoso debe
centrarse en la multifuncionalidad, accesibilidad y competitividad, alineandose con las

necesidades de una audiencia joven, profesional y en constante basqueda de espacios que



integren productividad y desarrollo personal. La implementacion de estas caracteristicas
puede posicionar al coworking como una solucion atractiva y efectiva en el mercado
objetivo.
2.1.5.2 Tamaiio del mercado

Debido a las preferencias de un mercado actual ya mencionado, los profesionales
buscan espacios de trabajo que se ajusten a sus estilos de vida y les permitan maximizar
su productividad y flexibilidad promoviendo un espacio més all4 que una simple oficina
de trabajo, ademas presenta una buena aceptacion sobre la propuesta. De este modo se

puede resumir el tamafio de clientes proyectado de la siguiente forma:

Tabla 28: Tamafio de mercado

Mercado Porcentaje Personas
Mercado Total de Manta 100,00% 271.145
PEA 40,17% 108.919
Personas entre 18 a 65 afios 66,26% 72.170
Personas que necesiten espacio de coworking 85,00% 61.344
Personas que le gusten los servicios de cafeteria y ciber 93,00% 57.050
Personas que estan de acuerdo con el precio. 40,00% 24.538
Capacidad de atencion a personas 0,54% 133

Elaborado por: Belén Chavez

2.1.6 Tendencias del mercado

El coworking no es solo un espacio de trabajo, sino que también busca la creacion
de sinergias con otras personas, para que asi se mejore el entorno laboral y social
buscando oportunidades a través de las fortalezas del networking, ya que no s6lo busca
que las personas estén continuamente trabajando, sino que se relacionen entre ellas y
puedan autoformarse para lograr mejores objetivos. Ya que todos ellos tienen un mismo
propdsito que es desarrollar su actividad.

Las tendencias son un movimiento que suceden siempre en un nivel “macro”,
(macroecondmico, macrosocial) pero se expresan en la vida de cada uno, en la
microhistoria, en las conductas de todos los dias. Lo interesante es observar como se van
a manifestar en cada pais, en cada sociedad, en cada producto, en cada situacién vital.
Todo esto permite afirmar que, si las ideas, productos o proyectos en general estan
armonizados con las tendencias, sus posibilidades de éxito social son muy grandes.
(Massonnier, 2008)

Estudios demuestran que un ambiente de trabajo saludable se traduce en una
mayor productividad y creatividad. Al igual que una dieta balanceada proporciona la
energia necesaria para un dia productivo, un espacio de trabajo bien disefiado y con

opciones saludables fomenta el bienestar y mejora el desempefio laboral.



Asi como la industria alimentaria avanza hacia la reduccion del consumo de
productos procesados y con aditivos quimicos, los espacios de coworking también buscan
promover un modelo de trabajo sostenible y respetuoso con el medio ambiente. Al
integrarse en este tipo de entornos, nuestros miembros no solo eligen un lugar para
desarrollar sus actividades profesionales, sino que también adoptan un estilo de vida mas
saludable basado en la colaboracion, el bienestar y la responsabilidad ambiental,
contribuyendo de manera activa a la construccion de un futuro mas sostenible.

En la dltima década, el coworking en Ecuador ha evidenciado un crecimiento
sostenido, especialmente en ciudades principales como Quito y Guayaquil. Segun Larrea
(2017), el nimero de espacios en Quito pasd de aproximadamente 20 en 2017 a 30 en
2024, lo que representa un incremento del 50 % en siete afos, impulsado por el auge del
emprendimiento y la flexibilidad laboral. Brito & Marin (2023) destaca que la comunidad
de Impagto, pionera en coworking en el pais, agrupa a mas de 800 miembros activos,
evidenciando la consolidacion de este modelo. Ademas, la entrada de operadores
internacionales como IWG/Regus en 2022, con una inversion prevista de US $2 millones
y la apertura de tres centros en Quito, proyecta un aumento adicional de la oferta en un
15-20 % (Mendoza, 2022).

“Factores coyunturales, como la crisis energética de 2024, generaron un
incremento del 10-20 % en la demanda, alcanzando ocupaciones del 75-95 % en espacios
como WorQ e Impagto (Garcia Noblecilla, 2024).” Estudios académicos recientes segln
Ledn & Loza (2025) confirman que el 70 % de los usuarios de coworking son
emprendedores y startups, quienes valoran la reduccion de costos de hasta 65 % en
comparacion con oficinas tradicionales, asi como la oportunidad de networking y
crecimiento profesional. Este escenario refleja que el coworking ha pasado de ser una
alternativa emergente a consolidarse como un componente esencial en la infraestructura
empresarial del pais, con proyecciones de crecimiento sostenido en los préximos afios.

Para 2025, se estima que el mercado de coworking en Ecuador experimente un
crecimiento moderado cercano al 8%, ligeramente por debajo del promedio
latinoamericano de 10 — 11%, reflejando una consolidacion gradual en un mercado aun
en expansion (IMARC, 2024). En ciudades intermedias como Manta, donde el coworking
aun se encuentra en fase emergente, se proyecta una tasa de crecimiento moderado del
6%, considerando la creciente actividad emprendedora, el turismo de negocios y el interés

en nuevos espacios de trabajo colaborativo. Esta proyeccion posiciona a Manta como una



ciudad con potencial para el desarrollo de espacios de coworking en los proximos anos,
aungue aun se encuentra por debajo del promedio de las ciudades principales.
2.1.7 Factores de riesgo

Los Factores de Riesgo son eventos inesperados que no se pueden controlar. En
contexto con lo descrito, los riesgos identificados que pudieses influir en la empresa son:

Riesgos Fisicos: la preocupacion de los usuarios sobre el entorno del coworking,
como la seguridad fisica, higiene o comodidad en las instalaciones.

Riesgo Psicologico: Las dudas o incertidumbres de los potenciales usuarios
respecto a la calidad del coworking.

Riesgo Social: El temor a como sera percibido el uso de un coworking por parte
de la sociedad.

Riesgo Funcional: la incertidumbre sobre si el coworking realmente satisfara las
necesidades del cliente se plantea; ¢Sera un espacio productivo? ¢Los servicios
disponibles justificaran el costo?, ¢Estaran las herramientas tecnoldgicas adecuadas y
funcionando correctamente? dudas frecuentes.

2.1.8 Ingresos en base al analisis del mercado

En esta seccion se llevd a cabo una proyeccidn de ingresos por ventas, partiendo
de los datos obtenidos a través de encuestas dirigidas a una muestra representativa de
consumidores potenciales. La segmentacion de mercado, resultante de la aplicacion de
filtros demograficos y psicograficos, identificd un mercado meta de 133 individuos, y la
data recabada indica una demanda mensual estimada de 4.224 "horas-escritorio”, lo que
evidencia el potencial del mercado para los modelos de trabajo flexible. No obstante, se
ha adoptado una estrategia de penetracion de mercado conservadora, se decidio atender
al 0,54% del mercado meta, lo cual implica una proyeccion de ventas de 2.529 unidades
que representan el 60% de la capacidad total instalada de la empresa. Con los datos antes
descritos se pudo proyectar una venta mensual de $ 10.670, lo que implica una venta
anual de $ 128.046 para el primer afio, y aplicando una inflacion proyectada del 3% mas
el crecimiento en volumen del 6% especificado en los objetivos estratégicos de este
proyecto, Bajo estos supuestos se puede visualizar el ingreso total proyectado de
$221.154, para los 5 primeros afios de operacion. El detalle de esta proyeccion financiera

se encuentra explicado en la siguiente tabla:



Tabla 29: Ingresos en base al andlisis del mercado

Incremento Volumen 6% 6% 6% 6%
Inflacién 3% 3% 3% 3%

Producto Cant. PVP Mensual  Afiol Arfio2 Ario3 Afio4 Afio5
Alquiler de espacio de abierto 956 $2,00 $1.912 $22.944 $26.303 $30.153 $34.567  $39.628
Alquiler de espacio de semi
abierto 765 $3,00 $2.295 $27.540 $31.572 $36.193 $41.492  $47.566
Alquiler de espacio de privado 287 $5,00 $1.435 $17.220 $19.741 $22.631 $25.944 $29.741
Alquiler de oficinas 191 $10,00 $1912 $22946 $26.305 $30.156 $34.571 $39.632
Alquiler de sala de juntas 64 $40,00 $2.550 $30.595 $35.074 $40.208 $46.094  $52.842
Servicio de impresidn, copiado
y escaneado 26 $0,12 $3 $36 $41 $47 $54 $62
Servicio de cafeteria 240 $2,35 $564 $6.765 $7.755 $8.890 $10.192  $11.683
Totales $ $10.670 $128.046 $146.790 $168.279 $192.913  $221.154
Totales Unid 2,529 30.342 32163 34093 36138 38.307
PVP Promedio $4,22 $4,22 $4,56 $4,94 $5,34 $5,77

Elaborado por: Belén Chavez

2.2 Andlisis de la competencia
2.2.1 Descripcién de la competencia (competidores claves)

Los competidores son empresas que satisfacen la misma necesidad de los
consumidores. Una vez que una empresa identifica a sus competidores primarios, debe
analizarlos precisando sus caracteristicas, especificamente sus estrategias, objetivos,
fuerzas, debilidades y patrones de reaccién. (Kotler, Direccion de Marketing: Conceptos
Esenciales, 2003)

La competencia es uno de los factores que se le debe prestar mucha atencion, ya
que se debe analizar de manera minuciosa, para saber cuéles son sus movimientos ante
los consumidores, y en que puede afectar a la empresa.

Competencia directa: “Se refiere a aquellas empresas o marcas que no ofrecen
los mismos productos o servicios, pero que si compiten por la atencion y los recursos de
nuestra audiencia objetivo”. (Ridge, 2023)

Basado a lo antes mencionado se identifica como competencia directa principal a las
siguientes empresas:

e ED Coworking Manta

e Coworking Plaza Ficoa

e Onspace Coworking Manta

Competencia indirecta: “La competencia indirecta se refiere a aquellos
competidores que no ofrecen los mismos productos o servicios, pero que buscan satisfacer

las mismas necesidades o deseos de los clientes.” (Ridge, 2023)



En base a lo nates mencionado se identifica como competencia indirecta a:
e Punta la Barca
e Coworking Terraza Comercial

2.2.2 Comparacién con la competencia

Tabla 30: Tamafio de mercado

Subarupo  Cosmic ED Coworking Onspace Punta Coworking
Grupo grup . Coworking Plaza Coworking la Terraza
Caracteristicas Station . .
Manta Ficoa Manta Barca Comercial
Calidad 10 8.5 9 8 9 8
Interqet de alta 95 9 9.5 8.5 10 8
L. velocidad
Servicio Sala de
. 9,5 9 8,5 8 0 7.5
Reuniones
Subtotal 29 26.5 27 24.5 19 23.5
Precio 10 9 9 8,5 9 8.5
Competitivos
Precio Precio Mensual 9,5 9 9.5 8,5 8.5 8.5
Flexibilidad de 95 9 8 85 9 8
los planes
Subtotal 29 27 26.5 25.5 26.5 25
Promocion de 9 9 9.5 8,5 9,5 8
. venta
Promocion  ppjicidad 9 9 9.5 8.5 9 8
Subtotal 18 18 19 17 18.5 16
Servicios 10 75 8 7 9 7
adicionales
Sostenibilidad 10 8 8 7 9 7
Otros Ambiente 10 9 9.5 8,5 8.5 8
colaborativo
Networking 9,5 8,5 9 8,5 8 8
Subtotal 39,5 33 345 31 345 30
Totales 115,5 104,5 107 98 98.5 94.5
Media 9,63 8,71 8,92 8,17 8.21 7.88

Elaborado por: Belén Chavez

Como se puede observar los resultados evidenciados que se presentan tiene una
puntuacion elevaba, pero a su vez no es muy baja; ademas, el proyecto es viable al tener
precios competitivos y caracteristicas que lo hacen diferente hacia la competencia de los
espacios de coworking; no obstante, destacando que los clientes actuales aspiran a
productos nuevos e innovadores dando la oportunidad de entrar al mercado de coworking.

Para el respectivo andlisis se lo realiz6 en basado en la opinion de un grupo de 20
personas las cuales fueron emprendedores, universitarios, maestros los cuales dieron su
opinion para la proponente del negocio, ademas se llevo en respecto la comparacion de

las presentes competencias.



2.2.3 Ventajas competitivas

Una ventaja competitiva es algo que permite a una empresa obtener niveles
beneficios superiores al promedio de su sector. La interrelacion entre ventaja competitiva
y rentabilidad es directa y bien conocida. Una fuerte ventaja competitiva produce mas
altos niveles de beneficio; una ventaja que sea muy débil, o peor ain, que sea una
“desventaja” competitiva, produce bajos niveles de rentabilidad. (Schnaars, 1993)

Para consolidarse en el mercado, toda empresa debe identificar y desarrollar una
propuesta de valor Gnica. Esto implica ofrecer un producto o servicio que se diferencie de
la competencia y satisfaga las necesidades de los clientes de manera superior.

Nuestra principal ventaja competitiva de Cosmic Station es la creacion de una
comunidad Unica y colaborativa. Que ofrece un espacio de trabajo inspirador donde los
miembros pueden conectarse, compartir ideas y crecer profesionalmente. Al fomentar el
networking y la colaboracion, se proporciona un entorno que va mas alla de un simple
espacio de trabajo, ofreciendo un valor agregado que nuestros competidores no pueden
igualar.

2.2.4 Barreras de entrada.

e Diferenciacion del Producto: En un mercado cada vez mas saturado de
coworkings, destacarse requiere ofrecer servicios y experiencias unicas que vayan
mas alla del espacio fisico. Esto implica crear una propuesta de valor diferenciada,
ya sea a través de amenitas exclusivas, comunidad, eventos o servicios
adicionales.

e Curva de aprendizaje o experiencia: Gestionar un coworking no solo implica
alquilar espacios, requiere habilidades en gestion de comunidades, resolucién de
conflictos, organizacion de eventos y marketing. La falta de experiencia en estas
areas puede ser un desafio.

e Normativa Aplicable: Al igual que cualquier negocio, el coworking deben cumplir
con una serie de regulaciones, como las relacionadas con seguridad, higiene, uso
de suelo y proteccion de datos. Obtener las licencias y permisos necesarios puede
ser un proceso burocratico y costo, lo cual complica la entrada de nuevos
competidores en el mercado.

e Barreras economicas: Para iniciar un coworking se requiere se requiere de una
inversion inicial considerable en alquilar o comprar el espacio,

acondicionamiento, mobiliario, tecnologia, marketing y personal, y es por esto



que Cosmic Station buscara financiamiento en entidades bancarias y de esta
manera poder implementar insumos de calidad y acorde a las necesidades de la

empresa.

2.2.5 Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Gréfico 17: Las 5 Fuerzas de Porter
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Elaborado por: Belén Chavez

Mediante este analisis se reconoce los factores negativos que influyen y las
ventajas sobre la competencia.

Competidores nuevos: Nuevos espacios de coworking tratan de ingresar al
mercado y es asi como han surgido Factory Coworking Space, Hub Manta y Edificio
Manta Business Center, que buscan atraer a profesionales independientes y pymes. Sin
embargo, debido a su limitada oferta de servicios, baja visibilidad y enfoque principal en
infraestructuras, no representan una competencia fuerte frente a un coworking con
propuestas completas y orientadas a la comunidad.

Sustitutos: Entre los principales sustitutos se encuentran las cafeterias con Wifi,

las oficinas privadas en centros empresariales y el trabajo remoto desde casa, que ofrecen



flexibilidad y menores costos. No obstante, carecen del ambiente colaborativo,
networking y servicios adicionales caracteristicos de un coworking.
Clientes: El segmento de mercado objetivo esta compuesto por profesionales
independientes, startups, pymes, nOmadas digitales y estudiantes universitarios.
Proveedores: Los principales proveedores que garantizan la operacion son:
Netlife y Celerity (Internet de alta Velocidad), Colineal (Mobiliario ergonémico), Epson
Ecuador (Equipos tecnolégicos e impresion), y Café Galletti (Suministro para areas
comunes). Estos proveedores ofrecen soluciones de calidad y soporte confiable,
asegurando un servicio estable y competitivo.
Competidores existentes: La competencia mas consolidada esté representada por
ED Coworking, Coworking Plaza Ficoa y Onspace Coworking S.A., que cuentan con
clientes recurrentes, servicios diversificados y cierta reputacion en la ciudad. Sin
embargo, su promocion, flexibilidad y ambiente comunitario aun presentan
oportunidades de mejora.
2.3 Precio
2.3.1 Variables para la fijacion de precios
La variable precio se define como el coste que percibe el consumidor necesario
para adquirir los productos que le ofrece el mercado y el mismo desea. La variable precio
es un fuerte instrumento competitivo susceptible de ser empleado a lo largo de la vida del
producto para ejercer influencia sobre los competidores. Ademas, se puede afirmar que
es el unico instrumento que proporciona ingresos de forma directa y a corto plazo es el
precio. (Veronica Baena Gracia, 2010)
El precio es una variable del Marketing Mix importante, los aspectos mas
comunes a considerar para determinar los precios son:
e Costos de produccion.
e Lacompetencia.
e El valor que los clientes le dan al producto.
2.3.2 Determinacion del precio
De acuerdo con los especialistas en marketing, las estrategias de fijacion de
precios mas comunes incluyen el descremado, la penetracion, el posicionamiento de
prestigio, la diferenciacion de productos, la segmentacion geografica y la competencia.
En ese sentido la estrategia de precios orientada a la competencia se centra en lo que
hacen los competidores y a su vez se subdivide en 4 categorias: equipararse con los

precios de los competidores; diferenciarse de los competidores con precios superiores;
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diferenciarse de los competidores con precios inferiores; y mantenimiento del precio
frente a la competencia (Thompson, 2020). En linea con la investigacion, se adopt6 una
estrategia de precios basada en la competencia. Esto significa que los precios de nuestro
producto se fijaran en un nivel similar al de nuestros competidores directos. De esta
manera, los consumidores percibiran que nuestro producto ofrece una buena relacion

calidad-precio. A continuacion, los valores a manejarse son:

Tabla 31: Precios de venta al pablico

Producto Precios

Alquiler de espacio abierto. $ 2.00
Alquiler de espacio Semi Abierto. $ 3.00
Alquiler de Espacio Privado. $ 5.00
Alquiler de Oficinas. $ 10.00
Alquiler de Sala de Juntas. $ 40.00
Servicio de Ciber $ 0.10
$ 235

Productos de Cafeteria
Elaborado por: Belén Chavez

2.4 Distribucion y localizacion
La empresa Cosmic Station estara ubicada en la ciudad de Manta, especificamente

en la avenida circunvalacién diagonal a la segunda puerta de la Universidad Laica Eloy

Alfaro de Manabi.

Gréfico 18: Ubicacidn de la empresa
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Elaborado por: Belén Chavez

De esta forma los clientes podran ir a disfrutar de los servicios de coworking a

través de sistemas de atencion al cliente mediante la recepcion para reservar sus espacios



y asi puedan ir a trabajar de manera flexible y espontanea disfrutando de los servicios
complementarios que ofrece Cosmic Station. Cabe recalcar que el lugar se encuentra en
un punto especifico el cual abarca partes de escuelas, la universidad, negocios, gimnasios
y brindando sus respectivos servicios basicos los cuales son indispensables.
2.5 Estrategias de promocion
2.5.1 Clientes claves

Los clientes claves de “Cosmic Station” son personas de 18 a 65 afios, suelen ser
profesionales independientes, emprendedores, universitarios 0 pymes, que buscan un
espacio flexible y accesible para trabajar.
2.5.2 Estrategia de captacion de cliente

La estrategia de Cosmic Station se enfocara en persuadir el mercado objetivo
basado en captar a clientes potenciales llegando a formar alianzas estratégicas, publicidad
y redes. A continuacién, Cosmic Station presenta las siguientes estrategias:

e Redes sociales: Por medio de las redes de Facebook, Instagram, WhatsApp y Tik
Tok se creardn contenidos interesantes y atractivo para los seguidores, como
consejos de productividad, eventos que se realicen en el coworking, entrevistas a
emprendedores exitosos, como también se realizardn promociones y descuentos
en nuestros servicios.

A continuacién, se presentara la proyeccion de los gastos a generarse en 5 afos,
considerando para el incremento de precios, la tasa de crecimiento de la inflacion

proyectada a 3%.

Tabla 32: Gastos en redes sociales
Periodo Cuentas Cantidad Precio Vecesx afio Cant. anual Valor Anual

TIK TOK 1 $10,00 12 12 $ 120.00

Afio 1 Facebook 1 $6,00 12 12 $ 72.00
Instagram 1 $6,00 12 12 $ 7200

TOTAL $  264.00

TIK TOK 1 $10,10 12 12 $ 120.20

Afi0 2 Facebook 1 $6.06 12 12 $ 73
Instagram 1 $6,06 12 12 $ 73

TOTAL $  266.20

TIK TOK 1 $10,20 12 12 $ 12240

Afi0 3 Facebook 1 $6,12 12 12 $ 7344
Instagram 1 $6,12 12 12 $ 7344

TOTAL $ 269.28

TIK TOK 1 $10,30 12 12 $ 123.60

Afio 4 Facebook 1 $6,18 12 12 $ 7416
Instagram 1 $6,18 12 12 $ 7416

TOTAL $ 271.92

TIK TOK 1 $10,40 12 12 $ 124.80

AfO5 Facebook 1 $6,24 12 12 $ 75
Instagram 1 $6,24 12 12 $ 75

TOTAL $ 274.80

Elaborado por: Belén Chavez

e Cupones y Membresias: consiste en escoger un punto donde haya cierta afluencia

de personas y ofertar cupones de descuento y membresias basado en una ruleta,



resaltando de esta forma el negocio de coworking. A continuacion, se presentara
la proyeccién de los gastos generados en los 5 primeros afios, considerando el
incremento de precios del 3% de la inflacion. A continuacion, se muestra la

proyeccion de los gastos a generarse:
Tabla 33: Cupones y Membresias

Periodo MATERIAL Cantidad Precios Veces x afio Cant. anual  Valor Anual
Cupones de descuentos 100 $ 1,00 4 400 $ 400.00
Tarjetas de membresias 50 $ 1,00 4 200 $ 200.00
Afio 1  Impulsadora 2 $ 60,00 4 8 $ 480.00
Permiso por Stand 1 $200,00 4 4 $ 800.00
TOTAL $ 1.880.00
Cupones de descuentos 100 $ 101 4 400 $ 404. 00
Tarjetas de membresias 50 $ 1,01 4 200 $ 202 .00
Afio 2 Impulsadora 2 $ 60,60 4 8 $ 485.00
Permiso por Stand 1 $200,05 4 4 $ 800.20
TOTAL $ 1.891.20
Cupones de descuentos 100 $ 1,02 4 400 $ 408.00
Tarjetas de membresias 50 $ 1,02 4 200 $ 204.00
Afio 3 Impulsadora 2 $ 61,21 4 8 $ 490.00
Permiso por Stand 1 $202,05 4 4 $ 808.20
TOTAL $ 1.910.20
Cupones de descuentos 100 $ 1,03 4 400 $ 412.00
Tarjetas de membresias 50 $ 1,03 4 200 $ 206.00
Afio 4  Impulsadora 2 $ 61,82 4 8 $ 495.00
Permiso por Stand 1 $204,07 4 4 $ 816.28
TOTAL $ 1.929.28
Cupones de descuentos 100 $ 1,04 4 400 $ 416.00
Tarjetas de membresias 50 $ 1,04 4 200 $ 208.00
Afio5 Impulsadora 2 $ 62,44 4 8 $ 499.00
Permiso por Stand 1 $206,11 4 4 $ 824.44
TOTAL $ 1.947.44

Elaborado por: Belén Chavez

e Coleccionables:

La implementacién de regalos o coleccionables se lanzaran cada afio en
donde se lanzardn una coleccion de tazas, tomatodos y agendas con temas
inspirados en una tematica esto hara que los miembros puedan coleccionarlas
creando un vinculo el cual efectuara que el cliente siga queriendo rentar los
espacios para lograr completar la coleccion. A continuacion, se muestra una
proyeccion de los gastos en este programa de tazas, tomados y agendas
coleccionables para los proximos 5 afios, considerando un aumento en los precios

debido a la inflacion del 3%.

Tabla 34: Coleccionables
Periodo  MATERIAL Cantidad Precio  Veces x afio Cant. anual Valor Anual

Jarros 100 $ 6,50 2 200 $  1.300

Afo 1 Tomatodos 100 $ 7,00 2 200 $  1.400
Agendas 100 $ 13,00 2 200 $ 2.600
TOTAL $ 5.300

Jarros $ 1300 $ 6,60 2 200 $ 1320

Afi0 2 Tomatodos $ 1400 $ 7,07 2 200 $ 1414
Agendas $ 2600 $ 13,13 2 200 $ 2626
TOTAL $ 5.360

Jarros $ 1300 $ 6,70 2 200 $ 1340

Afio 3 Tomatodos $ 1400 $ 7,14 2 200 $ 1428
Agendas $ 2600 $ 13,30 2 200 $ 2.660
TOTAL $ 5.428




Jarros $ 1300 $ 6,80 2 200 $ 1360

Afio 4 Tomatodos $ 1400 $ 7,21 2 200 $ 1442
Agendas $ 2600 $ 13,40 2 200 $ 2680
TOTAL $ 5482

Jarros $ 1300 $ 6,90 2 200 $ 1380

Afi05 Tomatodos $ 1400 $ 730 2 200 $ 1460
Agendas $ 2600 $ 1352 2 200 $ 2704
TOTAL $ 5544

Elaborado por: Belén Chavez

Regalos por continuidad: Se obsequiaran premios por entregar un cierto nimero
de recibos de més de 20 dolares. A continuacion, se muestra la proyeccion de los
gastos a generarse por 5 afios, considerando para el incremento de precios, la tasa

de crecimiento de la inflacion proyectada a 3%.

Tabla 35: Regalos por continuidad

Regalo Cantidad Precio  Veces x afio Cant. anual Valor Anual

6 pack de cervezas. (por tener 3 meses) 20 $ 7,95 1 20 $ 159

Afio 1 Auriculares inalambricos. (por tener 1 afio) 10 $ 50,00 1 10 $ 500
Mouse ergonémico. (por tener 2 afios) 15 $ 80,00 1 15 $  1.200
TOTAL 3$ 1.840

6 pack de cervezas. (por tener 3 meses) 20 $ 8,03 1 20 $ 160.60

Afio 2 Auriculares inalambricos. (por tener 1 afio) 10 $ 50,50 1 10 $ 505
Mouse ergonémico. (por tener 2 afios) 15 $ 80,80 1 15 $ 1212
TOTAL $ 1.877.60

6 pack de cervezas. (por tener 3 meses) 20 $ 811 1 20 $ 162.20

Afi0 3 Auriculares inalambricos. (por tener 1 afio) 10 $ 51,00 1 10 $ 510
Mouse ergonémico. (por tener 2 afios) 15 $ 81,60 1 15 $ 1224
TOTAL $ 1.884.2

6 pack de cervezas. (por tener 3 meses) 20 $ 819 1 20 $ 163.80

Afio 4 Auriculares inalambricos. (por tener 1 afio) 10 $ 51,51 1 10 $ 515.10
Mouse ergondmico. (por tener 2 afios) 15 $ 82,42 1 15 $ 1.236.30
TOTAL $ 1.915.20

6 pack de cervezas. (por tener 3 meses) 20 $ 827 1 20 $ 165.40

Afi0 5 Auriculares inalambricos. (por tener 1 afio) 10 $ 52,03 1 10 $ 520.30
Mouse ergondmico. (por tener 2 afios) 15 $ 83,24 1 15 $ 1.248.60
TOTAL $ 1.934.30

Elaborado por: Belén Chavez
Material P.O.P: Para captar la atencion de nuestros clientes en los comercios, se

implementa Lona Banner y Roll Up llamativos que presenten nuestras ofertas mas
recientes y refuercen nuestra imagen de marca. También, se optara por la entrega
de volantes informativos para dar a conocer al publico nuestras campafas
publicitarias y asi fomentar la compra de nuestros servicios, ademas se utilizaran
lo que son las tarjetas de presentacion para que los clientes puedan tener mas clara
la informacion de contacto y ubicacion para que luego puedan adquirir nuestros
servicios. A continuacién, se muestra una proyeccion de los gastos en materiales
publicitarios para los proximos 5 afios, considerando un aumento gradual del 1%

los precios debido a la inflacion.



Tabla 36: Material P.O.P

Material Cantidad Precio Veces x afio  Cant. anual  Valor Anual

Volantes 1000 $ 67,00 12 12000 $ 804,00

Afio 1 Lona Banner / Roll Up 2 $ 128,00 4 8 $  1.024,00
Tarjetas de presentacion (millar) 1 $30,00 4 4 $ 120,00
TOTAL $ 1.948,00

Volantes 1000 $ 67,67 12 12000 $ 812,04

Afio 2 Lona Banner/ Roll Up 2 $ 129,28 4 8 $  1.034,24
Tarjetas de presentacion (millar) 1 $ 30,30 4 4 $ 121,20
TOTAL $ 1.967,48

Volantes 1000 $ 68,35 12 12000 $ 820,20

Afio 3 Lona Banner / Roll Up 2 $ 130,57 4 8 $  1.044,56
Tarjetas de presentacion (millar) 1 $ 30,60 4 4 $ 122,40
TOTAL $ 1.987,16

Volantes 1000 $ 69,03 12 12000 $ 828,36

Afio 4 Lona Banner/ Roll Up 2 $ 131,87 4 8 $  1.054,96
Tarjetas de presentacion (millar) 1 $ 30,90 4 4 $ 1263,60
TOTAL $ 2.006,92

Volantes 1000 $ 69,72 12 12000 $ 836,64

Af05 Lona Banner / Roll Up 2 $ 133,20 4 8 $  1.065,60
Tarjetas de presentacion (millar) 1 $ 31,20 4 4 $ 124,80
TOTAL $ 2.127,04

Elaborado por: Belén Chavez

Como resultado final se muestra un consolidado de los valores monetarios
asociados a cada accion que se llevara a cabo durante los préximos 5 afios. Estos costos
se cargaran a los gastos relacionados con las ventas y en conjunto formaran parte del costo

del total del proyecto.
Tabla 37: Publicidad

Estrategias Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Publicidad en redes sociales ~ $ 264  $ 266 $ 269 $ 271 $ 274
Cupones y Membresias $ 1880 $ 1891 $ 1910 $ 1929 $ 1.947
Coleccionables $ 5300 $ 5360 $ 5428 $ 5482 $ 5544
Regalos por continuidad $ 1840 $ 1877 $ 1884 $ 1915 $ 1.934
Material P.O. P $ 1948 $ 1967 $ 1987 $ 2006 $ 2.127

Totales $ 11232 $ 11362 $ 11479 $ 11603 $ 11.827

Elaborado por: Belén Chavez



3. OPERACIONES
3.1 Producto

El producto es todo aquello que se ofrece a un mercado para su adquisicién, uso
0 consumo Y que es capaz de satisfacer una necesidad o deseo (Lopez-Pinto, 2001).
3.1.1 Descripcion del producto

Los servicios de Cosmic Station es diferencial ya que fomenta una comunidad de
trabajo colaborativa y dindmica. Cuenta con espacios disefiados para impulsar la
creatividad y la productividad, ademas de organizar eventos y talleres que permiten a

nuestros miembros conectarse y crecer profesionalmente.

Tabla 38: Descripcién del producto

Producto Descripcién
Escritorios compartidos o privados, oficinas y areas comunes de trabajo,
salas de reuniones,
Internet de fibra dptica de alta velocidad, impresion, escaneo,
Servicios Incluidos videoconferencias, fotocopias, acceso a una amplia variedad de software
de colaboracidn, servicios de cafeteria.
Ambientes de trabajo cdmodos, salas de descanso, networking, terraza,
recepcion 24/7, parqueadero y generadores.
Contratos Flexibles, opciones de membresia, horarios flexibles 24/7,
permitiendo trabajar cuando lo necesiten los usuarios.

Servicios Basicos Luz, agua, limpieza y mantenimiento incluido.

Elaborado por: Belén Chavez

Espacios de Trabajo

Comodidades

Acceso Flexible

3.1.2 Disefio del producto

Logotipo: El logotipo empresarial de Cosmic Station es representado por 3
colores que son: Morado, Rosado y Negro los cuales hacen referencia a la parte galéctica
de las estaciones, haciendo juego con el nombre de la empresa las letras en color negro
resaltan la belleza de los colores del planeta de saturno llegando asi a dar un toque

elegante al logotipo.



Gréfico 19: Logotipo de la marca

Elaborado por: Belén Chéavez
Tarjetas de presentacion: Llevaran el logo de la empresa con los respectivos

colores a utilizarse con los nimeros para realizar las reservaciones, también llevara la

)

Uniforme: El uniforme sera una camiseta polo de color Blanca con filos negros y

pagina web y la ubicacién del local.

Gréfico 20: Tarjetas de presentacion
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Elaborado por: Belén Chavez

en la parte superior llevara el logo de la empresa.

Grafico 21: Uniforme

Elaborado por: Belén Chavez

Vaso para café: Sera de color blanco con el de la etiqueta de color morado, la

tapa sera de color negra y en medio llevara el logo tipo de la empresa.



Grafico 22: Vaso para café
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Elaborado por: Belén Chavez

3.1.3 Aspectos diferenciales

La generacion de valor o propuesta de valor como gusta definir a las empresas en
sus materiales promocionales se construye sobre los aspectos diferenciales mas
especificos en relacién con el producto, servicio, lo econémico y la identificacion (Ocejo,
2015). En tal contexto, los aspectos diferenciales de los productos para esta propuesta se
describen de la siguiente manera:

Valor del producto: El Servicio que ofrece Cosmic Station tiene una propuesta
de valor Unica al combinar espacios de trabajo flexible y versatiles con una amplia gama
de servicios complementarios como copiado, impresion y cafeteria. Las instalaciones
estan equipadas con tecnologia de ultima generacion, garantizando un entorno de trabajo
eficiente y productivo para nuestros miembros.

Valor econémico: Planes adaptados, precios competitivos y promociones.

Valor del servicio: Atencion personalizada, comunidad activa y alianzas
estratégicas.

Valor de identificacion: Marca distintiva, ubicacion estratégica y alianzas

estratégicas.



3.2 Proceso productivo

3.2.1 Proceso de elaboracion

Gréfico 23:Presentacion del producto
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Elaborado por: Belén Chavez
El diagrama de flujo describe el proceso de atencion en un coworking,

garantizando un servicio de calidad. Inicia con la recepcién del cliente, donde se le da una
cordial bienvenida y se identifican sus necesidades; luego se procede con la asignacién
de espacios, asegurando que cada area cumpla con los estdndares de comodidad y
funcionalidad; luego, en el uso del espacio, el cliente disfruta de las instalaciones
equipadas para un rendimiento optimo. Durante este uso se evalUa si existe necesidad de
servicios adicionales, como salas de reuniones, impresiones, soporte técnico, ciber o
cafeteria; si los requiere, se proveen de inmediato manteniendo la calidad y eficiencia, y
si no, se pasa al pago del espacio y servicios utilizados, asegurando un proceso
transparente y agil. El flujo concluye con la finalizacion del servicio, priorizando la
satisfaccion del cliente y fomentando su fidelizacion, destacando que cada etapa esta
disefiada para ofrecer una experiencia flexible, rapida y de excelencia.
3.2.2 Capacidad instalada o tamafio

La empresa contara con cinco tipos de espacios destinados al servicio de
coworking: espacios abiertos, semiabiertos, privados, oficinas y sala de juntas. Se dispone
de un total de 24 espacios por hora, lo que, considerando una jornada laboral de 8 horas
diarias y 22 dias laborables al mes, permite alcanzar una capacidad diaria de atencion de



192 usuarios y una capacidad mensual de 4.224. Los espacios abiertos representan la

mayor disponibilidad con 1.760 usuarios mensuales, seguidos por los semiabiertos con

1.232, lo cual refleja una orientacion hacia ambientes colaborativos, sin dejar de ofrecer

alternativas mas privadas como oficinas y salas de juntas.

Tabla 39 Capacidad Instalada

Horas Laborables

8

Dias Laborables

22

Disponible por hora Capacidad Diarias Capacidad Mensual

Alquiler de espacio de abierto 10 80 1760
Alquiler de espacio de semi abierto 7 56 1232
Alquiler de espacio de privado 3 24 528
Alquiler de oficinas 2 16 352
Alquiler de sala de juntas 2 16 352

24 192 4224

Elaborado por: Belén Chévez

3.2.3 Tecnologias necesarias para la produccion

Para poder iniciar con las actividades de produccion del emprendimiento se contara con

lo siguiente:
Tabla 40: Equipos necesarios para la produccion
Detalle Cantidad Precio Total
Generador eléctrico 1 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Méaquina de Café Profesional 1 $ 3.000,00 $ 3.000,00
Molinillo de Café 1 $ 500,00 $ 500,00
Licuadora 1 $ 100,00 $ 100,00
Exprimidor 1 $ 100,00 $ 100,00
Refrigerador 2 $ 1.000,00 $ 2.000,00
Microondas 1 $ 350,00 $ 350,00
Vajilla 50 $ 10,00 $ 500,00
TOTAL $ 7.750,00
Elaborado por: Belén Chéavez
Tabla 41: Equipos de oficina
Activo Cantidad Precio Total
Computadora de escritorio 10 $ 600,00 $  6.000,00
Laptops pequefias 3 $ 600,00 $ 1.800,00
Laptop 1 $ 1.020,00 $ 1.020,00
Impresora Profesional 1 $ 3.000,00 $ 3.000,00
Impresora multifuncién 1 $ 400,00 $ 400,00
Proyector 2 $ 600,00 $ 1.200,00
Pantalla 2 $ 800,00 $ 1.600,00
Reuters 2 $ 50,00 $ 100,00
Kit de Cableado y accesorios de red 1 $ 50,00 $ 50,00
Aires de Acondicionados 2 $ 600,00 $ 1.200,00
TOTAL $ 16.370,00




Elaborado por: Belén Chavez

Tabla 42: Muebles de oficina

Activo Cantidad Precio Total
Escritorios de Trabajo 21 $ 200,00 $ 4.200,00
Sillas Ergondmicas 21 $ 150,00 $ 3.150,00
Mesas de Reuniones 2 $ 150,00 $ 300,00
Sillones 5 $ 250,00 $ 1.250,00
Mobiliario Lounge 8 $ 100,00 $ 800,00
Taquillas 2 $ 80,00 $ 160,00
Mesas de Trabajo (Cafeteria) 2 $ 300,00 $ 600,00
TOTAL $ 10.460,00

Elaborado por: Belén Chavez

Tabla 43: Adecuaciones

Material Cantidad Precio Total
Decoraciones 1 $ 1.000,00 $ 1.000,00
Mano de Obra y Materiales 1 $ 5.000,00 $ 5.000,00
TOTAL $ 6.000,00

Elaborado por: Belén Chavez

3.2.4 Cronograma de produccion

Para este proyecto, en el que no se genera manufacturacién alguna, no aplica la
presentacion de un cronograma de produccion. No obstante, el flujo de la presentacion de
dichos servicios se basara en el proceso de elaboracion del punto 3.2.1.
3.2.5 Control de calidad

La empresa ofrecerd producto con altos estandares de calidad, por lo tanto, se
tendra que regir a un control el cual es el siguiente:

e Software de gestion de coworking: sirve para la gestion de reservas, pagos, acceso
a través de tarjetas o apps, eventos, facturacion, inventario de suministros y
comunicacion con los miembros. Se optara por softwares que se integren con otras
herramientas como calendarios, contabilidad y sistemas de pago para la
optimizacion de procesos los sistemas a utilizarse sera AndCo.

e Encuetas en linea se realizardn encuestas de satisfaccion al finalizar el mes,
encuestas especificas sobre eventos o servicios, y encuestas de salida para conocer
las razones de baja.

Para esto se utilizaran las plataformas de Google Forms o de herramientas
integradas en el software de gestion. Se realizard una segmentacién para obtener

informacidn mas detallada de diferentes grupos de los miembros.



e Herramientas de analisis de datos: se utilizara herramientas como Google data
studio, tableau o power Bl para crear dashboards personalizados y visualizar las
resultas de las encuestas y otros datos. Se identificaran patrones y tendencias en
los datos para tomar decisiones informadas sobre mejorad en los servicios, ademas
de modelos de prediccién para anticipar las necesidades de los miembros y ajustar
los servicios en consecuencia a lo que necesitan cada uno de los miembros.
3.2.6 Equipos e infraestructura necesarios

La empresa cuenta con una infraestructura, la cual es de 2 pisos, su distribucion
es la siguiente: en el piso 1 cuenta con estacionamiento con un espacio para 4 vehiculos
y 3 motos tiene oficinas semiabiertas, con 4 bafios, 1 cocina, 1 bodega, 1 sala de
networking, también esta recepcion y 10 computadoras establecidas para el alquiler de
espacio abierto, para el 2 piso estdn 2 salas de juntas, 2 bafios, 2 oficinas privadas, 3

oficinas, 1 balcon.

Gréfico 24:Plano de las instalaciones

Elaborado por: Belén Chavez

3.2.7 Requerimientos de mano de obra

Tal como estéa expuesto en el capitulo 1, correspondiente al organigrama funcional
de la empresa, el equipo de trabajo estard conformado por un gerente general, contador,
ventas, recepcionista y personal de servicio de apoyo. Para estimar los costos laborales,
se utilizara como referencia el sueldo béasico unificado (SBU) vigente en Ecuador en el

afio 2025, conforme a la siguiente tabla:

Tabla 44: Incrementos de los Sueldos Bésicos Unificados (SBU)

Ao SBU Diferencia %

2020 $ 400,00



2021 $ 400,00 $ 00,00 0%
2022 $ 425,00 $ 25,00 6,25%
2023 $ 450,00 $ 25,00 5,88%
2024 $ 460,00 $ 10,00 2,22%
2025 $ 470,00 $ 10,00 2,17%

Media de incremento en SBU 3,30%

Elaborado por: Belén Chavez

De este modo, se establece que el promedio de crecimiento del SBU durante los

ultimos 5 afios ha sido del 3,30%. Este mismo porcentaje sera aplicado como referencia

para proyectar el aumento salarial de los trabajadores en los proximos 5 afos, segln se

detalla a continuacion:

Tabla 45: Remuneracion del personal del primer afio

Remuneracion $ Beneficios $ Total
ARGO PERSONAL
CARGO $O Mensual Comis T. Anual 13er S. 14t0 S. Vacac. Patronal anual
Gerente General 1.500 - 18.000 1.500 470 750 2.007 22.727
Recepcionista 470 - 5.640 470 470 235 629 7.444
Vendedor 470 100 6.840 570 470 285 763 8.928
Personal de Servicio de Apoyo 470 - 5.640 470 470 235 629 7.444
Total 2.910 100 36.120 3.010 1.880 1.505 4,027 46.542
Elaborado por: Belén Chavez.
Tabla 46: Remuneracion del personal del segundo afio
CARGO PERSONAL Remuneracion $ Beneficios $ Total
Mensual T. Anual 13er S. 14t0 S. Vacac. F. reserva Patronal anual
Gerente General 1.547 . 18567 1547 485 774 1.547 2.070 24.990
Recepionista 485 - 5818 485 485 242 485 649 8.163
Vendedor 485 103 7.055 588 485 204 588 787 9.797
Personal de Servicio de
Apoyo 485 ) 5.818 485 485 242 485 649 8.163
Total 3.002 103 37.258  3.105 1.939 1.552 3.104 4154 51.112
Elaborado por: Belén Chavez
Tabla 47: Remuneracion del personal del tercer afio
CARGO Remuneracion $ Beneficios $ Total anual
PERSONAL Mensual T. Anual 13er S. 14t0 S. Vacac. F. reserva Patronal
Gerente General 1596 - 19.152 1.596 500 798 1.595 2135 25.777
Recepcionista 500 ; 6.001 500 500 250 500 669 8.420
Vendedor 500 106 7.278 606 500 303 606 811 10.105
Personal de Servicio 500
de Apoyo 500 - 6.001 500 500 250 669 8.420
Total 3.096 106 38.431 3.203 2.000 1.601 3.201 4,285 52.722
Elaborado por: Belén Chavez
Tabla 48: Remuneracion del personal del cuarto afio
Remuneracion $ Beneficios $ Total
CARGO PERSONAL E |
Mensual T. Anual 13er S. 14t0 S. Vacac. : Patronal anua
reserva
Gerente General 1.646 - 19755 1646 516 823 1.646 2.203 26.589
Recepcionista 516 - 6.190 516 516 258 516 690 8.685
Vendedor 516 110 7.507 626 516 313 625 837 10.424
Personal de Servicio de ) 8.685
Apoyo 516 6.190 516 516 258 516 690 :
Total 3.194 110 39.642  3.303 2.063 1.652 3.302 4.420 54.383

Elaborado por: Belén Chavez



Tabla 49: Remuneracién del personal del quinto afio

Remuneracion $

Beneficios $

CARGO PERSONAL 5 Total
Mensual T. Anual 13er S. 14t0 S. Vacac. Patronal anual
reserva
Gerente General 1,698 20.377 1.698 532 849 1.697 2972 27.426
Recepcionista 532 6.385 532 532 266 532 712 8.959
Vendedor 532 113 7.743 645 532 323 645 863 10.752
Personal de Servicio de
Apoyo 532 6.385 532 532 266 532 712 8.959
Total 3.294 113 40.891 3.408 2.128 1.704 3.406 4.559 56.096

Elaborado por: Belén Chavez

3.2.8 Requerimientos de insumos productivos
3.2.8.1 Materiales directos

Para una proyeccion de venta de 2.537 unidades mensuales y por tanto 30.442

unidades del primer afio, se requerira un total de $ 264.12 de manera mensual, y $3.169,42

en materia prima, de acuerdo con la distribucion que se muestra a continuacion:

Tabla 50: Materiales directos de produccion (Primer afio)

. . . Mensual Afo 1
Materiales directos Medida Monto T. Monto T.
hoja de papel resma $0,15 $1,85
tintas de impresora Kit $0,08 $0,99
naranja funda $1,71 $20,56
azlcar kilo $6,73 $80,78
agua botellén $1,04 $12,53
maracuya funda $2,14 $25,70
sandia unidad $4,28 $51,40
banano docena $0,71 $8,57
mora libra $2,86 $34,27
frutilla libra $9,64 $115,66
mango funda $1,22 $14,69
leche litro $11,16 $133,88
sobre de te caja $0,64 $7,71
café pasado funda 250g $13,26 $159,14
café soluble frasco 3509 $1,22 $14,69
harina de maiz 50 kilos $0,31 $3,77
huevos cubeta $0,00 $0,00
mantequilla tarrina de 3kg $0,26 $3,17
queso libra $0,00 $0,00
queso mozzarella paquete $0,92 $11,01
dona unidad $8,57 $102,81
panes dulces unidad $2,14 $25,70
alitas combo de 20 $115,66 $1.387,88
papas Libra $1,61 $19,28
salchicha paquete de 12 $1,55 $18,59
salsa de tomate tacho $0,14 $1,68
mayonesa tacho $0,00 $0,00
aceite litro $4,80 $57,57
platos para salchipapa cenicientas $1,11 $13,34
lechuga hojas de lechuga $2,57 $30,84
tomate funda $4,28 $51,40
cebolla funda $1,71 $20,56
pan para hamburguesa funda de 520g $2,27 $27,24
carne molida $9,52 $114,23
mostaza Sachet $0,08 $0,96
jamon Paquete $1,61 $19,28
pan para sanduches Paquete $0,00 $0,00
granola Funda de 3509/40g $1,49 $17,86
yogurt pomo de 3,8ml $3,14 $37,70
croissants unidad $4,28 $51,40



pastel de chocolate completa $6,85 $82,24
tiramisu unidad $25,70 $308,42
sal funda $0,11 $1,36
limén funda $0,86 $10,28
verde racimo $3,00 $35,98
harina 2 kilos $0,00 $0,00
Polvo de hornear Fundita $0,92 $11,03
pescado Libra $1,25 $14,99
mani Funda $0,54 $6,43
Totales $264,12 $3.169,42

Elaborado por: Belén Chavez

Del mismo modo, para efectos de ampliar la informacién correspondiente a los 5
afios con el fin de proporcionar informacion mas detallada, se proyecta que los materiales
directos de produccion experimentaran un incremento del 3% anual en sus precios durante
los proximos 5 afios, debido a la tasa de inflacion estimada. Paralelamente, se espera un
crecimiento del 6% en el volumen de estos materiales, alineado con nuestros objetivos
estratégicos a largo plazo, para una mayor compresion de estos calculos, se detalla en el
Anexo 3.
3.2.8.2 Otros insumos (Costos indirectos de fabricacion)

Para garantizar el funcionamiento éptimo de la empresa, se identificaran y
cuantificaran los gastos fijos mensuales y anuales. Estos gastos incluyen costos indirectos
de fabricacion, administrativo y de ventas. En este apartado se detallan los gatos
correspondientes al primer afio de operaciones. Sin embargo, para una visién mas
completa, se ha elaborado proyecciones para los proximos 5 afios, los cuales se
encuentran en los anexos 4, 5,6,7,8 y 9 considerando un incremento anual del 3% debido
a la inflacion, que afectard los costos de servicios basicos, Utiles de oficinas,
mantenimientos, entre otros. A continuacion, se presentaran los insumos y servicios del

primer afio:

Tabla 51: Servicios basicos

item Unid. Totales P. unitario Total, Mes Total, anual
Luz 1,0 200,00 200,0 2.400,0
Agua 1,0 80,00 80,0 960,0
Internet 1,0 60,00 60,0 720,0
Bidones de agua 15,0 1,50 22,5 270,0
Arriendo 1,0 600,00 600,0 7.200,0
Totales 963 11.550

Elaborado por: Belén Chavez

Tabla 52; Utiles de oficina



Item Unid. Totales P. unitario Total Mes Total anual
Resmas de papel 1,0 4,00 4,0 48,0
Folder 1,0 5,00 50 60,0
Grapas 1,0 3,00 3,0 36,0
Plumas 5,0 0,50 2,5 30,0
Totales 15 174
Elaborado por: Belén Chavez
Tabla 53: Implementos de limpieza
item Unid. Totales P. unitario Total, Mes Total, anual
Escoba 1,0 1,50 15 18,0
Cloro (Galén) 1,0 3,00 3,0 36,0
Trapeador 1,0 3,00 3,0 36,0
Desinfectante 2,0 1,00 2,0 24,0
Recogedor de Basura 1,0 3,00 3,0 36,0
Franelas 3,0 0,50 15 18,0
Fundas de basura 5,0 1,50 75 90,0
Totales 22 258
Elaborado por: Belén Chavez
Tabla 54: Mantenimientos
item Unid. Totales P. unitario Total Mes Total anual
M Equipos informéticos 1,67 60,00 100,0 1.200,0
M Aire acondicionado 0,33 50,00 16,7 200,0
Mantenimiento de Generador Eléctrico 1,00 40,00 40,0 480,0
Combustible para Generador 1,00 100,00 100,0 1.200,0
Totales 257 3.080
Elaborado por: Belén Chavez
Tabla 55: Servicios profesionales
ftem Unid. Totales P. unitario Total Mes Total anual
Contador Externo 1,0 400,00 400,0 4.800,0
Totales 400 4.800
Elaborado por: Belén Chavez
Tabla 56: Seguros
Item Unid. Totales P. unitario Total Mes Total anual
Seguros 0,1 2.000,00 166,7 2.000,0
Totales 167 2.000

Elaborado por: Belén Chavez

3.3 Seguridad industrial y medio ambiente

3.3.1 Normativa de prevencion de riesgos

Para una empresa que inicia sus respectivas actividades debe tener presente las

normativas de prevencion de riesgos. La empresa Cosmic Station ha establecido las

siguientes normativas separadas por categorias de la siguiente manera:

1. Seguridad en Instalaciones

e Revisar mensualmente instalaciones eléctricas y estructurales.

e Mantener salidas de emergencia despejadas y sefializadas.



Contar con extintores y detectores de humo, revisados cada 6 meses.
Salud y Ergonomia

Proveer mobiliario ergondmico (sillas y escritorios ajustables).
Mantener buena iluminacion y ventilacion adecuada.
Controlar la temperatura entre 20-24°C.

Limpieza e Higiene

Limpieza diaria de areas comunes y bafios.

Desinfeccion de superficies de alto contacto una vez al dia.
Emergencias

Realizar simulacros de evacuacion dos veces al afio.

Tener botiquines de primeros auxilios accesibles.

Capacitar al personal en primeros auxilios y uso de extintores.
Mantenimiento y Equipos

Mantener los equipos (impresoras, routers) en buen estado.
Evitar sobrecargar enchufes para prevenir incendios.
Convivencia

No obstruir pasillos ni puertas.

Usar areas designadas para llamadas y controlar el ruido.
Responsabilidad del Usuario

Usar los espacios de manera segura y reportar cualquier riesgo.

Respetar el control de acceso y evitar la entrada de personas no autorizadas.

3.3.2. NORMATIVA AMBIENTAL

Las normativas ambientales que aplicara la empresa “Cosmic Station” son las siguientes:

1. Separar residuos en papel, plastico, vidrio y organicos.
Usar tazas y botellas reutilizables.

Reducir el uso de papel.

Usar luces LED y apagar equipos cuando no se usen.
Fomentar el uso de dispositivos de bajo consumo.
Instalar grifos de bajo consumo.

Revisar fugas y promover el uso responsable del agua.

L N o g B~ WD

Mantener una temperatura adecuada y ventilar naturalmente cuando sea
posible.

9. Promover buenas practicas ambientales entre los usuarios.



4. FINANCIERO
4.1 Sistemas de cobrosy pagos

4.1.1 Sistemas de cobros

La empresa implementara una politica de pagos al contado, permitiendo a los
clientes realizar sus en efectivo, mediante transferencias bancarias o con cheques al dia.
Esta estrategia busca asegurar la inmediatez en la recuperacion de los ingresos. No
obstante, la empresa se reserva la posibilidad de otorgar crédito a clientes especificos en
el futuro, siempre y cuando las condiciones del mercado lo justifiquen y se cuente con los
recursos financieros suficientes para respaldar esta modalidad de pago.
4.1.2 Sistemas de pagos

Con el objetivo de optimizar la gestion del capital de trabajo, la empresa iniciara

sus operaciones realizando pagos en efectivo a los proveedores. Sin embargo, se buscara



acuerdos comerciales que permitan acceder a lineas de crédito y asi contar con mayor

flexibilidad financiera.
4.2 Presupuesto de ingresos y costos

4.2.1 Presupuesto de ingresos

Basado en los datos obtenidos de la investigacion de mercado. Se proyectan los

siguientes ingresos por la venta de los servicios en sus tres presentaciones distintas, se

pudo determinar la siguiente proyeccion:

Tabla 57: Presupuesto de ingresos

Afol Afo2

Afo3 Afo4d

Afio5

$ 128.046 $ 146.790 $ 168.279

$ 192913

$ 221.154

Elaborado por: Belén Chavez
4.2.2 Presupuesto de costos

A continuacion, se analizaran todos los componentes que conforman la estructura

de los costos de la empresa. Esto incluyen los costos directos, asociados directamente a

la produccion, y los indirectos, necesarios para el funcionamiento general de la empresa

como administracién, ventas, etc. Se presentara un desglose detallado de estos costos para

los préximos 5 afios.

Tabla 58: Presupuesto de costos del primer afio

Costos/Gastos Directo Indirecto Administ.  Ventas $ Total

Gastos de personal - 7.444 30.171 7.361 44.976

Servicios prestados - - 4.800 - 4.800

Servicios basicos - 10.493 1.058 - 11.550

Materiales y Utiles de oficina - - 174 - 174

N Implementos de limpieza - 232 26 - 258
Fijos  Mantenimientos - 2.752 328 - 3.080
Estrategias de captacion a clientes - - - 11.232 11.232

Seguro por siniestros - 1.800 200 - 2.000

Imprevistos (10% de gastos fijos) - 2.272 3.676 1.859 7.807

Subtotal - 24.993 40.432 20.453 85.877

Gastos de personal - - - 1.566 1.566

. Costo de materiales directos 3.248 3.248

Variables . .

Imprevistos (5% de costos variables) 162 - - 78 241

Subtotal 3.410 - - 1.645 4972

Total 3.410 24.993 40.432 22.097 90.932

Elaborado por: Belén Chavez
Tabla 59: Presupuesto de costos del segundo afio
Costos/Gastos Directo  Indirecto Administ.  Ventas $ Total

Gastos de personal - 8.163 33.152 8.078 49.393
Servicios prestados - - 4.944 - 4.944

Servicios basicos - 10.807 1.089 - 11.897

Fiios Materiales y Utiles de oficina - - 179 - 179

J Implementos de limpieza - 239 27 - 266
Mantenimientos - 2.835 338 - 3.172

Estrategias de captacion a clientes - - - 11.362 11.362

Seguro por siniestros - 1.854 206 - 2.060



Imprevistos (10% de gastos fijos) - 2.390 3.994 1.944 8.327
Subtotal - 26.288 43.929 21.384 91.600
Gastos de personal - - - 1.719 1.719
Costo de materiales directos 3.546 - - - 3.546
Variables  Imprevistos (5% de costos 177 i ) 86 263
variables)
Subtotal 3.723 - - 1.805 5.528
Total 3.723 26.288 43.929 23.188 97.128
Elaborado por: Belén Chavez
Tabla 60: Presupuesto de costos del tercer afio
Costos/Gastos Directo  Indirecto Administ.  Ventas $ Total
Gastos de personal - 8.420 34.197 8.332 50.949
Servicios prestados - - 5.092 - 5.092
Servicios basicos - 11.131 1.122 - 12.253
Materiales y Utiles de oficina - - 185 - 185
Fii Implementos de limpieza - 246 27 - 274
195 Mantenimientos - 2.920 348 - 3.268
Estrategias de captacion a clientes - - - 11.479 11.479
Seguro por siniestros - 1.910 212 - 2.122
Imprevistos (10% de gastos fijos) - 2.463 4.118 1.981 8.562
Subtotal - 27.090 45.301 21.792 94.184
Gastos de personal - - - 1.773 1.773
Variables Costo de materiales directos 3.871 - - - 3.871
Imprevistos (5% de costos variables) 194 - - 89 282
Subtotal 4.065 - - 1.861 5.926
Total 4.065 27.090 45.301 23.654 100.110
Elaborado por: Belén Chavez
Tabla 61: Presupuesto de costos del cuarto afio
Costos/Gastos Directo  Indirecto Administ. Ventas $ Total
Gastos de personal - 8.685 35.274 8.595 52.554
Servicios prestados - - 5.245 - 5.245
Servicios basicos - 11.465 1.156 - 12.621
Materiales y Utiles de oficina - - 190 - 190
Implementos de limpieza - 254 28 - 282
FIJ0S Mantenimientos - 3.007 358 - 3.366
Estrategias de captacion a clientes - - - 11.603 11.603
Seguro por siniestros - 1.967 219 - 2.185
Imprevistos (10% de gastos fijos) - 2.538 4.247 2.020 8.805
Subtotal - 27.916 46.717 22218 96.851
Gastos de personal - - - 1.829 1.829
. Costo de materiales directos 4,125 - - - 4.227
Variables ] )
Imprevistos (5% de costos variables) 206 - - 91 303
Subtotal 4.331 - - 1.920 6.251
Total 4.331 27.916 46.717 24.138 103.210
Elaborado por: Belén Chavez
Tabla 62: Presupuesto de costos del quinto afio
Costos/Gastos Directo  Indirecto Administ. Ventas $ Total
Fijos  Gastos de personal - 8.959 36.385 8.866 54.210



Servicios prestados - - 5.402 - 5.402

Servicios bésicos - 11.809 1.190 - 13.000
Materiales y Utiles de oficina - - 196 - 196
Implementos de limpieza - 261 29 - 290
Mantenimientos - 3.097 369 - 3.467
Estrategias de captacion a clientes - - - 11.827 11.827
Seguro por siniestros - 2.026 225 - 2.251
Imprevistos (10% de gastos fijos) - 2.615 4.380 2.069 9.064
Subtotal - 28.768 48.177 22.762 99.706
Gastos de personal - - - 1.886 1.886
Variables Costo de materiales directos 4.504 - - - 4.615
Imprevistos (5% de costos variables) 225 - - 94 325
Subtotal 4.729 - - 1.981 6.826
Total 4.729 28.768 48.177 24.742 106.532

Elaborado por: Belén Chavez

Con el objetivo de hacer frente a cualquier eventualidad no considerada en la
planificacion, se ha establecido un fondo de contingencia. Este fondo se calculara
anualmente, asignando el 10% de los gastos fijos y el 5% de los costos variables totales.
4.2.3 Estado proforma de pérdidas y ganancias

El estado de pérdidas y ganancias, también conocido como el estado de resultados,
es un documento contable que permite evaluar el desempefio financiero de una empresa
en un periodo especifico. A través de este estado, se puede determinar si la empresa ha
generado ganancias o pérdidas. En este caso particular, se han realizado proyecciones de

los resultados futuros los cuales se reflejan en el siguiente cuadro financiero:

Tabla 63: Estado de pérdidas y ganancias

Rubros Aol Afio2 Afio3 Afod Afo5

VENTAS NETAS $ 128.046 $ 146.790 $ 168.279 $ 192913 $ 221.154
COSTO DE VENTAS

(-)Costos directos $ 3410 % 3723 % 4065 % 4438  $ 4.845
(-)Gastos indirectos $ 24993 3% 26.288 $ 27.090 $ 27916 $ 28.768
(-)Depreciacion $ 7577 % 7577 $ 7577 $ 2121 $ 2.121
UTILIDAD BRUTA $ 92.066 $ 109.203 $ 129.547 $ 158.438 $ 185.419
(-)Gastos de administracion (A2) $ 40432 % 43929 % 45301 $ 46717  $ 48.177
(-)Gastos de venta (A2) $ 22.097 % 23188 % 23654 3% 24138 % 24.742
(-)Amort. de activos diferidos $ 604  $ 604  $ 604  $ 604 3 604
UTILIDAD OPERATIVA $ 28.933 $ 41.481 $ 59.988 $ 86.979 $ 111.896
(-)Gastos financieros (Tabla amort) $ 4324  $ 3644 % 2.881 $ 2027 % 1.071
V.A.l.LPE $ 24608 $ 37837 % 57.107 $ 84951 $ 110.825
(-)Partcip. Empl. 15% $ 3691 % 5676 $ 8566 $ 12743 $  16.624
V.A IMP. RENTA. $ 20917 % 32162 % 48.541 $ 72208 $ 94.201
(-)Impuesto a la renta 25% $ 5229 § 8.040 $ 12135  $ 18052 $ 23.550



UTILIDAD NETA $ 15.688 $ 24121 $  36.405 $ 54156 $ 70651
Elaborado por: Belén Chavez

4.2.4 Andlisis del punto de equilibrio

El punto de equilibrio representa el nivel de ventas en el cual los ingresos totales
de una empresa igualan a sus costos totales. Es decir, a partir de este punto, cualquier
venta adicional generara utilidades. Conocer el punto de equilibrio permite a las empresas
establecer objetivos de ventas mas realistas y tomar decisiones estratégicas para aumentar
sus ingresos. Para el caso de esta propuesta el punto de equilibrio se expresa de la

siguiente manera:
Tabla 64: Punto de equilibrio

Indicador Valor
Costos Fijos $ 7.988,99
Unidades a Vender 2.529
Precio de venta u. $ 4,22
Costo variable u. $ 0,17
P. E. en unidades 1.976
P. E.en US$ $ 8.317,80

Elaborado por: Belén Chavez

Tabla 65: Punto de equilibrio (Graficado)
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Elaborado por: Belén Chavez



4.3 Inversiones

4.3.1 Andlisis de inversiones

Después de analizar las necesidades operativas del proyecto y determinar los

activos requeridos, se procede a elaborar un plan de inversion detallado. Este plan

especificara la cantidad y el costo de cada activo necesario, como adecuaciones,

maquinaria y mobiliario de oficina. A continuacion, se establecerd la forma de financiar

estos activos, considerando tanto los recursos propios de la empresa como la posibilidad

de obtener financiamiento externo a través de créditos bancarios:

Tabla 66: Analisis de inversiones

Inversion fija Monto Aporte Credito Total
ACTIVOS
Adecuaciones 6.000 6.000 6.000
Magquinarias, equipos y herramientas 7.750 5.000 2.750 7.750
Vehiculo - 20.000 -20.000 -
Muebles y equipos de oficina 26.830 300 26.530 26.830
Gastos de Constitucion 3.022 3.022 3.022
TOTAL 43.602 25.300 18.302 43.602
CAPITAL DE TRABAJO
Costo directo 852 852 852
Costo indirecto 6.248 5.000 1.248 6.248
Gastos Administrativos 10.108 10.108 10.108
Gastos de ventas 5.524 5.524 5.524
TOTAL 22.733 5.000 17.733 22.733
INVERSION TOTAL 66.335 30.300 36.035 66.335

Elaborado por: Belén Chavez
4.3.2 Cronograma de inversiones

La compra de los activos fijos, tramites pertinentes y todo lo relacionado a la

puesta en marcha de las operaciones de la empresa, se la hara en el afio cero.

Tabla 67: Cronograma de inversiones

ACTIVIDAD ANO 0
Adecuaciones X
compra de muebles y equipos de oficina X
compra de herramientas y mobiliarios para adecuaciones (vehiculos) X
compra de suministros e insumos productivos X
Trémites: permisos, patente, etc. X

Elaborado por: Belén Chavez



4.4 Plan de financiamiento
4.4.1 El costo del proyecto y su financiamiento

El proyecto Cosmic Station con un costo total de $66.335,00, se financia con un
66% en activos y un 34% en capital de trabajo (CT). Este ultimo valor de $22.733,00
equivale a 3 meses de gastos operativos, el cual permitira a que la empresa opere con una

cierta holgura durante su fase inicial.

Tabla 68: Estado de situacion inicial

ACTIVOS PASIVOS
ACTIVOS CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja 22.733
TOTAL ACT. CTE. 22.733 TOTAL PASIVO CTE -
ACTIVOS FIJOS PASIVO A LARGO PLAZO
Maquinarias, equipos y herramienta 7.750 Crédito bancario 36.035
Muebles y equipos de oficina 26.830 TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 36.035
Adecuaciones 6.000 TOTAL PASIVO 36.035
TOTAL ACT. FIJOS 40.580 PATRIMONIO
ACTIVOS DIFERIDOS CAPITAL 30.300
Gastos de puesta en marcha. 3.022 TOTAL PATRIMONIO 30.300
TOTAL ACT. DIFERIDOS 3.022
TOTAL ACTIVOS 66.335 TOTAL PAS.Y PATR. 66.335

Elaborado por: Belén Chavez
4.4.2 Fuentesy usos de fondos.

Por otro lado, se destaca que la inversion total se financiara de la siguiente manera:
un 46% se cubrira con recursos propios de la empresa, y la diferencia, es decir 54%
restante, equivalente a $36.035, se obtendra mediante un préstamo bancario. Este
préstamo tendra una duracion de 5 afios con una tasa de interés fija del 12%.

Tabla 69: Plan de financiamiento

DETALLE MONTO %
Recursos propios 30.300 46%
Crédito bancario 36.035 54%
TOTAL 66.335 100%

Elaborado por: Belén Chavez

Cabe destacar que solo existird un accionista, es decir que la proponente de este
proyecto aportara el 100% del capital.
4.4.3 Estado de balance general.

A continuacion, se detalla el balance general proyectado a cinco afos:

Tabla 70: Estado de balance general

Rubros 0 1 2 3 4 5

ACTIVOS Corrientes
ACTIVOS
$ 22733 § 49851 $ 80.596 § 125.053  § 184059 § 257.890



TOTAL ACT. CTE. $ 22.733 $ 49.851 $ 80596 $ 125.053 § 184059 § 257.890

ACTIVOS FIJOS

Inversion fija $ 40.580 $ 40580 40580 $ 40580 $ 40580 $ 40.580

Depreciacion acumulada (-) $ 7577 $ -15.154  § 22731 $ 24852  $ -26.973

TOTAL ACT. FIJO NETO $ 40.580 33003 $ 25426 $ 17.849  § 15728  § 13.607

ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos preoperativos $ 3022 § 3022 § 3022 § 3022 § 302 §$ 3.022

Amortizacion acumuladas (-) $ $ 604 $ -1.209 § 1813 § 2418 § -3.022

TOTAL ACT. DIF. NETO $ 3.022 $ 2418  § 1813 § 1209 § 604 $

TOTAL ACTIVOS $ 66.335 $ 8527 $  107.835 $ 144110 $  200.391 $  271.496

Pasivos corrientes

Part. Empl. Por pagar $ $ 3691 $ 5676 $ 8.566 $ 12743 $ 16.624

Imp. por pagar a la renta $ $ 5229 § 8040 § 12135 § 18.052 § 23.550

TOTAL PAS. CTE. $ $ 8.921 $ 13716 § 20.701 $ 30795 §$ 40.174
PASIVOS

PASIVO LARGO PLAZO

Crédito bancario $ 36.035 $ 30363 § 24010 § 16.894 § 8.925 $

TOTAL PAS. LARGO PLAZO $ 36.035 $ 30363 § 24010 $ 16.894 § 8.925 $

TOTAL PASIVOS $ 36.035 $ 39.283 $ 37.726 $ 37.596 $ 39.720 $ 40174

Capital $ 30.300 $ 30300 § 30300 § 30,300 § 30300 $ 30.300
PATRIM. Utilidad ejercicio anterior $ $ $ 15688 § 39809 § 76215 § 130.371

Utilidad presente ejercicio $ $ 15688 § 24121 § 36405 $ 54156  §$ 70.651

TOTAL PATRIMONIO $ 30.300 $ 45.988 $ 70.109 $  106.515 $  160.671 $ 231322

TOTAL PAS. Y PATR. $ 66.335 $ 8527 $  107.835 $ 144110 $  200.391 $  271.496

Elaborado por: Belén Chavez

4.5 Evaluacion.

Con el objetivo de evaluar la rentabilidad de un proyecto de inversion, es

fundamental disponer de informacion financiera precisa. Los indicadores financieros mas

utilizados para este propdsito son el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno

(TIR) y el Periodo de la Inversion (PRI). Estos indicadores requieren como insumo los

flujos de caja proyectados para cada periodo del proyecto, la inversion inicial necesaria

para ponerlo en marcha y una tasa de descuento que refleja el costo de oportunidad del

capital invertido. A continuacion, se presentaran los flujos de caja proyectados para cada

periodo:

Tabla 71: Flujo de caja

Rubros 0 1 2 3 4 5
Utilidad Neta (Estado de P/G) 15.688 24.121 36.405 54.156 70.651
(+)Depreciacion 7.577 7.577 7.577 2121 2121
(+)Amort. de activos diferidos 604 604 604 604 604
(-)Costo de inversion fija 43.602 - - - - -
(-)Capital de trabajo 22.733 - - - - -
(-)Pago del capital (amortizacion) Préstamo 5.672 6.353 7.115 7.969 8.925
Flujo de fondos Netos -66.335 18.197 25.950 37.472 48.913 64.451




Elaborado por: Belén Chavez
45.1 Valor actual neto o Valor presente neto (VAN).

Como ya antes mencionado, el calculo del valor actual neto (VAN) se requiere de
una tasa de descuento (TD). Este indicador se compone de un 6.31% del interés pasivo
bancario vigente, mas el riesgo pais que de 8,21%. Al aplicar esta tasa a los flujos de caja
proyectados para los proximos 5 afios, se obtiene un VAN de $55.450 lo cual sugiere que
el proyecto generara valor presente neto y por lo tanto es financieramente viable.

45.2 Tasa interna de retorno (TIR).

La tasa Interna de Retorno (TIR) indica la rentabilidad maxima que se esperar de
un proyecto, expresado como un porcentaje. A diferencia del valor actual neto (VAN), el
TIR muestra la tasa a la cual los flujos de caja del proyecto igualan la inversion inicial.
Si esta tasa es mayor que la tasa de descuento utilizada en el calculo del VAN, el proyecto
es considerado viable. En este caso aplicando los datos correspondientes para el célculo
del TIR, se evidenciar un porcentaje 38.76% lo cual indica una alta rentabilidad y hace
del proyecto una inversion muy atractiva.

4.5.3 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI).

El periodo de recuperacion de la inversion (PRI) permite determinar el tiempo
exacto en que se recupera una determinada inversion, expresandolo en afios, y su fraccién
en meses. Para el caso de este proyecto se puede evidenciar una vez aplicada la formula
correspondiente, que el proyecto es recuperable a los 3 afios, 0 meses y 23 dias,
reafirmando con esto la viabilidad y por tanto el gran atractivo de este proyecto, pues el
dinero invertido se puede recuperar en menos de la mitad del tiempo, ya que el negocio

estd proyectado a 5 afos.



5. Anexos

5.1 Anexos 1: Disefio de publicaciones en redes.
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5.2 Anexos 2: CONTRATO DE TRABAJO INDEFINIDO

En la ciudad de , alos dias del mes de del afio
: comparecen, por una parte
(Escriba los nombres
completos del EMPLEADOR. Si se trata de una persona juridica colocar el nombre de
la compariiia, seguida de la frase “debidamente representada por [nombre del
representante legal”] ) portador de la cédula de ciudadania N° (Escriba
la cédula de identidad del EMPLEADOR) en calidad de EMPLEADOR; y por otra
parte, la sefiora (Escriba el nombre del TRABAJADOR),
portadora de la cédula de ciudadania N° (Escriba el numero de cédula
de ciudadania del TRABAJADOR) en calidad de TRABAJADORA. Los
comparecientes son ecuatorianos, domiciliados en la ciudad de y
capaces para contratar, quienes libre y voluntariamente convienen en celebrar este




CONTRATO DE con sujecion a las declaraciones y estipulaciones
contenidas en las siguientes clausulas:

Al EMPLEADOR y TRABAJADOR en adelante se los denominara conjuntamente como
“Partes” e individualmente como “Parte”.

PRIMERA. - ANTECEDENTES. -

El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades y desarrollo de las tareas propias de

su actividad necesita contratar los servicios laborales de..................... (Un solo cargo,
ejemplo: Mecanico, secretaria, chofer), revisados los antecedentes del (de la) sefior(a)
(6172} I , éste(a) declara tener los conocimientos necesarios para el desempefio

del cargo indicado, por lo que en base a las consideraciones anteriores y por lo expresado en los
numerales siguientes, EIl EMPLEADOR y el TRABAJADOR (A) proceden a celebrar el presente
Contrato de Trabajo.

SEGUNDA. - OBJETO.

El TRABAJADOR (a) se compromete a prestar sus servicios licitos y personales bajo la
dependencia del EMPLEADOR (a) en calidad de ..................... (Un solo cargo, ejemplo:
Mecénico, secretaria, chofer) con responsabilidad y esmero, que los desempefiard de
conformidad con la Ley, las disposiciones generales, las 6rdenes e instrucciones que imparta El
EMPLEADOR, dedicando su mayor esfuerzo y capacidad en el desempefio de las actividades
para las cuales ha sido contratado. Mantener el grado de eficiencia necesaria para el desempefio
de sus labores, guardar reserva en los asuntos que por su naturaleza tuviere esta calidad y que con
ocasion de su trabajo fueran de su conocimiento, manejo adecuado de documentos, bienes y
valores del EMPLEADOR y que se encuentran bajo su responsabilidad.

TERCERA. - JORNADA ORDINARIAY HORAS EXTRAORDINARIAS.

El TRABAJADOR se obliga a laborar en la jornada legal maxima establecida en el
articulo 47 del Cobdigo de Trabajo, de lunes a viernes en el horario de
(detalle las horas de la jornada de trabajo), con descanso de
(detalle la hora de descanso, ejemplo: una hora para
el almuerzo), de acuerdo al articulo 57 del mismo cuerpo legal, el mismo que declara
conocerlo y aceptarlo.

Las Partes podran convenir de mutuo acuerdo que el TRABAJADOR labore tiempo
extraordinario y suplementario cuando las circunstancias lo ameriten, para lo cual se
aplicard las disposiciones establecidas en el articulo 55 de este mismo Codigo.

Los sabados y domingos seran dias de descanso forzoso, segun lo establece el articulo 50
del Codigo de la materia.

CUARTA. - REMUNERACION. -

El EMPLEADOR, de acuerdo a los articulos 80; 81 y 83 del Cddigo de Trabajo, cancelaré por

concepto de remuneracion a  favor del trabajador la suma de
DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE

AMERICA, USD ), mediante (detallar la forma de pago, ejemplo:

acreditacion a la cuenta bancaria del trabajador, efectivo, cheque).

Ademas, el EMPLEADOR cancelara los demas beneficios sociales establecidos en los articulos
111y 113 del Cédigo de Trabajo tomando en consideracion la proporcionalidad en relacion con



la remuneracion que corresponde a la jornada completa. Asimismo, el EMPLEADOR reconocera
los recargos correspondientes por concepto de horas suplementarias o extraordinarias, de acuerdo
a los articulos 49 y 55 del Codigo de Trabajo, siempre que hayan sido autorizados previamente y
por escrito.

QUINTA. - DURACION DEL CONTRATO:
El trabajador primeramente ingresa a un periodo de prueba de 90 dias si pasa la prueba, el Contrato
sera Indefinido. (El periodo de prueba es opcional de acuerdo al art. 15 del cddigo de trabajo)

Este contrato podra terminar por las causales establecidas en el Art. 169, 172 y 173 del Cédigo
de Trabajo en cuanto sean aplicables para este tipo de contrato.

SEXTA. - LUGAR DE TRABAJO. -
El TRABAJADOR (a) desempefiaréa las funciones para las cuales ha sido contratado en las

instalaciones ubicadasen ...................... en la ciudad
de....oooviiiiiiiiin. provincia de................ , para el cumplimiento cabal de las funciones a ¢l
encomendadas.

SEPTIMA. - Obligaciones de los TRABAJADORES Y EMPLEADORES:

En lo que respecta a las obligaciones, derecho y prohibiciones del empleador y trabajador, estos
se sujetan estrictamente a lo dispuesto en el Codigo de Trabajo en su  Capitulo IV de las
obligaciones del empleador y del trabajador, a méas de las estipuladas en este contrato.

OCTAVA. - LEGISLACION APLICABLE
En todo lo no previsto en este Contrato, cuyas modalidades especiales las reconocen y aceptan
las partes, éstas se sujetan al Codigo del Trabajo.

NOVENA. - JURISDICCION Y COMPETENCIA. -

En caso de suscitarse discrepancias en la interpretacion, cumplimiento y ejecucion del presente
Contrato y cuando no fuere posible llegar a un acuerdo amistoso entre las Partes, estas se
someteran a los jueces competentes del lugar en que este contrato ha sido celebrado, asi como al
procedimiento oral determinados por la Ley.

DECIMA. - SUSCRIPCION. -

Las partes se ratifican en todas y cada una de las clausulas precedentes y para constancia y plena
validez de lo estipulado firman este contrato en original y dos ejemplares de igual tenor y valor,

en la ciudad de........... el dia___ del mes de del afio
EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR (a)
C.C. C.C

5.3 Anexos 3: Detalle de materiales directos de los primeros 5 afios
Como se explico en el apartado 3.2.8, para el célculo de los materiales directos de
produccion a utilizar en el primer afio, se tomara en cuenta un total de 30.342 unidades

de ventas proyectadas, lo cual incide directamente en la cantidad de materia prima y de



empaque necesario para poder garantizar la produccion la venta proyectada, siendo que

el detalle de las unidades, precios y montos totales para cada material esta expresado de

manera detallada en la siguiente tabla:

Tabla 72; Materiales directos de produccion (Primer afio)

. . . Mensual Afio 1
Materiales directos Medida - . - -

Unidades Precio Monto T. Unidades Precio Monto T.
hoja de papel resma 0 $ 450 $0,15 $0,41 $4,50 $1,85
tintas de impresora Kit 0 $ 48,00 $0,08 $0,02 $48,00 $0,99
naranja funda 2 $ 1,00 $1,71 $20,56 $1,00 $20,56
azlcar kilo 4 $ 150 $6,73 $53,85 $1,50 $80,78
agua botellén 1 $ 125 $1,04 $10,02 $1,25 $12,53
maracuya funda 2 $ 1,00 $2,14 $25,70 $1,00 $25,70
sandia unidad 1 $ 300 $4,28 $17,13 $3,00 $51,40
banano docena 1 $ 100 $0,71 $8,57 $1,00 $8,57
mora libra 1 $ 200 $2,86 $17,13 $2,00 $34,27
frutilla libra 6 $ 150 $9,64 $77,10 $1,50 $115,66
mango funda 1 $ 1,00 $1,22 $14,69 $1,00 $14,69
leche litro 12 $ 095 $11,16 $140,93 $0,95 $133,88
sobre de te caja 0 $ 150 $0,64 $5,14 $1,50 $7,71
café pasado funda 250g 2 & 174 $13,26 $20,56 $7,74 $159,14
café soluble frasco 3509 0 $ 1000 $1,22 $1,47 $10,00 $14,69
harina de maiz 50 kilos 0 $ 22,00 $0,31 $0,17 $22,00 $3,77
huevos cubeta - $ 350 $0,00 $0,00 $3,50 $0,00
mantequilla tarrina de 3kg 0 $ 1241 $0,26 $0,26 $12,41 $3,17
queso libra 2 $ 250 $5,43 $26,04 $2,50 $65,11
queso mozzarella paquete 0 $ 13,00 $0,92 $0,85 $13,00 $11,01
dona unidad 9 $ 100 $8,57 $102,81 $1,00 $102,81
panes dulces unidad 1 $ 300 $2,14 $8,57 $3,00 $25,70
alitas combo de 20 9 $ 13550 $115,66 $102,81 $13,50 $1.387,88
papas Libra 2 $ 100 $1,61 $19,28 $1,00 $19,28
salchicha paquete de 12 1 $ 217 $1,55 $8,57 $2,17 $18,59
salsa de tomate tacho 0 $ 327 $0,14 $0,51 $3,27 $1,68
mayonesa tacho 0 $ 17,06 $0,73 $0,51 $17,05 $8,76
aceite litro 2 $ 224 $4,80 $25,70 $2,24 $57,57
platos para salchipapa cenicientas 0o $ 7788 $1,11 $0,17 $77,88 $13,34
lechuga hojas de lechuga 3 $ 1,00 $2,57 $30,84 $1,00 $30,84
tomate funda 4 $ 1,00 $4,28 $51,40 $1,00 $51,40
cebolla funda 2 $ 1,00 $1,71 $20,56 $1,00 $20,56
pan para hamburguesa funda de 520g 1 $ 212 $2,27 $12,85 $2,12 $27,24
carne molida funda 1 $ 10,00 $9,52 $11,42 $10,00 $114,23
mostaza Sachet 0 $ 465 $0,08 $0,21 $4,65 $0,96
jamon Paquete 1 $ 300 $1,61 $6,43 $3,00 $19,28
pan para sanduches Paquete - $ 2,00 $0,00 $0,00 $2,00 $0,00
granola 5%‘832183 1 s 139 $149  $1285 $1,30 $17,86
yogurt pomo de 3,8ml 1 $ 550 $3,14 $6,85 $5,50 $37,70
croissants unidad 1 $ 6,00 $4,28 $8,57 $6,00 $51,40
pastel de chocolate completa 0 $ 2000 $6,85 $4,11 $20,00 $82,24
tiramisu unidad 9 $ 300 $25,70 $102,81 $3,00 $308,42
sal funda 0 $ 053 $0,11 $2,57 $0,53 $1,36
limoén funda 1 $ 100 $0,86 $10,28 $1,00 $10,28
verde racimo 1 $ 500 $3,00 $7,20 $5,00 $35,98
harina 2 kilos 0 $ 4,00 $0,36 $1,07 $4,00 $4,28
Polvo de hornear Fundita 1 $ 161 $0,92 $6,85 $1,61 $11,03
pescado Libra 0 $ 350 $1,25 $4,28 $3,50 $14,99
mani Funda 0 $ 150 $0,54 $4,28 $1,50 $6,43
Totales $270,63 $3.247,58

Elaborado por: Belén Chavez

Para el segundo afio de operaciones se tomo en cuenta 32.163 unidades de ventas
proyectadas, cuyo incremento coincide con el 6% de crecimiento anual establecido en los

objetivos estratégicos, que también es aplicado al volumen de materiales directos, ademas



de incrementar en los precios de los materiales en 3% de acuerdo con la inflacion

proyectada para los proximos 5 afios venideros, detalle que se muestra a continuacion:

Tabla 73: Materiales directos de produccion (Segundo afio)

Mensual Afio 2
Materiales directos Medida
Unidades Precio Monto T. Unidades Precio Monto T.
hoja de papel resma 0 $ 450 $0,15 $0,44 $4,64 $2,02
tintas de impresora Kit 0 $ 48,00 $0,08 $0,02 $49,44 $1,08
naranja funda 2 $ 100 $1,71 $21,79 $1,03 $22,45
azlicar kilo 4 $ 150 $6,73 $57,08 $1,55 $88,19
agua botellén 1 $ 125 $1,04 $10,62 $1,29 $13,68
maracuya funda 2 $ 100 $2,14 $27,24 $1,03 $28,06
sandia unidad 1 $ 300 $4,28 $18,16 $3,09 $56,12
banano docena 1 $ 1,00 $0,71 $9,08 $1,03 $9,35
mora libra 1 $ 200 $2,86 $18,16 $2,06 $37,41
frutilla libra 6 $ 150 $9,64 $81,73 $1,55 $126,27
mango funda 1 $ 1,00 $1,22 $15,57 $1,03 $16,03
leche litro 12 $ 09 $11,16 $149,39 $0,98 $146,17
sobre de te caja 0 $ 150 $0,64 $5,45 $1,55 $8,42
café pasado funda 250g 2 % 174 $13,26 $21,79 $7,97 $173,75
café soluble frasco 3509 0 $ 10,00 $1,22 $1,56 $10,30 $16,03
harina de maiz 50 kilos 0 $ 2200 $0,31 $0,18 $22,66 $4,12
huevos cubeta - $ 3,50 $0,00 $0,00 $3,61 $0,00
mantequilla tarrina de 3kg 0 $ 1241 $0,26 $0,27 $12,78 $3,47
queso libra 2 $ 250 $5,43 $27,61 $2,58 $71,09
queso mozzarella paquete 0 $ 13,00 $0,92 $0,90 $13,39 $12,02
dona unidad 9 $ 1,00 $8,57 $108,97 $1,03 $112,24
panes dulces unidad 1 $ 300 $2,14 $9,08 $3,09 $28,06
alitas combo de 20 9 $ 1350 $115,66 $108,97 $13,91 $1.515,28
papas Libra 2 $ 100 $1,61 $20,43 $1,03 $21,05
salchicha paquete de 12 1 $ 217 $1,55 $9,08 $2,24 $20,30
salsa de tomate tacho 0 $ 327 $0,14 $0,54 $3,37 $1,84
mayonesa tacho 0 $ 17,05 $0,73 $0,54 $17,56 $9,57
aceite litro 2 $ 224 $4,80 $27,24 $2,31 $62,86
platos para salchipapa seiscientas 0 $ 7788 $1,11 $0,18 $80,22 $14,57
lechuga ngﬁigs 3% 100 $2,57 $32,69 $1,03 $33,67
tomate funda 4 $ 1,00 $4,28 $54,49 $1,03 $56,12
cebolla funda 2 $ 1,00 $1,71 $21,79 $1,03 $22,45
pan para hamburguesa funda de 520g 1 $ 212 $2,27 $13,62 $2,18 $29,74
carne molida funda 1 $ 10,00 $9,52 $12,11 $10,30 $124,71
mostaza Sachet 0 $ 465 $0,08 $0,22 $4,79 $1,04
jamon Paquete 1 $ 300 $1,61 $6,81 $3,09 $21,05
pan para sanduches Paquete - $ 2,00 $0,00 $0,00 $2,06 $0,00
granola ggggzgg 1§ 139 $1,49 $13,62 $1,43 $19,50
yogurt pomo de 3,8ml 1 $ 550 $3,14 $7,26 $5,67 $41,16
croissants unidad 1 $ 6,00 $4,28 $9,08 $6,18 $56,12
pastel de chocolate completa 0 $ 20,00 $6,85 $4,36 $20,60 $89,79
tiramisu unidad 9 $ 300 $25,70 $108,97 $3,09 $336,73
sal funda 0 $ 053 $0,11 $2,72 $0,55 $1,49
limén funda 1 $ 1,00 $0,86 $10,90 $1,03 $11,22
verde racimo 1 $ 5,00 $3,00 $7,63 $5,15 $39,29
harina 2 kilos 0 $ 400 $0,36 $1,14 $4,12 $4,68
Polvo de hornear Fundita 1 $ 161 $0,92 $7,26 $1,66 $12,05
pescado Libra 0 $ 350 $1,25 $4,54 $3,61 $16,37
mani Funda 0 $ 150 $0,54 $4,54 $1,55 $7,02
Totales $270,63 $3.545,71

Elaborado por: Belén Chavez



Para el tercer afio se tomo en cuenta 34.093 unidades de ventas proyectadas, con

el 6% de crecimiento en volumen de materiales y 3% de incremento en los precios:

Tabla 74: Materiales directos de produccion (Tercer afio)

Materiales directos Medida Mensual Afo3
Unidades Precio Monto T. Unidades Precio Monto T.
hoja de papel resma 0 $ 450 $0,15 $0,46 $4,77 $2,21
tintas de impresora Kit 0 $ 48,00 $0,08 $0,02 $50,92 $1,18
naranja funda 2 $ 1,00 $1,71 $23,10 $1,06 $24,51
azlcar kilo 4 $ 150 $6,73 $60,51 $1,59 $96,29
agua botellon 1 $ 125 $1,04 $11,26 $1,33 $14,94
maracuya funda 2 $ 1,00 $2,14 $28,88 $1,06 $30,64
sandia unidad 1 $ 300 $4,28 $19,25 $3,18 $61,27
banano docena 1 $ 100 $0,71 $9,63 $1,06 $10,21
mora libra 1 $ 200 $2,86 $19,25 $2,12 $40,85
frutilla libra 6 $ 150 $9,64 $86,63 $1,59 $137,87
mango funda 1 $ 1,00 $1,22 $16,50 $1,06 $17,51
leche litro 12 $ 095 $11,16 $158,35 $1,01 $159,59
sobre de te caja 0 $ 150 $0,64 $5,78 $1,59 $9,19
café pasado funda 2509 2 $ 174 $13,26 $23,10 $8,21 $189,70
café soluble frasco 350g 0 $ 10,00 $1,22 $1,65 $10,61 $17,51
harina de maiz 50 kilos 0 $ 22,00 $0,31 $0,19 $23,34 $4,49
huevos cubeta - $ 3,50 $0,00 $0,00 $3,71 $0,00
mantequilla tarrina de 3kg 0 $ 1241 $0,26 $0,29 $13,17 $3,78
queso libra 2 $ 250 $5,43 $29,26 $2,65 $77,61
queso mozzarella paquete 0 $ 13,00 $0,92 $0,95 $13,79 $13,13
dona unidad 9 $ 1,00 $8,57 $115,51 $1,06 $122,55
panes dulces unidad 1 $ 300 $2,14 $9,63 $3,18 $30,64
alitas combo de 20 9 $ 1350 $115,66 $115,51 $14,32 $1.654,39
papas Libra 2 $ 100 $1,61 $21,66 $1,06 $22,98
salchicha paguete de 12 1 $ 217 $1,55 $9,63 $2,30 $22,16
salsa de tomate tacho 0o $ 327 $0,14 $0,58 $3,47 $2,00
mayonesa tacho 0 $ 17,05 $0,73 $0,58 $18,09 $10,45
aceite litro 2 $ 224 $4,80 $28,88 $2,38 $68,63
platos para salchipapa seiscientas 0o $ 7788 $1,11 $0,19 $82,62 $15,91
lechuga ngﬁi gae 3 8 1,00 $2,57 $34,65 $1,06 $36,76
tomate funda 4 $ 1,00 $4,28 $57,76 $1,06 $61,27
cebolla funda 2 $ 1,00 $1,71 $23,10 $1,06 $24,51
pan para hamburguesa funda de 520g 1 $ 212 $2,27 $14,44 $2,25 $32,47
carne molida funda 1 $ 10,00 $9,52 $12,83 $10,61 $136,16
mostaza Sachet 0 $ 465 $0,08 $0,23 $4,93 $1,14
jamon Paquete 1 $ 300 $1,61 $7,22 $3,18 $22,98
pan para sanduches Paquete - $ 200 $0,00 $0,00 $2,12 $0,00
granola §§3§ZS§ 18 139 $1,49 $14,44 $1,47 $21,29
yogurt pomo de 3,8ml 1 $ 550 $3,14 $7,70 $5,83 $44,93
croissants unidad 1 $ 6,00 $4,28 $9,63 $6,37 $61,27
pastel de chocolate completa 0 $ 2000 $6,85 $4,62 $21,22 $98,04
tiramisu unidad 9 $ 3,00 $25,70 $115,51 $3,18 $367,64
sal funda 0 $ 053 $0,11 $2,89 $0,56 $1,62
limén funda 1 $ 1,00 $0,86 $11,55 $1,06 $12,25
verde racimo 1 $ 500 $3,00 $8,09 $5,30 $42,89
harina 2 kilos 0 $ 4,00 $0,36 $1,20 $4,24 $5,11
Polvo de hornear Fundita 1 $ 161 $0,92 $7,70 $1,71 $13,15
pescado Libra 0 $ 350 $1,25 $4,81 $3,71 $17,87
mani Funda 0 $ 150 $0,54 $4,81 $1,59 $7,66
Totales $270,63 $3.871,20

Elaborado por: Belén Chavez



Para el cuarto afio se tomo en cuenta 36.138 unidades de ventas proyectadas, con

el 6% de crecimiento en volumen de materiales y 3% de incremento en los precios:

Tabla 75: Materiales directos de produccion (Cuarto afio)

Materiales directos Medida Mensual Aflo 4
Unidades Precio Monto T. Unidades Precio Monto T.
hoja de papel resma 0 $ 450 $0,15 $0,49 $4,92 $2,41
tintas de impresora Kit 0 $ 48,00 $0,08 $0,02 $52,45 $1,28
naranja funda 2 $ 1,00 $1,71 $24,49 $1,09 $26,76
azlcar kilo 4 $ 150 $6,73 $64,14 $1,64 $105,13
agua botellén 1 $ 125 $1,04 $11,94 $1,37 $16,31
maracuya funda 2 $ 1,00 $2,14 $30,61 $1,09 $33,45
sandia unidad 1 $ 300 $4,28 $20,41 $3,28 $66,90
banano docena 1 $ 1,00 $0,71 $10,20 $1,09 $11,15
mora libra 1 $ 200 $2,86 $20,41 $2,19 $44,60
frutilla libra 6 $ 150 $9,64 $91,83 $1,64 $150,52
mango funda 1 $ 1,00 $1,22 $17,49 $1,09 $19,11
leche litro 12 $ 095 $11,16 $167,85 $1,04 $174,24
sobre de te caja 0 $ 150 $0,64 $6,12 $1,64 $10,03
café pasado funda 2509 2 $ 774 $13,26 $24,49 $8,46 $207,12
café soluble frasco 3509 0 $ 10,00 $1,22 $1,75 $10,93 $19,11
harina de maiz 50 kilos 0 $ 2200 $0,31 $0,20 $24,04 $4,91
huevos cubeta - $ 3,50 $0,00 $0,00 $3,82 $0,00
mantequilla tarrina de 3kg 0 $ 1241 $0,26 $0,30 $13,56 $4,13
queso libra 2 $ 250 $5,43 $31,02 $2,73 $84,74
queso mozzarella paquete 0 $ 13,00 $0,92 $1,01 $14,21 $14,33
dona unidad 9 $ 100 $8,57 $122,44 $1,09 $133,80
panes dulces unidad 1 $ 300 $2,14 $10,20 $3,28 $33,45
alitas combo de 20 9 $ 1350 $115,66 $122,44 $14,75 $1.806,26
papas Libra 2 $ 1,00 $1,61 $22,96 $1,09 $25,09
salchicha paquete de 12 1 $ 217 $1,55 $10,20 $2,37 $24,19
salsa de tomate tacho 0 $ 327 $0,14 $0,61 $3,57 $2,19
mayonesa tacho 0 $ 17,05 $0,73 $0,61 $18,63 $11,41
aceite litro 2 % 224 $4,80 $30,61 $2,45 $74,93
platos para salchipapa seiscientas 0 $ 7788 $1,11 $0,20 $85,10 $17,37
lechuga ngﬁi;’; 3 8 1,00 $2,57 $36,73 $1,09 $40,14
tomate funda 4 $ 1,00 $4,28 $61,22 $1,09 $66,90
cebolla funda 2 $ 100 $1,71 $24,49 $1,09 $26,76
pan para hamburguesa funda de 5209 1 $ 212 $2,27 $15,31 $2,32 $35,46
carne molida funda 1 $ 10,00 $9,52 $13,60 $10,93 $148,66
mostaza Sachet 0 $ 465 $0,08 $0,24 $5,08 $1,24
jamon Paquete 1 $ 300 $1,61 $7,65 $3,28 $25,09
pan para sanduches Paquete - $ 2,00 $0,00 $0,00 $2,19 $0,00
granola 55832133 1 % 139 $1,49 $15,31 $1,52 $23,25
yogurt pomo de 3,8ml 1 $ 550 $3,14 $8,16 $6,01 $49,06
croissants unidad 1 $ 6,00 $4,28 $10,20 $6,56 $66,90
pastel de chocolate completa 0 $ 2000 $6,85 $4,90 $21,85 $107,04
tiramisd unidad 9 $ 300 $25,70 $122,44 $3,28 $401,39
sal funda 0 $ 053 $0,11 $3,06 $0,58 $1,77
limén funda 1 $ 1,00 $0,86 $12,24 $1,09 $13,38
verde racimo 1 $ 500 $3,00 $8,57 $5,46 $46,83
harina 2 kilos 0 $ 400 $0,36 $1,28 $4,37 $5,57
Polvo de hornear Fundita 1 $ 161 $0,92 $8,16 $1,76 $14,36
pescado Libra 0 $ 350 $1,25 $5,10 $3,82 $19,51
manf Funda 0 $ 150 $0,54 $5,10 $1,64 $8,36
Totales $270,63 $4.226,58

Elaborado por: Belén Chavez



Para el quinto afio se tomo en cuenta 38.307 unidades de ventas proyectadas, con

el 6% de crecimiento en volumen de materiales y 3% de incremento en los precios:

Tabla 76: Materiales directos de produccién (Quinto afio)

Mensual Afio 5
Materiales directos Medida
Unidades Precio Monto T. Unidades Precio Monto T.
hoja de papel resma 0 $ 450 $0,15 $0,52 $5,06 $2,63
tintas de impresora Kit 0 $ 48,00 $0,08 $0,03 $54,02 $1,40
naranja funda 2 $ 1,00 $1,71 $25,96 $1,13 $29,22
azlcar kilo 4 $ 150 $6,73 $67,99 $1,69 $114,78
agua botellén 1 $ 125 $1,04 $12,65 $1,41 $17,80
maracuya funda 2 $ 100 $2,14 $32,45 $1,13 $36,52
sandia unidad 1 $ 300 $4,28 $21,63 $3,38 $73,04
banano docena 1 $ 1,00 $0,71 $10,82 $1,13 $12,17
mora libra 1 $ 200 $2,86 $21,63 $2,25 $48,69
frutilla libra 6 $ 150 $9,64 $97,34 $1,69 $164,34
mango funda 1 $ 100 $1,22 $18,54 $1,13 $20,87
leche litro 12 $ 09 $11,16 $177,92 $1,07 $190,24
sobre de te caja 0 $ 150 $0,64 $6,49 $1,69 $10,96
café pasado funda 2509 2 $ 774 $13,26 $25,96 $8,71 $226,13
café soluble frasco 3509 0 $ 1000 $1,22 $1,85 $11,26 $20,87
harina de maiz 50 kilos 0 $ 22,00 $0,31 $0,22 $24,76 $5,36
huevos cubeta - $ 3,50 $0,00 $0,00 $3,94 $0,00
mantequilla tarrina de 3kg 0 $ 1241 $0,26 $0,32 $13,97 $4,51
queso libra 2 $ 250 $5,43 $32,88 $2,81 $92,52
queso mozzarella paquete 0 $ 13,00 $0,92 $1,07 $14,63 $15,65
dona unidad 9 $ 1,00 $8,57 $129,79 $1,13 $146,08
panes dulces unidad 1 $ 300 $2,14 $10,82 $3,38 $36,52
alitas combo de 20 9 $ 1350 $115,66 $129,79 $15,19 $1.972,07
papas Libra 2 $ 100 $1,61 $24,34 $1,13 $27,39
salchicha paquete de 12 1 $ 217 $1,55 $10,82 $2,44 $26,42
salsa de tomate tacho 0 $ 327 $0,14 $0,65 $3,68 $2,39
mayonesa tacho 0 $ 17,05 $0,73 $0,65 $19,19 $12,45
aceite litro 2 $ 224 $4,80 $32,45 $2,52 $81,80
platos para salchipapa seiscientas 0o $ 7788 $1,11 $0,22 $87,65 $18,96
lechuga nojas g: 3§ 1,00 $2,57 $38,94 $1,13 $43,82
tomate funda 4 $ 1,00 $4,28 $64,89 $1,13 $73,04
cebolla funda 2 $ 1,00 $1,71 $25,96 $1,13 $29,22
pan para hamburguesa funda de 520g 1 $ 212 $2,27 $16,22 $2,39 $38,71
carne molida funda 1 $ 10,00 $9,52 $14,42 $11,26 $162,31
mostaza Sachet 0 $ 465 $0,08 $0,26 $5,23 $1,36
jamon Paquete 1 $ 300 $1,61 $8,11 $3,38 $27,39
pan para sanduches Paquete - $ 2,00 $0,00 $0,00 $2,25 $0,00
granola gggg&g; 1§ 139 $1,49 $16,22 $1,56 $25,38
yogurt pomo de 3,8ml 1 $ 550 $3,14 $8,65 $6,19 $53,56
croissants unidad 1 $ 6,00 $4,28 $10,82 $6,75 $73,04
pastel de chocolate completa 0 $ 2000 $6,85 $5,19 $22,51 $116,86
tiramisu unidad 9 $ 300 $25,70 $129,79 $3,38 $438,24
sal funda 0 $ 053 $0,11 $3,24 $0,60 $1,94
limén funda 1 $ 1,00 $0,86 $12,98 $1,13 $14,61
verde racimo 1 $ 5,00 $3,00 $9,09 $5,63 $51,13
harina 2 kilos 0 $ 4,00 $0,36 $1,35 $4,50 $6,09
Polvo de hornear Fundita 1 $ 161 $0,92 $8,65 $1,81 $15,68
pescado Libra 0 $ 350 $1,25 $5,41 $3,94 $21,30
mani Funda 0 $ 150 $0,54 $5,41 $1,69 $9,13
Totales $270,63 $4.614,58

Elaborado por: Belén Chavez



5.4 Anexos 4: Proyeccion detallada de servicios basicos para 5 afios

Distribucion de costos/gastos

ftem Unid. Totales Precio Total
Directo Indirecto  Administ. Ventas
Luz 12 $ 200,00 $ 2400 $ - $ 2160 $ 240 $ -
Agua 12 $ 80,00 $ 960 $ - $ 912 % 48 $ -
Afo 1
no Internet 12 $ 60,00 $ 720 $ - $ 684 $ 36 $ -
Bidones de agua 180 % 150 $ 270 % - $ 257 $ 14 3 -
Arriendo 12 $ 600,00 $ 7200 $ - $ 6.480 $ 720 $ -
Totales 11550 $ - $ 10493 $ 1058 $ -
B . . Distribucion de costos/gastos
Item Unid. Totales Precio Total
Directo Indirecto Administ. Ventas
Luz 12 $ 206,00 $ 2472 $ $ 2225 $ 247 $ -
Agua 12 3 82,40 $ 989 $ $ 939 $ 49 3 -
Afo 2
Internet 12 3 61,80 $ 742 $ $ 705 $ 37 % -
Bidones de agua 180 % 15 $ 2718 % $ 264 $ 14 $ -
Arriendo 12 $ 61800 $ 7416 $ $ 6.674 $ 742 % -
Totales 11897 $ $ 10807 $ 1.089 $ -
. ) . Distribucion de costos/gastos
Item Unid. Totales Precio Total
Directo  Indirecto Administ. Ventas
Luz 12 $ 212,18 $ 2546 $ - 3 2292 % 255  $ -
Agua 12 $ 8487 $ 1.018 $ - $ 9%8 $ 51 % -
Afio 3
Internet 12 $ 63,65 $ 764 % -8 726 $ 38 3 -
Bidones de agua 180  $ 159 $ 286 $ - % 2712 % 14 8 -
Arriendo 12 $ 63654 $ 7638 $ - 8 6.875 $ 764 3% -
Totales 12253  $ - 0% 11131 $ 1122 3 -
item Unid. Totales Precio Total - Dlstrlb_uuon de costos_/g-astos
Directo Indirecto Administ. Ventas
Luz 120 $ 219 $ 2623 3% $ 2360 $ 262 % -
y Agua 120 $ 87 $ 1.049 $ $ 997 $ 52 $ -
A0 | ternet 120 $ 6 $ 787 $ $ 47 $ 39 $ -
Bidones de agua 1800 $ 2 3 295 % $ 280 $ 15 % -
Arriendo 120 % 656 $ 7868 $ $ 7081 $ 787 % -
Totales 12621 $ $ 11465 $ 1156 $ -
- . . Distribucion de costos/gastos
Item Unid. Totales Precio Total
Directo Indirecto  Administ. Ventas
Luz 120 % 225 % 2701 $ - % 2431 % 270 % -
Agua 120 % 9 $ 1.080 $ - $ 1.026 $ 54 $ -
Afo 5
"5 nternet 120 $ 68 $ 810 $ s 770§ 41§ -
Bidones de agua 1800 $ 2 % 304 % - $ 289 % 15 % -
Arriendo 120 $ 675 $ 8.104 $ - % 7293 $ 810 $ -
Totales 13.000 $ - $ 11809 $ 1190 $ -




5.5 Anexos 5: Proyeccion detallada de utiles de oficina para 5 afios

Distribucion de costos/gastos

ftem Unid. Totales Precio Total
Directo  Indirecto  Administ. Ventas
Resmas de papel 12 3 400 $ 48 % - 3 - $ 48 % -
Afio 1 Folder 12 $ 500 $ 60 $ - 8 -3 60 $ -
Grapas 12 3 300 $ 36 % - 3 - $ 36 % -
Plumas 60 $ 050 $ 30 % - 8 -3 30 3% -
Totales 174 $ - $ -3 174 $ -
B Distribucién de costos/gastos
Item Unid. Totales Precio Total
Directo Indirecto  Administ. Ventas
Resmas de papel 12 % 412 $ 49 3 -3 - 3 49 3 -
Afo 2 Folder 2 3 515 $ 62 $ -3 -3 62 $ -
Grapas 2 % 309 $ 37 % -3 - 3% 37 $ -
Plumas 60 $ 052 $ 31 $ -3 - 3% 31 % -
Totales 179 $ - 8 - $ 179 3% -
B Distribucion de costos/gastos
Item Unid. Totales Precio Total
Directo Indirecto  Administ. Ventas
Resmas de papel 12 $ 424 % 5. $ - §$ -3 51 % -
Afio 3 Folder 12 $ 530 $ 64 $ - % - $ 64 $ -
Grapas 12 $ 318 % 38 $ - 3 - % 38 $ -
Plumas 60 $ 053 $ 32 3 - 8 - 3% 32 % -
Totales 185 $ -3 -3 185 $ -
B Distribucion de costos/gastos
Item Unid. Totales Precio Total
Directo  Indirecto  Administ. Ventas
Resmas de papel 12 $ 437 % 52 $ - 8 - 8 52 % -
Afo 4 Folder 12 $ 546 $ 66 $ - 8 - 8 66 $ -
Grapas 12 $ 328 % 39 % - 8 - 8 39 % -
Plumas 60 $ 055 $ 33 % - 8 - 8 33 % -
Totales 190 $ - 8 - 8 190 $ -
item Unid. Totales Precio Total - DIStFIt?uCIOﬂ de costo_s/gastos
Directo  Indirecto  Administ. Ventas
Resmas de papel 12 $ 450 $ 54 % - 8 - 8 54 % -
Afio 5 Folder 12 $ 563 $ 68 $ - 3 -3 68 $ -
Grapas 12 $ 338 3 41 $ - 8 - 8 41 $ -
Plumas 60 3$ 056 $ 34 3 - $ - 8 34 3 -
Totales 196  $ - $ - 8 196  $ -

5.6 Anexos 6: Proyeccion detallada de implementos de limpieza para 5 afios

Afo 1

Distribucion de costos/gastos

item Unid. Totales Precio Total - - —
Directo Indirecto  Administ. Ventas
Escoba 12 $ 150 $ 18 $ - $ 16 $ 2 3
Cloro (Galén) 12 $ 300 $ 36 $ - $ 32 % 4 3
Trapeador 12 $ 300 $ 3% 3% - $ 32 % 4 %
Desinfectante 24 $ 1,00 $ 24 $ - 8 22 3 2 %
Recogedor de Basura 12 $ 300 $ 3% 3% - $ 32 % 4 %
Franelas 36 $ 050 $ 18 $ - $ 16 $ 2 3
Fundas de basura 60 $ 150 $ Q0 3% - $ 81 $ 9 $
Totales 258 $ - $ 232 % 26 3%




Distribucién de costos/gastos

ftem Unid. Totales Precio Total
Directo Indirecto ~ Administ. Ventas
Escoba 12 $ 155 $ 19 $ - 3 17 $ 2 $ -
Cloro (Galén) 12 3 30 $ 37 % - % 3 % 4 $ -
. Trapeador 2 3 30 $ 37 % - % 33 % 4 $ -
Afio 2
Desinfectante 24 $ 1,03 $ 25 $ - 8 22 3 2 $ -
Recogedor de Basura 12 3 30 $ 37 3% - % 33 % 4 $ -
Franelas 36 $ 052 $ 19 $ - 8 17 $ 2 $ -
Fundas de basura 60 $ 155 $ 93 $ - 3 83 $ 9 $ -
Totales 266 $ - 8 239 % 27 $ -
_ . . Distribucion de costos/gastos
Item Unid. Totales Precio Total
Directo  Indirecto Administ. Ventas
Escoba 12 $ 159 $ 19 3 - % 17 3 2 $ -
Cloro (Galdn) 12 $ 318 $ 38 % - $ 34 % 4 3 -
Afo 3 Trapeador 12 $ 318 $ 38 % - $ 34 % 4 3 -
Desinfectante 24 $ 106 $ 25 $ - 3 23 $ 3 % -
Recogedor de Basura 12 $ 318 $ 38 $ - $ 34 $ 4 3 -
Franelas 36 $ 053 $ 19 3 - % 17 3 2 3 -
Fundas de basura 60 $ 159 $ 9%5 3 - % 86 $ 10 $ -
Totales 274 $ - % 246 $ 27 3% -
j . . Distribucién de costos/gastos
ftem Unid. Totales Precio Total Directo Indirecto  Administ. Ventas
Escoba 12 $ 164 $ 20 $ - 3 18 $ 2 $ -
Cloro (Galén) 12 $ 328 $ 39 % - $ 3% % 4 % -
Afioa Trapeador 12 $ 328 $ 39 $ - 8 3B $ 4 $ -
Desinfectante 24 $ 1,09 $ 26 $ - % 24 % 3 % -
Recogedor de Basura 12 $ 328 $ 39 % - $ 3% % 4 % -
Franelas 36 $ 055 $ 20 $ - 3 18 $ 2 $ -
Fundas de basura 60 3$ 164 $ 98 $ - 89 $ 10 $ -
Totales 282 $ - $ 254 $ 28 3 -
B . . Distribucién de costos/gastos
Item Unid. Totales Precio Total - - —
Directo Indirecto  Administ.  Ventas
Escoba 2 3 169 $ 20 $ - 8 18 3% 2 $ -
Cloro (Galén) 12 % 338 $ 41 3 -3 36 $ 4 8 -
Afio 5 Trapeador 12 3 338 % 41 % - 8 36 $ 4 % -
Desinfectante 24 $ 1,13 $ 21 $ - 3 24 $ 3 $ -
Recogedor de Basura 12 $ 338 3 41 $ -3 36 $ 4 3 -
Franelas 36 $ 056 $ 20 $ -3 18 $ 2 $ -
Fundas de basura 60 $ 169 $ 101 $ -3 91 $ 10 $ -
Totales 290 $ - 3 261 $ 29 $ -
5.7 Anexos 7: Proyeccion detallada de mantenimientos para 5 afios
it Unid. Preci Total Distribucién de costos/gastos
em Totales recio ota Directo Indirecto Administ. Ventas
M Equipos informéticos 20 $ 60,00 $ 1200 $ -3 1.080 $ 120
Afio 1 M Aire acondicionado 4 $ 50,00 $ 200 $ - 8 160 $ 40
Mantenimiento de
Generador Eléctrico 12 $ 4000 $ 480 % - 8 432 % 48
Combustible para
Generador 12 $ 100,00 $ 1.200 $ -3 1.080 $ 120
Totales 3.080 - 2.752 328




Distribucion de costos/gastos

- Unid. .
Item Precio Total . . .
Totales Directo Indirecto Administ. Ventas
M Equipos )
informaticos 20 $ 6180 $ 1236 $ $ 1112 8 124 $
M Aire
N acondicionado 4 $ 51,50 $ 206 $ - $ 165 $ 41 $
Afio 2
Mantenimiento de
Generador Eléctrico 12 $ 4120 8 494 3 - 8 445 $ 49 $
Combustible para
Generador 12 $ 103,00 $ 1236 $ - $ 1.112 $ 124 %
Totales 3172 $ - 2.835 338 -
it Unid. Preci Total Distribucién de costos/gastos
em Totales recio ota Directo Indirecto Administ. Ventas
M Equipos ) )
informéticos 20 $ 63,65 $ 1273 $ $ 1.146 $ 127 $
M Aire
Ao 3 acondicionado 4 $ 53,05 $ 212 $ - $ 170 $ 42 3 -
Mantenimiento de
Generador 12 % 42,44 $ 509 $ - $ 458 $ 51 %
Eléctrico
Combustible para
Generador 12 $ 106,09 $ 1.273 - $ 1146  $ 127 $
Totales 3.268 - 2.920 348 -
ftem Unid. Precio Total Distribucién de costos/gastos
Totales Directo Indirecto Administ. Ventas
M Equipos ) )
informaticos 20 $ 6556 $ 1311 $ $ 1180 $ 131 %
M Aire
Ao 4 acondicionado 4 $ 54,64 $ 219 $ - $ 175 $ 44 $ -
Mantenimiento de
Generador 12 $ 4371 $ 525 $ - $ 472 $ 52 $ -
Eléctrico
Combustible para
Generador 12 $ 10927 $ 1.311 - 3 1180 $ 131 $ -
Totales 3.366 - 3.007 358 -
- . . Distribucién de costos/gastos
Item Unid. Totales Precio Total Directo Indirecto Administ. Ventas
M Equipos ) )
informaticos 20 $ 67,53 $ 1351 $ $ 1216 % 135 %
M Aire
A0 5 acondicionado 4 $ 56,28 $ 225 3% - 8 180 % 45 $ -
Mantenimiento de
Generador Eléctrico 12 $ 45,02 $ 540 $ - 8 486  $ 54 % -
Combustible para
Generador 12 $ 112,55 $ 1351 $ - $ 1216 % 135 % -
Totales 3.467 $ - 3.097 369 -
5.8 Anexos 8: Proyeccion detallada de servicios prestados para 5 afios
Distribucion de costos/gastos
item Unid. Totales Precio Total
Directo  Indirecto  Administ. Ventas
Afio 1
Contador Externo 12 400,00 $ 4800 $ - $ - 3 4800 $ -
Totales 4800 $ - $ - $ 4800 $ -
Distribucion de costos/gastos
item Unid. Totales Precio Total
Directo Indirecto  Administ. Ventas
Afio 2
Contador Externo 12 $ 41200 $ 4944  $ - $ - $ 4944 % -
Totales 4944 % - $ - $ 4944 % -




item

Unid. Totales

Precio

Total

Distribucién de costos/gastos

Afio 3 Directo Indirecto  Administ. Ventas
Contador Externo 12 $ 42436 $ 5002 $ $ $ 5002 $ -
Totales 5.092 $ $ 5.092 -
B Distribucion de costos/gastos
Item Unid. Totales Precio Total
Directo  Indirecto Administ. Ventas
Afo 4
Contador Externo 12 $ 437,09 $ 5245 $ - $ $ 5245 $ -
Totales 5245 $ - $ $ 5245 -
- . . Distribucion de costos/gastos
Item Unid. Totales Precio Total - - —
Afi0 5 Directo  Indirecto  Administ. Ventas
Contador Externo 12 $ 45020 $ 5402 $ - 3% $ 5.402 $ -
Totales 5.402 - $ $  5.402 -

5.9 Anexos 9: Proyeccion detallada de seguros para 5 afios

Distribucién de costos/gastos

Afio item Unid. Totales Precio Total
Indirecto Administ. Ventas
Afio 1 Seguros 1 $ 2.000,00 $  2.000 $ 1.800 $ 200 $ -
Afio 2 Seguros 1 $ 2.060,00 $ 2060 $ 1.854 $ 206 $ -
Afio3  Seguros 1 $ 2.121,80 $ 2122 $ 1910 $ 212 $ -
Afo4  Seguros 1 $ 218545 $ 2185 $ 1967 $ 219 $ -
Afio5  Seguros 1 $ 2.251,02 $ 2251 $ 2026 $ 225 $ -
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