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Resumen Ejecutivo

El hecho de que en los hogares trabajen tanto el hombre como la mujer ya no es una
tendencia sino una realidad social. Por este motivo las personas tienen un ritmo de vida
muy acelerada aumentando los indices de stress en la poblacion, es muy comin
escuchar a las personas decir: “no tengo tiempo para nada™, es por eso que asi como
aumentan las actividades a desarrollar por los individuos, también aumentan los
productos y/o servicios que sirven para facilitarles la vida, tal es el caso de las
computadoras, los celulares, etc. Quien iba a pensar hace unos veinte afios en comprar
un articulo en los Estados Unidos desde la comodidad de su hogar, o en realizar
Ilamadas desde un teléfono moévil a distintas partes del mundo. Por ese motivo hemos
Creado la Empresa COMUSO S.A. que busca Facilitarle la vida a las personas mediante
la implementacion de diversos softwares que cumplan diferentes funciones relacionadas
a las actividades cotidianas que realizan las personas pero para las cuales casi nunca
tienen tiempo, como por ejemplo: organizar el cumpleafios de su hijo, asistir a una cita

con el dentista, llevar el carro a un mantenimiento, etc.

En un principio entraremos al mercado con la comercializacién de un solo progificto que,
es el software “E-Fiesta”, el cual ya se encuentra desarrollado en la actualid
objeto principal de nuestro plan de negocios; este software es un producto completo que,
facilita a los usuarios organizar todo tipo de evento social y empresarial. Posté8Rmente,
lanzaremos al mercado diferentes softwares que satisfagan diferente necesidades de los

clientes.

COMUSO S.A. (Coronado Murrieta Solano Sociedad Andnima) es una empresa
dedicada al desarrollo, comercializacion, asesoria, capacitacion y mantenimiento del
software organizador de eventos sociales “E-Fiesta”. Mediante este software ofrecemos
publicidad de todos los proveedores de articulos para cualquier tipo de eventos sociales
facilitando la comercializacion entre los proveedores y sus clientes; incrementando de

esta manera el B2C (Business to Commerce) en nuestro pais.

El negocio consiste en brindar un servicio gratuito a los usuarios, mediante el cual

tendréan acceso a un software funcional que les permitira organizar de una manera facil y

4.
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practica un evento, teniendo acceso a los diversos productos que se ofrecen en el medio,
esta informacion serd proporcionada por los proveedores de estos productos y/o
servicios tales como hoteles, almacenes, pastelerias, musicos, payasos, etc. quienes
tendran que pagar una cierta cantidad de dinero dependiendo del tamafio de la
informacion que deseen presentar en nuestro software. Adicionalmente se ofrece el
servicio de publicidad mediante banners en nuestra pagina web y reportajes especiales
sobre la empresa, los cuales se los puede encontrar dentro del software y de la pagina

web.

La inversion inicial del proyecto esta compuesta por la adquisicion de equipos de
computo especiales para el desarrollo y funcionamiento del software, un rubro
importante a considerar es el de publicidad, debido a que es muy importante tener una
penetracion rapida en el mercado ya que a mayor numero de usuarios, mayor va a ser el

interés de nuestros proveedores en utilizarnos como medio publicitario.

En el analisis financiero se obtuvieron muy buenos resultados en la proyeccion de los
tres primeros afos de funcionamiento, es asi, que se observa un VAN que supera los
$200.000,00; sin embargo, el analisis de sensibilidad nos mostré que nuestro plan de
negocios era muy sensible al nivel de ventas, en todo caso este es un punto importante
al que se le debera aplicar los controles necesarios en caso de llevar adelante el

pTOYCCtO.

D%
En general todos los analisis realizados en este proyecto nos muestran:

positivos y alentadores, los cuales nos demuestran que la idea a parte de 8PS 4dora
ESPAE-ESPOL

ofrece la posibilidad de generar riquezas a los inversionistas.

Patricia Coronado - Ernesto Murrieta — Manuel Solano
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1. ANALISIS DE LA EMPRESA Y SU ENTORNO

1.1. El concepto del negocio

COMUSO S.A. es una empresa dedicada al desarrollo de tecnologia innovadora y facil
de usar por las personas; como en un principio se piensa salir al mercado con un solo
producto el cual es el E-Fiesta, hemos concentrado la mayoria de los anélisis de este

plan de negocios al producto en si para poder medir su grado de éxito o fracaso.

descargado gratuitamente a través de nuestro sitio Web.

BIBLIOTECA
ESPAE-ESPQL
Los usuarios del E-Fiesta dispondran de una base de datos en su computador personal,

con informacion de los productos con sus precios que nuestros clientes promocionaran
en el mismo, cuya informacion sera actualizada periédicamente por el mismo usuario,
facilitando asi la bisqueda de los productos y/o servicios que requieren sin necesidad de
salir a recorrer la ciudad buscando cotizaciones con precios que se ajusten a su
presupuesto. E-Fiesta ayudarda a desarrollar de manera ordenada y centralizada las
siguientes tareas o actividades: Administrar y controlar el presupuesto; Organizar,
mantener y seleccionar lista de invitados; Organizar las tareas y actividades del evento
a realizarse; Seleccionar los productos o servicios necesarios para el evento; Consultar
consejos utiles para todo tipo de evento; Almacenar informacion del evento realizado

para consultas futuras.

Nuestros clientes serdn todos aquellos proveedores de todo tipo de productos y/o
servicios relacionados a eventos sociales mientras que todas las personas y/o empresas

que utilicen nuestro software seran nombradas como usuarios.

B
T
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Modelo del Negocio

- =)

Usuarios oftware descargable gratis

de e-Fiesta

Informacion actualizada de
clientes

Compras de Actualizaf‘°afchivo de

productos / precios
contratacion de :
Servicios
(Clientes) Pago de clientes
G [nformacion de productos\ e |
% Y,

Nuestro modelo de negocio es el siguiente:

Inicialmente existird una version del producto; dispondremos de una pagina Web desde
la cual ofreceremos nuestro software para que sea descargado gratuitamente por
cualquier persona. Asi mismo colocaremos las actualizaciones de precios en archivos
que también podrdn ser descargados libremente por los usuarios para realizar la

actualizacion de informacion de nuestros clientes, en sus computadores personales.

El dinero lo obtendremos del cobro a los clientes por publicidad en nuestro Sitio Web y
también por promocionar sus productos/servicios y precios a través del E-Fiesta. El
precio que deberdn pagar estd en funcién del nimero de productos que promocionen y
se acordaréd por medio de contrato firmado entre ambas partes. El costo de la publicidad

en nuestro Sitio Web dependera del tamafio de la informacion.

La idea de permitir que el software sea gratis es de llegar a la mayor cantidad de

usuarios posibles ya que esto repercutiria en el interés que los proveedores tengan hacia

Patricia Coronado - Ernesto Murrieta — Manuel Solano



E-Fiesta Plan de Negocios

" e
T

nuestro producto; a mas usuarios, el interés serd mayor y el nimero de proveedores

aumentard, asi como también el nimero de productos que promocionen.
1.2. Mision

“Facilitar la vida de las personas mediante la implementacion de servicios tecnologicos
de calidad y alta aplicabilidad en las actividades cotidianas de los ciudadanos, y al
mismo tiempo poder servir como medio publicitario para empresas que desean

comercializar sus productos y/o servicios a nuestros usuarios.”
1.3. Vision

“Posicionarnos en cinco afios como una empresa que desarrolla tecnologia innovadora,

satisfaciendo diversas necesidades de las personas a nivel nacional e internacional.”

1.4. Objetivos y Valores

El objetivo general de COMUSO S.A. es proporcionar productos de calidad a través del
uso de la tecnologia de la Informacién, y asi contribuir al enriquecimiento de los

accionistas de la empresa, a la vez que se colabora con el desarrollo del Pais.
Objetivos Especificos

e Generar las rentabilidades esperadas en el flujo de caja del negocio

e Posicionar nuestros productos en el mercado antes del segundo afio de
funcionamiento de la empresa

e Crear constantemente productos innovadores que contribuyan a mejorar el estilo

de vida de las personas
Valores

Etica Profesional.- todas las personas que colaboraran en nuestra empresa estaran

motivadas por el hecho de que estamos ofreciendo al mercado algo diferente, algo
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innovador y practico que serd creado por un equipo de trabajo competente y muy

profesional.

Honestidad.- Muchas veces nos quejamos de la corrupcion que se encuentra a nuestro
alrededor y hasta en ocasiones la ponemos de pretexto para justificar fracasos, sin
embargo, casi nunca meditamos sobre que hacemos nosotros a favor de cambiar esta
situacion, quizas si todos pusiéramos un granito de arena siendo honestos tanto en el
circulo familiar como empresarial, las cosas serian mucho mejores en este nuestro Pais

tercermundista.

Perseverancia.- En el mundo de los negocios hay mucha competencia y muchas veces
esta es desleal, se encuentran muchos obstaculos en el camino, se cierran muchas
puertas y muchos supuestos no resultan cual lo planeado; en realidad nunca habra un
plan que se cumpla en un 100%, pero si habra mucha entrega, sacrificio, amor por el

trabajo que se realiza, fuerzas para levantarse cada vez que se cae, todo esto se resume

que esté en busca del éxito.

1.5. Analisis del Entorno Internacional

BIBLIOTECA
ESPAE-ESPOL

El mundo de los negocios muestra una tendencia a la economia de la informacion, la

cual se da por una alianza entre las telecomunicaciones y la economia, que permiten
hacer facilmente negocios desde cualquier lugar del mundo. Telecomunicaciones y
computadores son equivalentes, en nuestra era, a lo que fue la maquina de vapor en la
Revolucion Industrial. La implementacion del Internet en los negocios cada dia se
desarrolla mas, por lo que es necesario adecuar este nuevo concepto y fortalecer mucho
mds las empresas, no solo para que estén en capacidad de competir y sobrevivir en el

mercado local, sino para que sean capaces de competir en los mercados internacionales.

En materia de tecnologia Ecuador se encuentra muy atrasado en comparacion con el
resto del mundo, sin embargo, es por ese mismo motivo que las empresas ecuatorianas
deben empezar a basar sus estrategias competitivas en el uso de la tecnologia y empezar

a participar activamente en el E-Business ya que estamos a las puertas de un tratado de

-+
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libre comercio en el cual solo van a sobrevivir las empresas competitivas, mientras que

las que no estén preparadas tendran que desaparecer.

La globalizacion se presenta como una oportunidad ya que las tendencias del
comportamiento humano suelen ser muy parecidas a nivel mundial, desde la ropa que se
usa, la musica que se escucha, el tipo de alimentacion etc. Es por eso que los softwares
que desarrolla nuestra empresa pueden comercializarse en otros paises y no limitarse
solo al Ecuador, especialmente en los paises de la region andina ya que en estos paises
existen factores culturales muy parecidos facilitando de esa manera la aceptacion de

nuestros productos.

Si bien el TLC es un asunto que irremediablemente se va a dar, lo que actualmente le
preocupa a los empresarios ecuatorianos son las clausulas que se den en el tratado ya
que lamentablemente nuestro Pais no tiene un peso importante en la mesa de
negociaciones; pese a esta deficiencia el Ecuador debe empezar a buscar nuevas
herramientas competitivas para salir adelante en lugar de quedarnos de brazos cruzados
lamentandonos del hecho de que otros paises son mas competitivos que nosotros. La
propuesta de COMUSO S.A. si bien no es la solucion para todos los problemas de
competitividad que tiene el Ecuador, si es una propuesta innovadora

un granito de arena al engrandecimiento del Pais.

1.6. Analisis del Entorno Nacional

ESPAE-ESPOL

En el Ecuador existen muchas empresas grandes, medianas y pequefias dedicadas al
desarrollo de software, asi como también profesionales independientes. Entre los
software desarrollados constan aplicaciones para contabilidad, de recursos humanos,
bancarios, de facturacion, de inventarios, etc. que lo desarrollan empresas tales como:
SINFO-Q, CARRASCO & ASOCIADOS, MACOSA, MULTISOFT, entre otras. Es
importante mencionar que existen empresas que ya han exportado software, como es el
caso de COBIS de la empresa MACOSA que ya esta instalado en algunas instituciones

bancarias de Latinoamérica.

-
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Como podemos observar, estas empresas desarrolladoras de software estan orientadas
principalmente a las aplicaciones administrativas, financieras y contables, cuyo mercado

esta saturado.

Podemos mencionar también que en los Gltimos afios, en el Ecuador se ha presentado
una industria de servicios basados en Internet como por ejemplo portales:

www.estaentodo.com; servicios bancarios: www.bancoguayaquil.com; entretenimiento:

www.ecuadormedia.com; informacion: www.eluniverso.com entre otros. En un

muestreo de la revista Guia net publicada en el afio 2002 encontramos alrededor de 300
sitios ecuatorianos que prestan diversos servicios como informativos, consulta, correo
electronico gratuito, etc, lo que significa que en nuestro pais ya se estd explotando los

negocios y servicios a través del Internet.

Tanto en el Ecuador, como en América Latina existen actividades comunes: reuniones
sociales de cualquier tipo, fiestas, conferencias, etc. en donde los organizadores buscan
siempre el mayor éxito de las mismas. Algo que es importante mencionar es que
generalmente, cuando una persona o empresa busca realizar algin evento, ya sea
pequeiio o grande invierte mucho tiempo en planificar, organizar, buscar y recolectar
todo lo necesario para llevar a cabo el mismo. Por otro lado, encontramos muchos
locales de negocios dedicados a proveer algtin servicio y/o producto relacionado a éstas
actividades tales como el buffet, salones, catering, etc, pero que por falta de publicidad

no han llegado a mas clientes.

Nuestro producto integra software y servicio basado en Internet con el objetivo de
proveer informacion y varias herramientas utiles para la organizacion y planificacion de
eventos al mismo tiempo que ofrecemos publicidad a los proveedores de todo tipo de
productos y/o servicios a través de la informacion que damos a los usuarios del
software, informacion que puede ser actualizada periodicamente a través de Internet por

el mismo usuario.

L
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2. ANALISIS DEL MERCADO

2.1. Analisis del Producto

E-fiesta es un software de facil utilizacion, el cual le permitira a los usuarios planificar

cualquier tipo de reunion social.

L.lamese cualquier tipo de reunion social a aquellos eventos que celebran algin suceso o

se hacen simplemente para distraerse o divertirse, como por ejemplo Cumpleafios,

Quinceaneras, Graduaciones, Bodas, Baby Shower, Aniversarios varios (bodas, de

trabajo, institucional), Navidad, Fin de afio, conferencias, talleres, seminarios, etc.

El software ayudara a desarrollar de manera ordenada y centralizada las siguientes

tareas o actividades:

Administrar y controlar el presupuesto.

Organizar, mantener y seleccionar lista de invitados.
Organizar las tareas y actividades del evento a realizarse.
Seleccionar los productos o servicios necesarios para el evento.

Consultar consejos ttiles para todo tipo de evento.

Almacenar informacion del evento realizado para consultas futuras ggpag-ESpoL

Se contard ademas de un sitio Web que tiene por objetivo:

Promocionar el E-Fiesta.

Descarga gratis del E-Fiesta y actualizaciones.

Lista de clientes (nombre de empresas o logotipos)

Publicidad a través de banners

Recepcion de comentarios y sugerencias.

Recepcion de solicitudes para publicidad de nuevos clientes.

Enlaces a sitios Web para enviar invitaciones virtuales.

Enlaces a sitios Web dedicados a mostrar sugerencias y consejos para fiestas.

Registro de usuarios del E-fiesta.

Fl
T
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No pretendemos realizar compras o ventas en linea, ni reservaciones a través de este

sitio Web.

Los clientes — proveedores actualizaran sus productos y precios por medio de un archivo
con formato preestablecido por nosotros, que nos enviaran via e-mail para subir la
informacion en un archivo ejecutable a nuestro sitio Web, el cual sera el archivo que se

descargara el usuario para actualizar la informacion en el software.
Cada usuario del E-Fiesta, se debera registrar en nuestro sitio Web la primera vez que
instale el software. Aquellos usuarios que tengan e-mail seran informados por este

medio cuando estén disponibles nuevos archivos de actualizacion.

2.2. Anilisis FODA

BBl

ESPAE-ES~U,

2.2.1 Fortalezas

e Personal altamente capacitado e innovador tanto en el drea de tecnologia como
en el area Financiera — Administrativa.
e Se posee un producto diferente a los existentes actualmente en el mercado, el

cual es muy innovador y de gran utilidad para los usuarios.

2.2.2 Oportunidades

e Tendencia creciente del desarrollo de negocios en la tecnologia de la
informacion.

e EIl estilo de vida acelerado de las personas, nos brinda la oportunidad de
ofrecerles productos de alta aplicabilidad ahorrando tiempo en sus actividades

cotidianas.

L 2
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2.2.3 Debilidades

e No se posee fuentes de financiamiento claras, lo cual podria dificultar la
realizacion del proyecto.

e Si bien los mentalizadores del proyecto somos profesionales bien capacitados,
ninguno cuenta con experiencia en direccion de negocios, ya que siempre hemos

trabajado en relacion de dependencia.

2.2.4 Amenazas

e Las barreras de entrada son débiles por lo que facilmente podriamos encontrar
competidores al poco tiempo de lanzar nuestro producto al mercado.
e La inestabilidad politica — financiera del Pais siempre se va a presentar como

una amenaza latente para cualquier negocio que se quiera implementar

2.3. Ventaja Diferencial

Ofrecemos una manera diferente de hacer publicidad; por lo general si una empresa
desea sacar un catalogo de sus productos con sus precios, ;Como lo podria hacer?, para
ello existen varias respuestas: imprimir su propio catdlogo y repartirlo a todos sus
clientes, sacar en algun diario local o crear su propia pagina Web. Ante esta situacion
nuestra empresa ofrece la publicidad a través de banners en nuestro sitio Web y lo mas

importante atn, el mantenimiento y actualizacion de informacion en nuestro software.

Esta nueva forma de hacer publicidad aun no ha sido explotada en nuestro medio;
ofrecemos publicidad a través de un software, "E-Fiesta", el mismo que almacena en
una base de datos actualizable todos los productos/servicios y precios que se necesitan
para el evento a organizar, pudiendo asi el usuario escoger y conocer los productos que

promocionan los proveedores (nuestros clientes).

Nuestros clientes al promocionarse en el E-Fiesta, cuentan con un mercado selecto, pues
tienen la oportunidad de poder llegar directamente a las personas que estan organizando

eventos y que estan interesadas en productos como los que ellos ofrecen. Actualmente

L
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los proveedores de productos para eventos o fiestas no cuentan con una herramienta que

les permita obtener los mismos resultados que nosotros les ofrecemos.

Para garantizar el éxito de nuestro negocio debemos desarrollar prioridades
competitivas, de acuerdo a los factores competitivos que nos diferencian de la
competencia. COMUSO S.A. basa sus ventajas diferenciales en dos factores que son

tiempo y tecnologia, los cuales los detallamos a continuacion.

Tiempo.- Quizas esta es nuestra principal ventaja competitiva ya que nuestro producto
satisface la necesidad de tiempo que tienen muchas personas que se encuentran
absorbidas por su trabajo u otras actividades varias. Nuestro producto permite a los
usuarios organizar toda clase de eventos de tipo social de una manera efectiva y en el

menor tiempo posible.

Tecnologia.- esta es otra ventaja diferencial ya que utilizamos la tecn
informacién como aliada en el desarrollo y funcionamiento de nues
volviéndose de esta manera en un software muy féacil de usar y de alta aplica ﬁfﬂ@/

BIBLIOTECA

2.4. Segmentacion del Mercado ESPAE-ESPOL

La segmentacion nos proporciona la oportunidad de entender mejor un mercado, de
expandirlo, de conocer mejor el comportamiento del consumidor y buscar nichos y
oportunidades; satisface mejor las necesidades y deseos especificos de consumidores

particulares, por ejemplo no es lo mismo vender a una mujer que a un hombre.

Los hallazgos del estudio permiten a una empresa enfocar adecuadamente una estrategia
de mercadeo y posicionamiento. También puede escoger cuéles son los segmentos mas
rentables ya sea por su tamafio, por la intensidad de su demanda, o porque el producto
puede satisfacer mejor sus necesidades que las de otros segmentos. La informacion que
se obtiene se convierte en un insumo fundamental para el disefio de productos y

servicios y la definicion de estrategias comerciales.

Para realizar la segmentacién de nuestro software E-Fiesta, Es importante primero

diferenciar entre nuestros clientes y usuarios:

Patricia Coronado - Ernesto Murrieta — Manuel Solano
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Nuestros clientes son todas aquellas empresas y/o negocios que se dedican a la venta o
alquiler de productos y/o servicios relacionados con fiestas, reuniones sociales,
conferencias, etc. Como por ejemplo entre nuestros potenciales clientes estarian locales
de alquiler de salones, de ventas de articulos para fiestas infantiles, comidas, bebidas,
payasos, DJ’s, fotografos, filmadores, maestros de ceremonias, etc., a los cuales
nosotros vendemos publicidad en el sitio Web y mantenemos informacién de sus

diversos productos o servicios en nuestro software.

Nosotros apuntamos basicamente a dos tipos de usuarios:

Las personas comunes a las cuales les agrada realizar fiestas o reuniones sociales de
forma frecuente y no tan frecuente. Asi podemos aprovechar aquellas fiestas que son
tradicionales tales como matrimonios, quinceaieras, graduaciones, etc., con el fin de
ayudar a satisfacer sus necesidades al momento de planificar y de buscar los diferentes
articulos que necesitan para su reunion. De ésta manera ayudamos en dos aspectos: la
planificacion, organizacion y control de todo lo concerniente a la fiesta; por otro lado
proveemos la informacion necesaria de las cosas que se deseen comprar y del precio de
las mismas, para poder tener un presupuesto aproximado del valor total que implicaré la
organizacion de la reunion evitando que el usuario invierta gran cantidad de tiempo

buscando por toda la ciudad ésta informacion.

Los locales o negocios dedicados a la organizacion de los eventos para personas
particulares y/o empresas. Estos negocios no siempre tienen todo lo necesario para sus
actividades y por lo tanto requieren informacion que nuestro software les puede proveer,

ademas de que también les puede ayudar a organizar el evento y llevar su control.

Con los clientes realizamos una segmentacion socioeconomica, es decir, agrupamos a
las empresas de acuerdo a sus condiciones econdémicas y estratos sociales hacia donde
dirigen sus productos, esto es muy importante debido a que los usuarios de nuestro

software tienen un perfil de una posicion media alta, en primer lugar porque para
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utilizar nuestro software necesitan de un computador y tener acceso al internet, y en

nuestro Pais las clases sociales bajas no tienen acceso a este servicio

En la segmentacion de los Usuarios utilizamos las variables demograficas y
sicograficas, debido a que nos dirigimos al sexo femenino que se sientan a gusto

utilizando herramientas como el internet.

2.5. Tamaiio del Mercado

clientes contamos con una base de datos de 213 empresas que ofrecen prod

servicios que pueden ser comercializados mediante nuestro software.

BIBLIOTECA
ESPAE-ESPOL

Al realizar una encuesta a 20 de nuestros potenciales clientes, encontramos que el 55%
de ellos estan dispuestos a utilizar el internet como medio publicitario, y que el 85%

piensa que el e-fiesta seria una herramienta importante para publicitar sus productos.

El dato del 85% lo vamos a obviar, debido a que puede estar sesgado, asi que
preferimos calcular el 55% de 213, con lo que obtenemos a 117 clientes que estén
dispuestos a utilizar el internet como medio publicitario, aln asi consideramos que esta
es una cifra alta para empezar por lo que para el primer afio de servicios, esperamos
llegar a 65 clientes promedio; para obtener mayor detalle se puede revisar el anexo de

presupuesto de ingresos.

En el caso de los usuarios fue un poco dificil determinar el tamafio de la muestra, y para
su mejor aproximacion recurrimos a datos proporcionados por el INEC.

(www.inec.gov.ec) y por la Saper Intendencia de Telecomunicaciones

(www.supertel.gov.ec). El proyecto en su inicio se comercializard Gnicamente en la

ciudad de guayaquil y partimos del supuesto que la mayor cantidad de usuarios son

mujeres ya que por lo comun son ellas las que se encargan de la organizacion de las

i
T

14
Patricia Coronado - Ernesto Murrieta — Manuel Solano


http://www.incc.gov.ee
http://www.supertel.gov.ee

E-Fiesta Plan de Negocios

s
.2

fiestas y eventos en los hogares, esto es debido a que ellas poseen un muy buen gusto y

mucha paciencia para visitar diversos lugares.

Segun informacion proporcionada por el INEC, en el censo poblacional realizado en el
2001, en Guayaquil el 51% de los habitantes son mujeres, pero para llegar a un tamaiio
de mercado mas ajustado a la realidad se recurre a la informacién que proporciona la
Super Intendencia de telecomunicaciones. La cual nos indica que existen 102.350
usuarios a titulo personal y 4.787 planes corporativos, ambos datos al nivel nacional,
por lo que para determinar que porcentaje corresponde a guayaquil nos basamos en los
268 cybers que existen en esta ciudad dentro de un universo de 991 a nivel nacional y
asi obtenemos que Guayaquil tiene una participacion del 27% por lo que para obtener el
numero de usuarios en Guayaquil multiplicamos los 102.350 usuarios a nivel nacional
por el 27% que corresponde a la participacion de Guayaquil y asi obtenemos 27.634
usuarios de los cuales debemos desagregar hombre de mujeres, por lo que nos basamos
en el porcentaje proporcionado por el INEC que indica que las mujeres tienen una

participacion del 51% obteniendo asi un mercado potencial de 14.093 usuarios.

2.6. Plan de Mercadeo

2.6.1. Estrategia de Producto

Nuestro producto esta enfocado principalmente a proveer una herramienta que ayudara
paso a paso en los diversos aspectos que se deben de llevar a cabo para la planificacion,
organizacion y realizacion de algun evento o conferencia asi como a proveer una base
de datos de locales proveedores de servicios y/o productos necesarios para la realizacion
de eventos, datos que serdn actualizados periodicamente. Todo esto con la finalidad de
que el usuario de nuestro software pueda por si mismo ser el verdadero organizador de
su evento, mientras que nuestros clientes, promocionan sus productos y/o servicios a
nuestros usuarios. Con esto logramos tres cosas: primero que nuestros usuarios
disminuyan el tiempo de busqueda y cotizacion de las cosas que necesitan, segundo que
los usuarios sean los mismos organizadores de su evento y tercero que nuestros clientes

amplien su nimero de clientes.

Patricia Coronado - Ernesto Murrieta — Manuel Solano



E-Fiesta Plan de Negocios

s
T

En la actualidad los negocios relacionados con la tecnologia y el uso del internet estan
en crecimiento y existe muy poca competencia, sin embargo existen paginas webs que
brindan informacion relacionada con lo que nosotros ofrecemos pero con algunas
diferencias, por ejemplo nosotros brindamos mucha mas informacién que otros portales
inclusive se puede encontrar precios y paquetes promocionales, mientras que el resto
solo muestra un directorio con direcciones y teléfonos, otro punto importante es que en
nuestro software los usuarios pueden encontrar informacion para diversos tipos de
eventos a diferencia de otros portales donde la informacion es més restringida por
ejemplo: sélo bodas. Y por ltimo si bien para la implementacién de nuestro producto
se necesita el Internet, su uso es minimo ya que solo se lo usa para descargar el

programa y para actualizarlo.

Nuestra estrategia de producto para poder generar rentabilidad a los inversigh
consiste en que nuestros clientes puedan realizar su publicidad mediante A

software, y para esto ponemos a disposicion tres medios para efectuarlo.

BIBLIOTECA
ESPAE-ESPOL

Informacion de Productos:

Esta a su vez puede ser de tres clases, dependiendo del nimero de productos que
quieran publicitar, y estas pueden ser: de hasta 50 productos, de 51 a 100 productos, y
mayores a 100 productos; entendiendo que a mayor nimero de productos mayor sera el

precio.

Informacion de Servicios:

Es una forma de publicitar innovadora a manera de mini reportaje, el cual narrara las

caracteristicas de la empresa, detallando sus servicios y explicando sus objetivos.

Banners:

Estos banners son creados a gusto del cliente y pueden ser de dos tamaiios: 468x60px y
un botén de 120x60px. Estos banners le brindan la posibilidad a nuestros clientes de
posicionarse en la mente de los usuarios, creando lealtad de sus productos y por ende

mejorar sus ventas.

+
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2.6.2. Estrategia de Precios

Como nuestro producto es nuevo en el mercado, hemos fijado un precio en relacion a
servicios parecidos que se ofrecen en el mercado los cuales los mostramos en el

siguiente cuadro:

Precio
Empresa Servicio Mensual
El Universo Anuncio Pequefio 100,80
Anuncio Mediano 400,00
Estaentodo.com |Banner 120x60 400,00
Banner 468x60 550,00

Nuestra estrategia en empezar con un precio bajo para captar mercado y posteriormente
se los iria incrementado poco a poco. En el siguiente cuadro se muestran los precios
mensuales con los que empezariamos nuestras actividades; en mayor detalle se analizan

estos precios en el anexo de Presupuesto de Ingresos.

PRECIO
PRODUCTO MENSUAL
Informacién hasta 50 Productos 100,00
Informacion de 51 a 100 Productos 300,00
Informaciéon mayores de 100 Productos 600,00
Informacién de servicios 200,00
Publicidad Sitio Web 120*60 300,00
Publicidad Sitio Web 468*60 450,00

2.6.3. Estrategia de Ventas

COMUSO S.A. necesita contar con una fuerza de ventas la cual en un principio estaria
conformada por un jefe de ventas y dos vendedores a su cargo, los cuales estarian
encargados de visitar a los clientes potenciales y realizar toda la gestion de
comercializacion; entre las estrategias que se pueden utilizar para llegar a los clientes

encontramos las siguientes:

.-
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Por medio de un aviso en los diarios locales con la finalidad de promocionar un
poco nuestro servicio e invitandolos a charlas en las que profundizaremos sobre

las bondades del mismo.

Por teléfono, solicitando entrevistas con los duefios de locales que estan dentro

de nuestro mercado, para luego visitarlos y dar a conocer nuestra propuesta.

Por correo electrénico, invitando a los duefios de locales a conocer nuestro

producto.

Por medio de la pagina Web, donde mostraremos nuestro concepto de negocio

para aquellos que tengan acceso a Internet.

2.6.4. Estrategia de Promocion

Para darnos a conocer al publico, nuestra estrategia de promocion es la siguiente:

Realizar comerciales en television en alglin canal con sintonia nacional.

Publicidad en diarios de circulacion nacional.

Nos promocionaremos en revistas como Vistazo y Hogar.

Banners de nuestro software y Web Site en sitios como www.eluniverso.com o

www.estaentodo.com.

Intercambio de banners con sitios Web nacionales.

A través de e-mails publicitarios.

Con esto, pensamos darnos a conocer a personas para que sean nuestros usuarios y a

proveedores de productos/servicios para que se convierten en nuestros clientes.

L 2
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2.6.5. Estrategia de Posicionamiento

Nuestra estrategia de posicionamiento se la realizard individualmente por producto y no
como empresa, en nuestro caso posicionaremos el software E-Fiesta y nuestro objetivo
es que en la mente de los usuarios identifiquen al E-Fiesta como un software
tecnoldgico que les ahorra gran cantidad de tiempo al momento de organizar un evento
social y por otro lado queremos que los clientes piensen en nosotros como una

alternativa innovadora de publicitar sus productos.

Para lograr el posicionamiento de mercado se necesita una gran campaiia publicitaria en

“E-Fiesta, porque su tiempo es valioso™. BIBLIOTECA
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Sin embargo, la penetracion en el mercado requiere de una fuerte inversion inicial en
publicidad para poder darnos a conocer a los usuarios y poder lograr su aceptacion. Por
lo que esto podria presentarse como una amenaza ya que un competidor que no ofrezca
tantos servicios como nosotros pero que cuente con los medios para realizar una
agresiva campafa de publicidad podria quitarnos participacion en el mercado y hay que
tener en cuenta que para nosotros es muy importante tener una gran cantidad de usuarios
ya que si bien estos no nos representan ingresos monetarios directos, si lo hacen
indirectamente ya que a mayor nimero de usuarios, mayor sera la demanda de nuestros

clientes por presentar informacion en nuestro software.

2.6.6. Estrategia de Distribucion

Nuestra estrategia para llegar a nuestro mercado es proveer la facilidad al usuario de
obtener nuestro software de manera gratuita, a diferencia de los softwares tradicionales
que tienen un costo elevado. De ésta manera el software podra estar al alcance de todas
las personas que deseen utilizarlo y acceder a la informacion que nuestros clientes

proveedores han colocado, para que asi el usuario pueda usar tanto el software como la

" 2
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informacion de los proveedores a los cuales podra comprar o no, dependiendo de sus

gustos, evitando la tarea de salir a buscar lugares y productos para luego compararlos.

Para usuarios del software tenemos los siguientes canales de distribucion:

e El mas importante sera nuestra pagina Web, a través de la cual nos
promocionaremos como empresa y a su vez tendremos el E-Fiesta, junto con las

debidas actualizaciones de precios para ser descargados en forma gratuita.

e Un medio muy efectivo es la contratacion de la empresa Moviliza (Gestion de
Mercadeo Directo), quienes se encargan de distribuir publicidad,
documentacion, etc. Y cuentan con bases de datos de las principales ciudades
del pais permitiéndonos llegar de manera masiva a nuestros usuarios. El costo de
este servicio es de $0,07 por carta con un maximo posible de 4.999 cartas en la

base de datos.

. . . , . -~ '-'" ,/‘
e Otra forma de distribuir el software es via email, para esto se puede Certtatar los
servicios de Estaentodo.com quienes cuentan con una base de datBede 80:600

ESPAE-ESPOL

usuarios y cobran $0,06 por cada email.

e Adicionalmente a estos dos canales de distribucion esperamos que nuestros
propios usuarios nos ayuden con la distribucién del software, por medio de la

recomendacion del producto a familiares y amigos.
2.6.7. Politicas de Servicios

el servicio al cliente siempre va a ser un factor fundamental para todas las empresas que
se encuentran dentro de un mercado competitivo, ya que los clientes se encuentran
frente a una gran cantidad de productos y servicios muy parecidos y de la misma

calidad, por lo que basaran su decision de compra en donde se sientan mejor atendidos.

Para COMUSO S.A. encontramos una situacion especial ya que tenemos usuarios y

clientes, en el caso de los usuarios no existiria una comunicacion interpersonal, ya que

L 2
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todo se lo haria a través de la pagina web y del software, por lo que es muy importante
el facil y comodo manejo de ambos y asi lograr que los usuarios se sientan a gusto

interactuando con estos.

En el caso de los clientes si existe una comunicacion persona a persona por lo que es
muy importante que todos los que en algiin momento conformemos COMUSO S.A.

tengamos siempre presentes las siguientes politicas de servicio:

e Presentacién y aseo, esto es muy importante ya que constituye la primera
impresion de las personas y en este caso de nuestra empresa.

e Preparacion, las personas que laboren tanto en la fuerza de ventas como en el
area administrativa deberan como minimo ser estudiantes universitarios.

e Cada persona que atienda una consulta de algtn cliente, sera responsable de la
misma hasta que se encuentre la mejor solucion posible, aiin cuando esta

solucidn no corresponda a su departamento de trabajo.

Estas politicas han sido creadas con el fin de que colaboren con el posicionamiento de
los productos de la empresa, ya que si uno de los objetivos es que el software E-Fiesta
se posicione como un producto de calidad y de alta tecnologia debemos contar con
personal calificado, cuya gestion con los clientes proyecten la imagen que deseamos

posicionar en la mente de las personas.

2.6.8. Plan de Contingencia

En vista de que cada dia aumentan los negocios basados en servicio en Internet
consideramos, que en el futuro podemos tener competencia en aquellos portales que se
creen con la ideologia de prestar el servicio que nosotros estamos proponiendo por

medio de nuestro software.

Por lo que es necesario innovar constantemente y siempre tener un plan de contingencia

en caso de que las cosas no resulten cual lo planeado.

Una opcion Para COMUSO S.A. es la de presentar nuevos productos que satisfagan

diferentes necesidades de los usuarios, como por ejemplo un directorio web de doctores

i
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en los cuales se pueda realizar las citas para las consultas. De esta manera esta manera
se estaria disminuyendo el riesgo de fracaso de la empresa por medio de la

diversificacion.

Otra opcidn es la de brindar asesoria tecnoldgica a empresas y utilizar nuestro software
para beneficio de una sola empresa, por ejemplo podriamos trabajar con algin Hotel que

este interesado en tercerizar esta clase de servicios.
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3. ANALISIS TECNICO

3.1. Analisis del Producto.

3.1.1. Bases Cientificas y tecnologicas

Actualmente en el pais existen software transaccionales de tipo bancario, facturacion,
contables, recursos humanos; pero E-Fiesta tiene la caracteristica particular de ser
innovador y Gnico en el mercado ofreciendo al usuario un producto con herramientas
atiles para la planificacion de eventos sociales, con publicidad de productos y servicios

necesarios.

Considerando que existen herramientas como excel, lotus notes, word; con E-Fiesta se
integra la funcionalidad de estas herramientas y ademas la facilidad para encontrar
productos o servicios para eventos sociales. Para implementar de acuerdo a lo

establecido se opté por utilizar las siguientes herramientas de tecnologia.

e Visual C++ 6 (MFC, Controles Active X, DAO)
e Microsoft Access

e Microsoft Windows

e HTML

e HtmlHelpWorkShop

BIBLICT (A
ESPAE-ESPOL

e TrueUpdate
e Skin Magic Builder
e Seagate Crystal Reports 8.0

Visual C++ 6 (MFC, Controles Active X, DAO)
Microsoft Visual C++ es una herramienta de programacion grafica en el que se

combinan el lenguaje C++ que es orientado a objetos y el sistema de desarrollo para

aplicaciones graficas para Windows.

23
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Visual C++ incluye, ademas de varias herramientas que lo convierten en un generador
de programas C++, un conjunto completo de clases (Microsoft Foundation Class,

MFC).

Seleccionamos esta herramienta de desarrollo por las siguientes razones:

e Su alto grado de portabilidad, para cualquier tipo de Sistema operativo
Windows, Win98, 2k, Me, NT. Los programas basados en MFC seran

capaces de ser portados a las versiones nuevas de Windows.

e Con el manejo de las MFC, facilita la programacién en Windows, por su

codigo reusable.

e Las MFC también simplifica la programacion de Windows en la
organizacion de la Interfaz de Programacion de Aplicacion de Windows

(API)
Microsoft Access
Es una herramienta que permite la administracion de datos a través de creacion y

mantenimiento de tablas, indices, claves primarias y fordneas, hasta la creacién de

consultas y reportes. Los datos son almacenados en un archivo con extension “mdb”.

Seleccionamos esta herramienta de desarrollo por las siguientes razones:

e Es una base disefiada para ser usada en computadores personales.

e Permite manejar la seguridad de los datos.

HTML

HTML (Hypertext Markup Language) es un conjunto de simbolos de marcas o codigos

insertados en un archivo para mostrarse en una pagina de un Web browser. Estas marcas
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le dicen al Web browser como mostrar las imagenes y palabras en la pagina Web para el

usuario.

El modulo Album de Fotos genera varias paginas Web, cuya plantilla fue elaborada en
HTML y por programacion, se generan varias paginas, una por foto que unidas en un

solo archivo forman el “album de fotos™ del evento deseado.

HtmlHelpWorkShop

HTML Workshop es una herramienta de software, desarrollada y distribuida por
Microsoft para la elaboracion de sistemas de ayuda. Desde Windows 98, HTML Help

es el sistema de ayuda estandar para aplicaciones.

Aunque HTML Help esta disefiado para proveer sistemas de ayuda para aplicaciones
Windows, también pueden usarse para realizar sistemas de documentacion en formato

HTML para propdsitos generales.

Esta herramienta es utilizada para la elaboracién de los Tips de Eventos y para el

manual de usuario

TrueUpdate

True Update, de la empresa IndigoRose es un Sistema de Actualizaciéon Dindmico de
Software, el cual ofrece una solucion para aquellos desarrolladores que desean integrar
capacidades de actualizacion en sus productos de software. Provee un sofisticado
framework para determinar los requerimientos de actualizacion, los cuales capturan y
aplican el parche necesario o instalan los archivos necesarios via Internet, intranet o red

LAN.

Entre las principales caracteristicas de True Update estan:
e Descarga de archivos via FTP o http
e Compresion y extraccion de archivos.

e Copia, borra, renombra y mueve archivos.

Patricia Coronado - Ernesto Murrieta — Manuel Solano
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e Edicion del registro.

e (Creacion y destruccion de procesos

e Soporte para envio de mails.

e Subida de archivos via FTP.

e Interaccion con formularios CGI GET/POST del Web.

e Estructuras de control y manejo de errores.

E-Fiesta realiza una actualizacion por medio de Internet de la informacion de la base de
datos. True Update simplifica el proceso de la actualizacion al conectarse con el

servidor y realiza el proceso de manera automatica.

Skin Magic Builder

AppSpeed es la empresa creadora de la herramienta que hemos usado en E-Fiesta para
darle al software una apariencia no comin, una apariencia que impacte. SkinMagic
Builder es un software que permite facilmente crear un skin a partir de graficos y la

designacion de estos en cada control.

SkinMagicBuilder genera un archivo *.smf que junto con el uso de la libreria

SkinMagic y unas pocas lineas de cédigo en E-Fiesta permite que este luzca diferente.

E-Fiesta necesitaba tener una apariencia agradable a sus usuarios finales, y
definitivamente SkinMagic se la da. Una razon mas para el uso de esta herramienta es la
facilidad con que permite incorporar el skin al software que se esta desarrollando, pues
no es necesario escribir gran cantidad de lineas de codigo para darle la apariencia que el
software necesita, basta con escribir cinco lineas de cdédigo y hacer la respectiva

incorporacion y referencias a la libreria del SkinMagic.

Patricia Coronado - Ernesto Murrieta — Manuel Solano



E-Fiesta Plan de Negocios

v

3.1.2 Proceso Tecnolégico

Los pasos a seguir en la elaboracion de un software, son los siguientes.

E-fiesta ha pasado por dichos pasos, a continuacion los detalles:

Analisis

Disefio
Implementacion
Pruebas

Salida a Produccion

Mantenimiento

BIBLIOTECA
ESPAE-ESPOL

Analisis

Luego de encontrar la necesidad que se presenta al momento de la planificacion de

eventos sociales, se inicia el proceso de analisis donde se identifican las actividades o

situaciones que se presentan previas, durante y después de la realizacion de un evento

social.

Se identifican situaciones como:

L 2

Cuénto dinero se posee para realizar el evento y como va ser distribuido.

Como organizar las tareas a realizar, quiénes son las personas responsables
Quiénes seran los invitados y como realizar las invitaciones.

Como administrar el presupuesto

Como obtengo consejos para la organizacion de eventos

Coémo saber informacion de productos y servicios necesarios para mi evento,
quién vende, donde acudir.

Como mantener actualizada la informacion de productos, servicios, precios y
proveedores.

Como tener mis fotos en mi computador

27
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Diseiio

Para realizar el disefio se ha pensado en la mejor manera de automatizar las situaciones
descritas en el punto anterior, para esto fue necesario la creacion de médulos en el E-

fiesta que facilitara la mejor funcionalidad y operatividad del mismo.

Los moddulos disefiados son:

= Evento

= Administracion y Control de Presupuesto
= Agenda de Eventos

= Mall Virtual

= Album de fotos

* Administracion de Contactos

* Lista de Invitados

= Tips de Eventos

Implementacion
Basicamente la implementacion consiste en utilizar las herramientas de desarrollo y
crear cada uno de los médulos mencionados anteriormente, considerando el flujo de

informacion, funcionalidad y facilidad para el usuario.

Pruebas
Para tener una mejor apreciacion del usuario, se establece un plan de pruebas, con
usuarios pilotos, a fin de detectar los posibles errores que posea el E-Fiesta y corregirlos

previo a su salida a produccion.

Salida a Produccion

Una vez detectado y corregido los errores del E-Fiesta, se establecen los mecanismos a
seguir para la salida a produccion, la cual consistira en dar a conocer del producto en
nuestro mercado. Por medio de publicidad televisiva, periddicos, Internet; se

promociona a la vez el E-fiesta y su sitio web.

-
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Mantenimiento

Se establecen mecanismos para el mantenimiento del producto, el cual consiste de
sugerencias a recibir por medio del Sitio Web, la retroalimentaciéon de los usuarios
también es importante, sugerencias de los proveedores. Con todas las observaciones
acatadas, se realizan mejoras al producto y de ser posible se elabora el plan de

desarrollo de la siguiente version del E-Fiesta.

3.1.3. Diagrama de Flujo

3.2. Facilidades

3.2.1. Ubicacién Geografica Exacta

En un principio nuestras actividades se realizardn Unicamente en la ciudad de
Guayaquil, por lo que solo serd necesario empezar con una oficina en esta ciudad.
COMUSO S.A. estard situada en el condominio ROCA, primer piso alto, oficina #3. el

cual se encuentra localizado en la ciudadela la Garzota, Av. Guillermo Pareja Rolando,
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nimero 26 e interseccion con la Av. Miguel Jijon Teran. Esta oficina tiene un precio de

alquiler de $300,00 y adicionalmente se debera cancelar alicuotas mensuales de $50,00

En la oficina anteriormente mencionada funcionaran todos los departamentos de la
empresa, tanto area comercial, el departamento técnico y los correspondientes a back —
ofice. Por lo tanto no serdn necesarias otras instalaciones ya que todas pueden funcionar

en la oficina de la Garzota.

3.2.2. Facilidad de Servicios Basicos

La oficina cuenta con todos los servicios basicos como son: agua, luz y teléfono; los
cuales son servicios que necesita toda compaiiia para funcionar. Una ventaja es que el
edificio fue construido en el aio 2002, por lo que todas sus instalaciones son nuevas y

modernas.

Adicionalmente se cuenta con dos baterias sanitarias las cuales son suficientes para

satisfacer las necesidades de nuestro personal; sin embargo, no cuenta con una cafeteria.

3.2.3. Facilidad de Transporte

Nuestra empresa pertenece al sector de la economia de la informacion por lo que no
tiene la necesidad de transportar sus productos, ya que estos son intangibles y el unico

medio de transporte que utiliza es el Internet.

En términos generales la oficina se encuentra en un sector comercial donde existe
facilidad de transporte tanto privado como publico, lo cual facilita su facil acceso tanto
a clientes como a nuestros empleados; evitandonos asi el gasto de tener que contratar un

expreso para el personal.

3.2.4. Legislacion Local

Como nuestra empresa no es duefia del inmueble, no tendrd mayor inconveniente con la
legislacion local, ya que de esos tramites se encargara la compaiiia duefia del bien, es

decir, nosotros no estamos obligados a pagar impuestos prediales, sin embargo, si

i
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estamos obligados a cancelar al Municipio de Guayaquil las patentes municipales y un
impuesto sobre los activos totales; de los cuales se hablara en detalle cuado se realice el

analisis legal.

3.2.5. Area Requerida.

Para realizar nuestras operaciones requeriremos de una oficina pequefia, que cuente con
un drea de unos 90 mts2. Bésicamente se requerird de un area para la recepcion, el
departamento comercial, el departamento técnico y el departamento Financiero —

Administrativo.

Para que el area de la oficina satisfaga todas nuestras necesidades de espacio, se
adquiriran modulares de fécil instalacion, los cuales poseen la ventaja de aprovechar al
maximo el espacio. A continuacion presentamos una foto digital de la oficina en la que
posiblemente se realizardn nuestras operaciones; lastimosamente en la foto sdlo se
puede apreciar una parte de la oficina, sin embargo, es suficiente para que el lector

pueda recrearla en su mente.

-

i
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3.3. Equipos y Maquinarias

Los requerimientos minimos de un computador por cada programador son:
* Pentium IV

= 512 Mb de memoria RAM.

* 100 Mb de espacio libre en disco duro. BIBLIOTECA
» Tarjeta de fax-modem. ESPAE-ESPOL

= Conexion a Internet
Inicialmente no necesitamos de ningln servidor puesto que desde cualquier PC se
podria realizar cualquier trabajo, inclusive la carga de los archivos de actualizacion de
informacion hacia el Sitio Web.
Para el resto de personal que laboren en la empresa, incluyendo secretaria si es
necesario un computador; considerando que la empresa recien se inicia y parte desde
cero, seria todo nuevo, por lo que las caracteristicas de un computador de trabajo serian

las que actualmente dispone el mercado.

Se necesita ademas de aire acondicionado para toda la empresa con la finalidad de

mantener al ambiente fresco y los equipos de computo tengan su buen resguardo.

d
L

Patricia Coronado - Ernesto Murrieta — Manuel Solano



E-Fiesta Plan de Negocios

4. ANALISIS ADMINISTRATIVO

4.1. El Grupo Empresarial

COMUSO S.A. naci6 de la alianza estratégica entre alumnos de Ingenieria de sistemas
con estudiantes de Postgrado en Administracion de empresas, con el fin de lanzar al
mercado el software E-Fiesta, el cual fue desarrollado por un grupo de alumnos de

Ingenieria de sistemas en un proyecto académico.

Esta alianza estratégica esta compuesta por tres socios los cuales tendran participacion

equitativa del paquete accionario, es decir, 33.333% cada uno.

A continuacién detallamos la hoja de vida de cada uno de los miembros del grupo, ya
que las habilidades y experiencias de cada uno serdan de gran aporte para el
funcionamiento de la empresa, adicionalmente se tendra que contratar personal para
otras dreas que no sean de nuestro dominio, pero esto se lo detallard en el siguiente

punto cuando de elabore la Estructura Organizacional.

PATRICIA CORONADO DOMINGUEZ

Nacida en la ciudad de Guayaquil el 14 de Febrero de 1977,
culminé sus estudios en la Facultad de Ingenieria Eléctrica y
Computaciéon de la ESPOL, incorporandose en el afio 2004 de

Ingeniera en Computaciébn especializacion en  Sistemas

Tecnoldgicos. Entre los seminarios de mayor importancia que ha

2.4 tomado constan Auditoria Informatica, Administracion de Procesos
y Mantenimiento y administracién de Servidores e Infraestructura Windows Server
2003.

Desde abril del 2000 trabaja en la Corporacién Financiera Nacional, Sucursal Mayor
Guayaquil, actualmente con el cargo de Profesional Senior de Informatica, se
desempefla como soporte técnico y operativo del Sistema Bancario COBIS,
coordinaciéon de planteamientos de soluciones de sistemas de informacion,

mantenimiento y administracién de las seguridades ldégicas de los sistemas de
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informacion. De manera personal se ha desempefiado también en consultoria

informatica

ERNESTO NAPOLEON MURRIETA FRANCO

Graduado de Ingenieria en Computacién en la ESPOL en el afio 2004,
tiene gran experiencia como ingeniero de campo, pues, por mas de 4
afios ha trabajado en los proyectos que la ESPOL ejecuta en la

Peninsula de Santa Elena, Guayas — Ecuador.

Su experiencia profesional la ha realizado en el Centro de Tecnologias

de Informacién de la ESPOL, encargado de realizar investigacion
enfocada al impacto de las tecnologias de informaciéon y
comunicacion. Ha realizado tareas que van desde el ensamblaje de computadoras, hasta
la administracién de centros de computo a los cuales ha conectado a Internet mediante

cableado estructurado.

Adicionalmente, se ha desenvuelto como Tutor Tecnoldgico en los proyectos en los que
participa. En ésta actividad, ha capacitado a mas de 100 profesores fiscales de la
Peninsula de Santa Elena, siendo en la actualidad uno de los 2 Unicos tutores con ésta

formacion.

Emesto Murrieta nace un 3 de octubre de 1976 en Guayaquil — Ecuador. Sus estudios
primarios y secundarios los realizo en el Colegio Salesiano Domingo Comin. Sus

estudios superiores los realiz en la Escuela Superior Politécnica del Litoral.

Posee conocimientos en varios ambientes que van desde lo pedagdgico hasta los
técnicos. Entre los conocimientos técnicos se puede mencionar: Visual C con MFC

Lenguaje C/C++ (a nivel termedio), lenguaje Java  (bdsico), Visual Basic 6,
Macromedia Dreamweaver 4 - MX, Macromedia Flash 5 — MX, Adobe Premiere 5 — 6,

Sistema operativo Linux (basico) y reparacion, mantenimiento de computadoras.

Participd en varios seminarios como:
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Investigacion para la Ciencia y el Desarrollo: Metodologia de Investigacion y
Metodologia de Desarrollo CICYT-ESPOL

Microsoft MFC FIEC - ESPOL

Ensamble y mantenimiento de PC’s EPSILUM - ESPOL

MANUEL FERNANDO SOLANO HIDALGO

Nacido en la ciudad de Guayaquil el 19 de junio de 1977, se incorporo
como bachiller fisico — matematico en el colegio Jefferson en enero de
1995, posteriormente siguid estudios en economia en la Escuela
Superior Politécnica del Litoral, Incorporandose como economista en

- agosto del afio 2000. En la actualidad cursa un postgrado en

' Administracién de Empresas en la Escuela de Postgrados de la

ESPOL, el cual dios mediante lo culminara en noviembre de este afio.

Trabajo en Instituciones financieras como Diners y Proinco, desempefiando el cargo de
Ejecutivo de Crédito y Cobranzas, adquiriendo experiencia en manejo de cartera de

clientes desde el punto de vista de riesgo financiero.

Se desempefio como Gerente de Almacén en la empresa Importadora el Rosado,
adquiriendo habilidades como manejo de personal, negociacién con proveedores,
trabajo bajo presion, etc. En la actualidad de desempefia como Consultor Tributario,
trabajando para el Estudio Juridico Nebot & Solano, adicionalmente esta calificado

como Perito Contable Financiero por el Consejo Nacional de la Judicatura.

4.2. Estructura Organizacional

Junta Directiva.- Estard conformada por los socios de COMUSO S.A. y ellos tomaran
las decisiones de la empresa, como esta es una empresa pequefia no se contratara en un

principio los servicios de un gerente general, mas bien las decisiones las tomara la junta

directiva y a su vez se dividiran las responsabilidades.

L
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Secretaria Ejecutiva.- Persona encargada de colaborar con los miembros de la junta
directiva, también estara encargada de la recepcion y de servicios al cliente. Debera

tener estudios universitarios, de preferencia en administracion y ser de sexo femenino.

Consultores Legales.- Los aspectos legales de la compaiiia seran manejados por el
Estudio Juridico Nebot & Solano Cia. Ltda. A ellos no se les pagaria un valor mensual,
mas bien se les pagaria por trabajos realizados, ya que en un principio los tramites
legales que necesita la compaiiia son los de la constitucion de la misma y la elaboracion

de contratos con nuestros clientes.

Jefe Financiero Administrativo.- Este cargo lo ocupard el Econ. Manuel Solan
Hidalgo, debido a sus habilidades y experiencias laborales; las funciones de este carg
son las siguientes: administracion del personal, manejo de los flujos de efectivos de la_

BIBLIOTECA
empresa, gestiones de crédito y cobranzas, supervisar las gestiones del contador, etc.  pepap gapoyl

Contador.- Se reportara al Jefe financiero y sera el encargado de elaborar los estados
financieros de la empresa y realizar las declaraciones de impuestos. Debera ser C. P. A.
y preferentemente de sexo femenino, ya que al principio de las actividades de la

empresa esta persona colaborara con la secretaria ejecutiva en sus funciones.

Jefe Comercial.- Este es el Gnico puesto jerarquico que no serd ocupado por algin
miembro de la junta directiva, debido a que ninguno cuenta con la experiencia debida
para encargarse del cargo, y si bien todos podemos ayudar con la gestion de ventas,
consideramos que era importante contratar alguien con experiencia porque este €s un
puesto clave para el desarrollo de la empresa ya que la persona que ocupe este cargo
tendra la responsabilidad de comercializar nuestros servicios, para lo cual debera reunir
las siguientes caracteristicas, facilidad de palabra, buenas relaciones interpersonales,

contactos en el medio, estudios superiores en Marketing o afines, etc.

Ejecutivo de Ventas.- Persona encargada de realizar la gestion de ventas propiamente
dicha, estara supervisado por el jefe Comercial y su trabajo se realizara en la calle la
mayor parte del tiempo, tendrd una remuneracion variable de acuerdo el volumen de
ventas. El género sexual es indiferente y de preferencia se contrataran estudiantes

universitarios con buena presencia. En un principio se ha planificado contratar dos

rS
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ejecutivos de ventas los cuales se pueden incrementar de acuerdo a como se desarrolle

el negocio.

Jefe de Sistemas.- Este cargo sera ocupado por el Ing. Ernesto Murrieta quien estard a
cargo de las operaciones de la empresa, deberd monitorear constantemente el
funcionamiento de nuestra pagina Web, la instalacion de nuestro software, y la

alimentacion de informacion de nuestros clientes.

Jefe de Desarrollo de Producto.- Este cargo lo ocupara la Ing. Patricia Coronado
debido a que ella posee una gran creatividad e innovacion para desarrollar nuevos

softwares que cumplan funciones que faciliten el estilo de vida de las personas.

4.3. Politicas de la Empresa

Las politicas de una empresa son muy importantes ya que marcan la forma de
comportamiento de todos los miembros de la compaiia, delinean la filosofia del
pensamiento corporativo y forman la imagen corporativa que los usuarios y clientes

perciben de una institucion.

COMUSO S.A. consiente de la importancia de estas politicas, las ha elaborado en base
a los valores de la empresa y con el fin de que estas respalden los objetivos de la

empresa.

e El Horario de trabajo sera de lunes a viernes de 09h00 a 18h00. cualquier
actividad desarrollada fuera de estos horarios se la considerara como sobre
tiempo. Se contara con una hora para el almuerzo la cual puede ser utilizada
entre los rangos de 12h00 a 14h00.

e Se prohibe fumar en la oficina e ingerir alimentos en los puestos de trabajo, lo
Gnico que serd permitido es tomar agua, café y aguas aromaticas.

e Nadie puede utilizar las instalaciones o los equipos de la oficina para beneficio
personal.

e Se le asignara a cada empleado equipo y suministros de trabajo, de los cuales el

seréa responsable de su cuidado y buen uso.

.-
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e Presentacion y aseo, esto es muy importante ya que constituye la primera
impresion de las personas y en este caso de nuestra empresa.

e Preparacion, las personas que laboren tanto en la fuerza de ventas como en el
area administrativa deberdan como minimo ser estudiantes universitarios.

e (Cada persona que atienda una consulta de algun cliente, serd responsable de la
misma hasta que se encuentre la mejor solucion posible, ain cuando esta

solucion no corresponda a su departamento de trabajo.

Patricia Coronado - Ernesto Murrieta — Manuel Solano
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4.4. Organigrama

Junta
Directiva

Secretaria Ejecutiva Consultores Legales I

i}‘ Jefe Financiero Administra Jefe Comercial , ' Jefe de Sistemas L efe Desarrollo De Productos |

Ejecutivo de Ventas (2 pnas.)

4
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5. ANALISIS LEGAL Y SOCIAL

5.1. Aspectos Legales.

En los aspectos legales tratamos todas las regulaciones a las que se encuentra sujeta la
empresa, analizaremos lo correspondiente a propiedad intelectual, constitucion de la
compaiiia, tratamiento tributario de acuerdo a la actividad de la empresa y una revision

de la ley de comercio electronico.

5.1.1. Constitucion de la Compaiiia.

Hemos decidido constituir una compafia anonima debido a que permite un nimero
ilimitado de socios, facilitando de esta manera la negociacion de acciones, en otras
palabras, La compaiiia anonima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, estd formado por la aportacion de los accionistas que responden

unicamente por el monto de sus acciones.

Si bien cada socio responde tnicamente por el monto de sus acciones, los socios
fundadores o promotores son responsables frente a terceros, solidaria e ilimitadamente,

por las obligaciones que contrajeren para constituir la compaiiia.

La compaiiia anénima puede constituirse por cualquier plazo, un afio, diez afios,
cincuenta afios, cien afios, etc. Segtin la voluntad de los fundadores, sin embargo no es
admisible que se estipule un plazo indefinido. En lo que respecta al capital, para las
compaiiias anonimas el capital suscrito minimo es de $800,00 y el capital pagado debe

ser como minimo la cuarta parte del capital suscrito.
Los pasos a seguir para la constitucion de una compaiia andnima, son los siguientes:
1.- Elaboracion y presentacion ante la Superintendencia, para la formulacion de

observaciones, de la minuta de escritura publica, que contenga el contrato constitutivo,

el estatuto social y la integracion de capital;

L o
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2.- Deposito en una cuenta de integracion, abierta en un banco como depésito de plazo
mayor, del capital en numerario que haya sido suscrito y pagado; y, cuando se aportan

bienes, avalud de los mismos;

3.- Afiliacion a la camara de produccion que corresponda al objeto social, y

autorizaciones que se requieran en los casos especiales que determine la ley;

4.- Otorgamiento de la escritura ptblica de constitucion;

5.-  Solicitud de aprobacion de la constitucion de la compaiiia, dirigida al
Superintendente de Compaiiias, adjuntando tres copias certificadas de la escritura
respectiva;

6.- Aprobacién, mediante resolucion expedida por la superintendencia;

7.- Protocolizacion de la resolucion aprobatoria;

8.- Publicacién en un diario de la localidad del extracto de la escritura y de la razon de

la aprobacion;

9.- Inscripcion en el Registro Mercantil, en el registro de sociedades de la

Superintendencia y en el Registro Unico de Contribuyentes;

10.- Designacion de los administradores de la compaiiia por la junta general, que se

reunird inmediatamente después;

11.- Inscripcion en el Registro Mercantil del nombramiento de los administradores con

la raz6n de la aceptacion del cargo;

12.-  Autorizacién de la Superintendencia para que los fondos de la cuenta de

integracion puedan ser retirados.

L o
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5.1.2. Implicaciones Tributarias.

Considerando lo estipulado en la Ley de Régimen Tributario Interno, nuestra compaiiia
sera considerada como un contribuyente normal, por lo que estaremos obligados a

cumplir con las siguientes obligaciones tributarias:

e Impuesto a la Renta
e Retenciones en la fuente del Impuesto a la Renta
e Retenciones en la fuente de IVA

e [VA.

Impuesto a la Renta: se lo realiza anualmente mediante el formulario 101, y consiste
en determinar la utilidad anual de la empresa, totalizando todos los ingresos percibidos
en un determinado ejercicio fiscal y restarle todos los gastos deducibles permitidos por
la ley y asi obtener la utilidad final, la cual seria nuestra base imponible sobre la que se

calculara la tarifa del 25% y asi obtener el impuesto a la renta a pagar.

Retenciones en la fuente del Impuesto a la Renta: COMUSO S.A. en su calidad de
contribuyente normal estd considerado como agente de retencion ante la ley, y tendréa
que declarar estos valores mensualmente en el formulario 103, aplicando los porcentajes
del uno, cinco, ocho, veinticinco o uno por mil de acuerdo al caso y lo debera aplicar a
todas las compras que realice a contribuyentes especiales, contribuyentes normales,
personas naturales obligadas a llevar contabilidad y personas naturales no obligadas a
llevar contabilidad; exceptuando a las compaiiias puablicas y otras empresas o

actividades que se encuentren exentas por la ley.

Retencion en la Fuente de IVA: su declaracion es mensual por medio del formulario
104, y a diferencia de las retenciones en la fuente del impuesto a la renta, aqui solo se
retendrd al IVA que se pague por compras a personas naturales que no llevan
contabilidad utilizando las siguientes tarifas: 30% para compras. 70% servicios y 100%

en servicios profesionales o cuando se utilice una liquidacion de compras y servicios.
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IVA: Consiste en pagar al estado el impuesto al valor agregado que se genere en
nuestras ventas, su declaracion al igual que la anterior obligacion tributaria es mensual
por medio del formulario 104; para su célculo se debe totalizar el IVA cobrado (ventas)
y restarle el IVA pagado (compras), y asi obtenemos el IVA a pagar siempre y cuando
lo cobrado sea mayor que lo pagado, o en su defecto obtenemos un Crédito Tributario a

favor, si sucede lo contrario.

5.1.3. Leyes Especiales de su Actividad Econémica.

COMUSO S.A. lo primero que debe hacer es acudir al Instituto Ecuatoriano de la
Propiedad Intelectual IEPI. Para registrar el producto E-fiesta, tanto para el Software,
como para la marca. Lo cual incluyendo los honorarios de un abogado patrocinador,

asciende al monto de $312,00

Como nuestro servicio es tecnoldgico, nuestras actividades se rigen a lo que se estipula
en la ley de comercio electronico, firmas electronicas y mensajes de datos; si bien
nosotros no realizamos comercio electronico, debido a que las transacciones
comerciales que realizamos no se efectian por medio de la web, sino que se realizan
directamente con los clientes, nuestras transacciones estarian regidas por el codigo de
comercio y el codigo civil; sin embargo nosotros manejamos informacioén de nuestros
clientes, por lo que hay que tener en cuenta que el uso fraudulento de esta informacion
por parte de la persona o personas encargadas de la custodia o utilizacion legitima de la
misma, seran sancionadas con pena de reclusion menos de seis a nueve afios y multa de

dos mil a diez mil dolares de los Estados Unidos de Norteamérica.

5.2. Aspectos de Legislacion Urbana.

Dentro de la legislacion Urbana encontramos las normas y ordenanzas municipales,
como ya mencionamos anteriormente nosotros no estamos obligados a pagar impuestos
prediales, sin embargo, si estamos obligados a cancelar al Municipio de Guayaquil las

patentes municipales y un impuesto sobre los activos totales

Patente municipal es un permiso obligatorio que otorgan los municipios para el ejercicio

de actividades comerciales o industriales, mediante el pago de un derecho o impuesto
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anual. Para efectos de determinar la cuantia del impuesto, se tomard como base de
calculo al capital propio con el cual el sujeto pasivo inicie el ejercicio economico fiscal,
o el que conste en los libros o registros contables al cierre del ejercicio econémico

correspondiente al afio anterior.

El impuesto de los Activos Totales, como su nombre mismo lo indica se calcula en base
al total de los activos al cierre de un ejercicio fiscal, se podran deducir las obligaciones
hasta un afio plazo y los pasivos contingentes. El impuesto a pagarse sera del 1.5 por mil
calculado sobre el valor de los activos totales del afio calendario anterior, menos las

deducciones a que hubiere lugar.

En lo concerniente a la Superintendencia de Compaiiias, al ser una sociedad an6nima
con un pasivo no mayor a $8.000,00 y un niamero menor a 30 trabajadores en relacion
de dependencia; tenemos una vigilancia y control parcial por parte de estd entidad, por
lo que unicamente se debera remitir anualmente nuestros balances y situacion de

resultados

5.3. Analisis Social.

COMUSO S.A. en el ejercicio de sus actividades no originara ningun dafio ambiental, ni
economico, ni de ninguna otra indole a la sociedad; mas bien, origina dos efectos

positivos para la misma, los cuales son los siguientes.

El primero consiste en la generacion de nuevos puestos de trabajo, promoviendo asi el

desarrollo econémico de la sociedad.

El segundo consiste en promover el uso de la tecnologia en nuestra sociedad, y asi
explorar nuevos mercados competitivos al nivel mundial, lo que nos engrandecera a
nosotros como sociedad desde el punto de vista cultural y eso se vera reflejado en el

futuro en nuestra economia.

E
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6. ANALISIS ECONOMICO

6.1. Inversiones en Activos Fijos.

Las Inversiones en Activos Fijos que realizara COMUSO S.A. corresponderan
basicamente a los equipos tecnoldgicos que requiere para su funcionamiento,
adicionalmente se adquiriran otros Activos Fijos como acondicionadores de aire,

muebles de oficina, etc. todos estos activos se los detalla en el cuadro del activos fijos.

La Depreciacion de estos activos se la realizara de acuerdo a lo que estipula el
Reglamento para la aplicacion de la ley de régimen tributario interno, articulo 21,
numeral 6., el cual indica que los equipos de computo deberdn ser depreciados a un
porcentaje maximo anual del 33% (tres afios) y para los Muebles y Equipos se aplicara

un 10% (10 afios).

En la Tabla de Activos Fijos se detalla un cuadro de suministros de oficina, los cuales

por su bajo valor no se los deprecia, sino que se los envia al gasto directamente.
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ACTIVOS FIJOS

INVERSION INICIAL

EQUIPOS TECNOLOGICOS CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
PC + Licencia Visual Estudio Networks 2 2.765,00 5.530,00
PC normales de trabajo 3 800,00 2.400,00
Impresora HP 2300 laser 1 1.152,00 1.152,00
TOTAL 4.717,00 9.082,00

MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Cubiculos de trabajo 4 1.000,00 4.000,00
Estacion de trabajo (area de ventas) 1 1.500,00 1.500,00
Counter de recepcion 1 800,00 800,00
Acondicionadores de aire 2 700,00 1.400,00
Archivadores 4 200,00 800,00
TOTAL 4.200,00 8.500,00

SUMINISTROS DE OFICINA CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Persianas 2 100,00 200,00
Cafetera 1 25,00 25,00
Grapadoras 7 10,00 70,00
Perforadoras 7 10,00 70,00
Papeleras 8 12,00 96,00
Calculadoras sumadoras 2 35,00 70,00
Juego de toallas para el bafio 2 20,00 40,00
Tachos de basura de plastico 7 5,00 35,00
_Regletas electricas 7 10,00 70,00
TOTAL 227,00 676,00
TOTAL INVERSION EN ACTIVOS 18.258,00

6.2. Presupuesto de Ingresos.

Comuso S.A. tiene un solo producto que es el E-fiesta, pero a su vez este software

ofrece diversos medios para realizar la publicidad por parte de nuestros clientes, al

realizar nuestro presupuesto de ingresos, retomamos la informacion obtenida de nuestro

tamafio de mercado y de nuestra estrategia de precios.

En lo que corresponde a precios estos se mantendran constantes durante el primer afio y

luego se realizard un incremento para ajustarnos a los precios del mercado. Sin embargo

el incremento de las ventas dependera mucho de las unidades vendidas, obsérvese en el

i
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anexo de presupuesto de ingresos, que nuestras ventas ascienden de $1.800 en el primer
mes a $21.350 en el doceavo mes, sin registrarse cambios en los precios, por lo que este

incremento se debe exclusivamente al volumen de ventas.

Otro dato importante que se debe tener en cuenta es la politica de cobro, la cual consiste
en el 50% al momento de registrarse la venta, y el 50% restante a treinta dias plazo.

Para mayor detalle revisar el anexo de Presupuesto de Ingresos.

6.3. Presupuesto de Gastos Operacionales

Dentro de los gastos Operacionales encontramos los de Hosting y los del proveedor de
internet, los cuales estan directamente relacionados a la actividad del negocio, por otro
lado también se registran Gastos Administrativos generales en los que encontramos
rubros como teléfono, luz eléctrica, alquiler, honorarios profesionales, etc. en lo que
corresponde al pago del alquiler, hay que tener presente al realizar los estados
financieros que se debera cancelar al inicio de las operaciones dos meses de adelanto y

uno de deposito.

Dentro de los Gastos Operacionales también encontramos los gastos destinados a la
publicidad, la cual durante el primer afio tendré un alto valor debido a la introduccion
del producto en el mercado, pero en el segundo afio de operacion disminuiran. Al inicio
de las operaciones se realizara la distribucion del software, por lo que este gasto se lo
considera en la inversion inicial y se lo amortizard a tres afios de acuerdo a lo que
estipula el Reglamento para la aplicacion de la Ley de Régimen Tributario Interno

articulo 21 numeral 12.

En lo que respecta a la politica de pagos, todas las compras se las realizaréan de contado,
exceptuando el pago de honorarios profesionales, los mismos que se los realizaran en su

totalidad a treinta dias plazo. (Revisar anexo de gastos de operacion).

6.4. Presupuesto de Personal.

Gastos de personal comprende los valores destinados a cubrir los sueldos y salarios de

las personas que colaboran con la empresa; para poderlos cuantificar en términos
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monetarios nos basamos en el organigrama efectuado en el andlisis administrativo, de
aqui observamos la necesidad de contratar a una Secretaria Ejecutiva, un Contador, un

Jefe Comercial, y dos Ejecutivos de Ventas.

El cuadro con los valores mensuales destinados a remuneraciones y aportes patronales

al IESS, se los adjunta en el anexo de gastos de personal.

El area comercial adicionalmente recibird comisiones por ventas, las cuales seran del
5% de las mismas, sin embargo, estas no se las detalla en el anexo de gastos de

personal, sino que se las incorpora directamente en los estados financieros.

6.5. Analisis de Costos y Punto de Equilibrio.

Al analizar los costos encontramos un problema, el cual consiste en que la empresa esta
apalancada operativamente ya que la mayoria de sus costos son fijos, lo cual implica
que serda muy sensible al volumen de las ventas. Es decir, a un pequefio incremento de
las ventas se registrara un gran aumento de la utilidad, y por el contrario, a una pequefia

disminucion de las ventas se registrara una gran baja en la utilidad.

En el anexo del Punto de Equilibrio detallamos todos nuestros costos fijos y nuestros
costos variables que corresponden a las comisiones por ventas; posteriormente se
calcula el margen de contribucion y las unidades de equilibrio por producto, sin
embargo, es ilégico pensar que solo se va a vender un producto, por lo que al final del
cuadro se detalla un aproximado de las unidades combinadas en equilibrio, las cuales al
multiplicarlas por el margen de contribucion podemos verificar que superan a los costos

fijos. (Ver anexo punto de Equilibrio)
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7. ANALISIS FINANCIERO

7.1. Flujo de Efectivo.

El flujo de efectivo es el estado financiero que nos muestra la habilidad de la empresa
para generar efectivo o sus equivalentes, aqui se registran todas las entradas y salidas en
efectivo, es decir, no se toman en cuenta las cuentas por cobrar, las depreciaciones, las
cuentas por pagar, etc. el objetivo es determinar como variard nuestra cuenta caja —

bancos.

En el caso de Comuso S.A. se presentan déficit de efectivo para los cinco primeros
meses, para lo cual se piensa realizar un préstamo y un aporte de capital, que en
conjunto superen nuestras necesidades iniciales y nos permitan quedarnos con un saldo
de caja — bancos inicial alto ($17.186,41): y asi poder cubrir nuestras necesidades de
efectivo durante los primeros meses, posteriormente no tendremos mayor problema ya

que a funcionaremos con los fondos propios que genere el negocio.

En los meses posteriores encontramos una muy buena liquidez de efectivo, la cual podra
ser utilizada para comprar un bien inmueble, expandirnos con otra linea de negocio,
realizar inversiones financieras, etc. en todo caso en la presentacion de nuestro plan de
negocios, dejamos registrados estos valores en la cuenta caja — bancos del Balance

General. (Ver anexo Flujo de Efectivo).
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FLUJO DEEFECTIVO ,
MES1  MES2  MES3  MESY  MESS  MESG  MEST  MESS  MESY  MES®O  MESH  MESR  ANo1  ANO2  ANO3

Caja inicial A4 NS SEIW MBI 6B LD A0S 85X 18NS NEAL  VENE 17164 OWBR 19T
Ingresos en Efectvo WO 300 S4B TN BTOM f087A00 295000 1445000 163500 1810000 1985000 213000 1¥A000 X210 4164000
Otros Ingresos 000 000 000 000 00 000 000 000 000 0 000 00 000 000 000
Total efectivo Disponible ] 1808641 34 1066 976N G414 NMBIN3 M2 190B1  A9RB  ANINB  LIMNMAS  BI0E 1634 40SBB 65T M
Salidas de Efectivo - ) k

Hosting 00 0@ 1000 10000 10000 0000 10000 1000 1000 10000 10000 10000 120000 240000 480000
Comisiones 7 LM WA M WU BN 6O A TR G000 000 10460 1000 TR0 184300 208000
Gastos de Operscicn : Q0 MU 70X 700 TR0 70 7O 1000 10 1120 1100 11000 1050000 1841000 2384600
Sueidos y Salrios 2% 172%  172%  2¥B  1LF 1R¥ 1R¥ 04 1R¥ R¥ 1IRB 1B NI UNEEB  %681%
B TS, | Dk mE NE ME A ME Ap N AB A HNE  NE M) 2 I8
Pubicided 40000 400000 400000 400000 400000 400000 200000 200000 200000 200000 200000 200000 %0000 2400000 360000
Pago de préstano bancanio 115276 118276 105276 1AR)76 1176 176 118276 11627R 1ARMTE 1MR276 118276 116276 1383312 13838 000
repartiion de ufidacs 000 100 000 00 2Bg 673 1083% 1217 161642 1807R0 21185 28R 91WX  MBN2T  MIRT
Inpuestoalarents 7 0w 00 00 0 WM 8B4 1AMP)  ATAE 28 2534 30018 31841 13028  HTBI8FT 63
Total Sades % 7946 BI0% 0040 O0KEI  0AMM 9263 106835 111023 MG 1249073 128498 1600243 W3NEE 21373
Caja final A4 SEI® 2% T ME;3 1102 ABIOB BETE 13893 DEL TR BAE AWB BITM BT
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7.2. Estado de Resultados.

En el Estado de Resultados se registran los ingresos y los gastos que se contabilizan en
determinado periodo, para asi obtener la utilidad neta de determinado ejercicio; Se
diferencia del Flujo de Efectivo, en que el Estado de resultado registra los valores

cuando se los contabiliza y no en el momento que se paga o recibe dinero.

En nuestro Estado de Resultados se presenta un gran porvenir financiero, y a pesar que
los primeros meses se registran problemas de liquidez y utilidades negativas, el
resultado global del primer afio es positivo, y este se incrementa en los afios posteriores.

(Ver Estado de Resultados).
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ESTADO DE RESULTADOS
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ingiesos
Ventas 180000 435000 650000 790000 950000 1225000 1365000 1525000 1740000 1880000 2090000 2180000 15010000 36860000 416.400,00
Rendmiantos Fnsncieros 000 000 000 000 000 00 000 000 000 0,00 0,00 000 000 000 000
Obras Rertas 000 0,00 000 0,00 000 000 000 0,00 0,00 0,00 000 000 000 000 000
Total Ingresos 180000 435000 650000 790000 950000 1225000 1365000 1525000 1740000 1880000 2090000 2180000 15010000 36860000 416.40000
Egieses
Costo de Venta |
Servidor y Hosting 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 10000 100,00 100,00, 100,00 100,00 0000 120000 240000 480000
Camisiones 90,00 21750 3250 39500 47500 612,50 632,50 76250 870,00 94000 104500 109000 750500 1843000 2082000
Total Costo de Verta 190,00 317 50 42500 19500 57500 712,50 78250 86250 97000 104000 114500 119000 870500 2083000 256000
Utidad Bruta 161000 403250 607500 740500 BO2500 115340 128750 1438750 1643000 1776000 1978500 2061000 14139500 34777000 39078000
Gastos de Administracion y Venta
Gastos de Operacion 790,00 790,00 790,00 790,00 790,00 79000  10%00 109000 112000 112000 112000 112000 1140000 1861000 2414600
Sueldos y Saanos 17235 1723 1IR3FB 238 1723 1I2F 1723F 24045  17R3F 17RF 1\IRF 17R3ZFB 2197963 245808 BEIS
Aporte ESS 12,15% 2085 2085 208 2085 23085 23085 2085 208 2085 2085 208 2085 277020 296432 325043
Publicidad 400000 400000 400000 400000 400000 400000 200000 200000 200000 200000 200000 200000 3600000 2400000 336000
Depreciacion 3311 BN BN krsNh| B mn krcRh| 33BN 33N k7Rl 33N mn 387733 387733 387733
Amortzacién Gastos de Publcidad %77 %77 56,76 5,77 56,77 5,76 56,77 56,77 5676 5,77 56,77 576" 88120 881,20 581,20
Amortizacion Gastos de Constiucin 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 60,00 60,00 60,00
Otros Gastoa 67600 0,00 0m 000 000 000 000 000 000 0,00 00 000 676,00 000 000
Total Gastos de Administracion y Vertas 780408 712808 71807 778141 71808 71807 54808 610618 545807 545808 545808 545807 7744436  T4BEBE3 924349
Utidad Operativa £19408 3095 108307 B4 179892 440943 743942 828132 1097193 1230132 1429692 1515193 6395084 27308347 2982858
Gastos de Intereses 20080 2060 6028 24983 27 2858 1777 2683 19576 184 57 17324 16178 266931 997 01 0
Utiidad artes de Ipuestos 547488 33,618 -13133% 60625 155765 ANG0RS  7201B5 807443 1077607 1211735 141238 1499015 6128133 27208646 29328508
Particpacion frabsjadores 000 000 00 000 23365 62713 10832 121117 161642 181780 211855 224852 919220 4081297 4474276
Utiidad Gravable 0,00 000 000 000 13400 35372 61840 686332 915974 1029975 1200613 1274163 5208913 23127343 2535032
impuestos 000 000 000 00 Ecil] 8843 1534B0 171583 228994 257484 300128 318541 130228 57818F 63385
UTILIDAD HETA 000 000 00 000 99300 266529  ABI3AD 514743  6BE9S1 772481 900385 95522 WOG6E5 17348512 1901674
+
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7.3. Balance General.

El Balance General es una fotografia de la situacion financiera de la empresa en una
fecha determinada, y no de un periodo como es el caso del Estado de Resultados y el
Flujo de Efectivo. En el Balance General se establece la famosa ecuacion contable que
consiste en Activo = Pasivo + Patrimonio, permitiendo al usuario de estos informes

tener una clara vision de como es la situacion financiera de la empresa.

Comuso S.A. realizo inicialmente un aporte de capital de $15.000, el cual se registra en
el Patrimonio y también efectud un préstamo Bancario por $24.000, el cual se registra
en el Pasivo; con estos valores se adquieren un sin nimero de activos fijos, €
inversiones en publicidad, necesarios para la implementacion del negocio y dejamos un
elevado saldo en caja — bancos, destinado a cubrir las necesidades de efectivo de los
proximos meses. En los Balances posteriores se puede observar como se van
depreciando los activos fijos y amortizando los gastos de publicidad, asi como en el

pasivo se observa como poco a poco se realiza la cancelacion del préstamo.

En términos generales nuestros Balances correspondientes a los tres primeros afios de
operacion, nos muestran cifras alentadoras, incluso terminamos con un saldo en caja —
bancos sumamente elevado, el cual como ya mencionamos antes lo podriamos utilizar
para algun tipo de inversion, pero por fines académicos lo mantenemos en esa cuenta.

(Ver Balance General).
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BALANCE GENERAL
INICIAL MES 1 MES 2 MES 3
Activos
Activo Comente
Caja y Eancos 17.186,41 10.300,45 546193 2566,02
Inversiores Financieras Temporales 0,00 0,00 0,00 0,00
Cuentas por Cobrar 0,00 900,00 2175,00 3.250,00
Gastos Pagados por Antiipado 1.576,00 600,00 300,00 300,00
Tolal Acwvo Coriente - 1876241 11.800 45 793699 6.1°6,03
Activo Fjo
Terrenos 0,00 0,00 0,00 0,00
Bienes hmuebles 0,00 0,00 0,00 0.00
Equipos de Computo 9082,00 9.082,00 9,082,00 9.082,00
Deprecizcion () Acum 0,00 252,28 504,56 756,83
Muebles y Equipos 850000 850000 250000 8.200,00
Deprecizcion (-) Acum 0,00 7083 14187 21250
Marcas ¢ Patentes 312,00 312,00 31200 1200
Total Acivo Fijo 1789400 1757089 17.247 78 16.€24 67
Activo No Cornente
Cuentas por Cobrar Largo 2lazo 000 0,00 opo 000
Gastos fe Publicidad 204359 204359 04358 20359
Amortizacion Gastos de Fublicidad 0,00 56,77 11354 170,30
Gastos de Organizacidn y Constitucion 300,00 300,00 300,00 00,00
Amortizacién Gastos de Constitucién 0,00 5,00 10,00 1500
Dtros Activos 000 0,00 000 000
Total Acivo No Commente 234359 228182 22005 215829
Total actvos 3500000 3165316 2740482 2519899
Pasives
Hasivo Lornente
Ctas x Fagar 0,00 0,00 0,00 0,00
Obligacnnes Bancanas Corto Plazo 11.163 81 11294 43 11426 57 1146026
Total Pasivo Corriente 11.163 81 11294 43 11.426 57 11 560 26
Pasivo ho Comnente
uentas por Pagar Largo Plazo | 12.836,19 1183381 1281931 9.793,13
Otros Pasivos 000 0,00 0,00 000
Total Pasivo No Comente 12836,19 11.833 61 1281931 979313
Total Pawvo 2400000 2312804 2224588 2135340
Patrimonio
Capital Suscrito Asignado 1500000 1500000 12.000 00 15.00,00
Aportes Futuras capitalizaziones 0,00 0,00 0,00 0,00
ReservaLegal 0,00 0,00 0,00 0,00
Utilidad Acumulada 0,00 0,00 247488 -9.6¢1 06
Utilidad fel Ejercicio 000 -6.474 88 -2.366.18 -1.21336
Total Parimonio 15.000,00 8.525,12 Z.15834 36559
Total Pasivo y Patrimonic 3900000 3165316 27.40482 2519899

MES 4

74174
0,00

395000

300,00
499174

0,00
0,00
9.082,00
1.009, 1
850000
28333
31200
16 601 56

g

1169552

1169552

8 754,95
000
875495

20 45047

2368982

MES 5

406,17
0,0C
4.750,0C
300,0C
545612

0,00

0,0C
9.082,0C
1.261,3¢
8500,0C
35417
31200
16.278 44

0,0
2043 5¢
2834
300,0C
25,0C
0,0C
20347¢

2376932

s
116832.%
1832

7704 6%
770455

19536 8¢

15.000,0C
0,0

117606

993 ,0C
42323

23769 32

MES 6

115712
0,00
6.125,00
300,00
758212

0,00

0,00
8.082,00
1513867
850000
42500
31200
15.955 33

0,00
204359
340 60
30000
3000
000
1.972.99

2551044

000!

11.97080
1197080

6.64201

0,00
6.64201

186128

2551044

MES 7

481081
0,00
6.825,00
300,00
1193581

0,00

0,00
9082,00
176594
8.500,00
495 83
31200
1563222

0,00
204359
397,37
300,00
3500
000
1981122

2047325

300,00
1211085

1241085

5 566,36
0,00
5 566 96

1797781

15.000,00
0,00
0,00

810236

4603 80

11501 44

2947925

MES 8

3569725
0,00
7.625,00
300,00
1352226

0,00

0,00
3082,00
201822
8500 00
566 57
312,00
15.309,11

0,00
204359
454 14
300,00
4000
0.00
©.B49 45

3368081

300,00
1226256
1255255

4 47933
0,00
4147933

1703188

15.000,00
000

349856
514749
16.648 92

3368081

MES 9

1381992
0,00
870,00
310,00
2281983

0,00
0.00
8032,00
2270,50

850000

637 50
31200
14986 00

000
204359
510,90
30000
4500
000
1787 B9

39533 62

30000

1239591
1269591

3389

000
33’898

16074 89

5869 81
2351873

3959362

MES 10

2026143
0,90
9.400,0
300,30
20.961,43

0,30

0,0
9.082,30
262278
850000
70333
312,00
14 662 89

1,00
204359
567 67
300,00
5100
1,00
17592

46.35123

301,00
1254194
1284194

226576
100
226576

15.105 69

772481
31.24354

46.351 24

MES 11

27 620,63
0,00
10.450,00
300,00
38 370,63

0,00

0,00
9.082,00
277508
8 500,00
7997
312,00
1433978

0,00
204359
624,14
300,00
5500
0,00
1664,15

5437456

300,00
12,687 67
12987 b7

113351
0,00
113951

1412707

15,000 00
0,00

0,00
1624354
9003 85
4024739

5437456

MES 12

36.120,74
0,00
10.900,00
300,00
4732074

0,00

000
9.082,00
302733
850000
850,00
31200
1401667

000
204359
68120
300,00
60,00
000
160239

6252980

300,00
1283619
1313619

0,00
000
0,00

1313619

15 000,00
000

000
25247 39
9.566,22
4380381

62939 80
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Patricia Coronado - Ernesto Murrieta — Manuel Solano

54

ANO 1

4038398
0,00
10.900 00

30000
5158398

000
000
908200
3027 33
850000
850,00
31200
14.016 67

000
204358
68120
300,00
60,00
000
160239

67.20304

300,00
12.836,19
1313619

0,00
0,00
0,00

1313619

ANO 2

169,371 44
0,00
17.350 00
300,00
217.021,44

0,00
000
308200
3.054 66
350000
1.700,00
312,00
1313934

000
2,043 59
1.362 40

300,00
120,00

0.00
861,19

22302197

500,00

500,00

0,00
0,00
0,00

15000,00
0,00

0,00
33086 ,85
17345512
227 521.97

22302197

ANO 3

394 446,71

300,00
41209671

0,00
0,00
9.082,00
908200
850000
2.560,00
31200
626200

0,00
204359
204359
30,00
180,00
0,00
120,00

41847871

800,00
0,00
800,00

0,00
0,00
0,00

80,00

15.000,00
0,00

000
2128197
190 156 .74
417676871

418.478 71
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8. ANALISIS DE RIESGOS E INTANGIBLES

8.1. Riesgos de Mercado.

Un riesgo de mercado es que nuestro volumen de ventas (cantidad) no sea el mismo que
se calculo al realizar el tamafio de mercado, por este motivo, al realizar el presupuesto
de ingresos se tratd de ser un poco conservador con las unidades vendidas, sin embargo,
aun lo consideramos como riesgo porque como ya lo mencionamos anteriormente,
nuestro incremento en las ventas depende en mayor medida a las unidades vendidas, que

al precio de venta.

Otro riesgo de mercado es la entrada de productos parecidos, los cuales nos quitarian
mercado y disminuirian nuestra imagen innovadora. La mejor forma de contravenir esta
situacion es la de estar siempre innovando y sacando al mercado nuevos software para

mantener la calidad de pioneros en este tipo de servicios.

8.2. Riesgos Técnicos.

Nuestro negocio depende mucho del funcionamiento de los equipos de computo, por lo
que esto se vuelve un riesgo para nosotros, porque con un computador dafiado o sin el
servicio del internet, no podriamos ofrecer eficazmente nuestros servicios, origindndose

de esta manera conflictos con nuestros clientes y usuarios.

Para prevenir estos riesgos es importante el eficaz y eficiente desempefio de nuestro
departamento técnico el cual se encargara del mantenimiento de nuestros equipos. El
caso de que se caiga el sistema del internet, ya es un poco mas complicado de prevenir
debido a que dependemos de terceras personas, y aqui entra en juego nuestras buenas
relaciones con los clientes para que con nuestro buen trato, pase por desapercibido este

tipo de inconvenientes.

8.3. Riesgos Econémicos.

En nuestro plan de negocios a pesar de que no hay un cambio constante en los precios,

si se considera un aumento anual, por lo que si en el desarrollo del negocio se presenta
R 55
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una baja de precios en lugar de un incremento de los mismos, nos encontrariamos en

una situacion comprometida.

Ahora bien, en nuestro medio es muy dificil que los precios bajen, sin embargo, no esta
demads considerar esta situacion como un riesgo, ya que por competencia de mercado
esta situacion puede ocurrir. Para prevenir este riesgo es importante la diversificacion de

productos, y asi evitar depender de un s6lo software.

8.4. Riesgos Financieros.

Entre los riesgos financieros encontramos la probabilidad de que nuestras politicas de
cobro no resulten cual lo planificado, por lo que se originaria un desfase en nuestro flujo
de efectivo, el cual en los primeros meses presenta un flujo negativo; ante esta situacion
habra que tener mucha precaucion al realizar nuestra gestion de cobranzas y asi evitar

problemas de liquidez.

L o
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9. EVALUACION INTEGRAL DEL PROYECTO

9.1. Célculo del VAN y TIR.

Luego de realizar los Estados Financieros, se procede a determinar la factibilidad
econdmica del proyecto, por medio del calculo del Valor Actual Neto VAN, el cual
consiste en traer a valor presente todos los ingresos o salidas de dinero esperados en el
futuro; otra herramienta Importante es la Tasa Interna de Retorno TIR, la cual nos
muestra el rendimiento esperado del proyecto. Para el caso de Comuso S.A. se muestran

los resultados obtenidos en la siguiente tabla:

Costo de 20%
Capital
TIR 292%

VAN 231.747,24

Observamos que el plan de negocios desde el punto de vista financiero se vuelve muy
atractivo, sin embargo, no debemos dejarnos llevar tinicamente por lo que indican los
niimeros, ya que existen otros factores que también inciden en el éxito o fracaso de un

proyecto.
Los valores presentados en la tabla anterior fueron calculados en base a las

proyecciones anuales y utilizando un costo de capital del 20%, para obtener un mayor

detalle de los valores, (Ver anexo de Evaluacion del Proyecto).
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9.2. Analisis de Sensibilidad.

Mediante el andlisis de Sensibilidad, podemos conocer que variables afectan en mayor

medida a nuestro proyecto, por ese motivo presentamos en siguiente cuadro:

variacion variacion

TIR % VAN )

Aumento 20% Ventas y Disminucion 20% Gastos 411% 0,40 330.785,30 0,43
Disminucion 20% Gastos 326% 0,11 253.205,98 0,09
Disminucion 10% Gastos 309% 0,06 242.476,60 0,05
Aumento 20% Ventas. 376% 0,29 309.326,55 0,33
Aumento 10% Ventas. 334% 0,14 270.536,89 0,17
Original 292% 231.747,24

Disminucion 10% Ventas 250% 0,15 192.957,57 0,17
Disminucion 20% Ventas 207% 0,29 154.167,91 0,33
Aumento 10% Gastos 276% 0,06 221.017,85 0,05
Aumento 20% Gastos 260% 0,11 210.288,48 0,09
Disminucion 20% Ventas y Aumento 20% Gastos 176% 0,40 132.709,15 0,43

En este cuadro podemos observar como varia el TIR y el VAN, bajo diferente

escenarios de ventas y gastos; y en las columnas conjuntas apreciamos como varian en

términos porcentuales con referencia al TIR y VAN original. B"BLI’U"I'EC %
ESPAE‘ESPOL

En base a las columnas de variacion es que podemos determinar la variable que es mas

sensible en nuestro proyecto, y en nuestro caso corresponde a las ventas; Observamos

que con un cambio en los gastos nuestro VAN varia en un 5% y un 9%, mientras que un

cambio en las ventas origina variaciones en el VAN del 17% y de un 33%. (Ver andlisis

de sensibilidad).

Este problema con las ventas no es algo nuevo ya que anteriormente se lo habia
percatado, y ahora con el andlisis de sensibilidad lo estamos ratificando; sin embargo,
vale la pena mencionar que aun con una baja de las ventas del 20%, nuestro proyecto
presenta un VAN positivo, lo cual nos brinda un poco de seguridad en caso de hacer

realidad la idea de negocio.
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9.3. Analisis de la Estructura Financiera.

Para realizar el analisis de la estructura financiera, nos basamos en los resultados

obtenidos del calculo de las razones financieras, de liquidez, solvencia y rendimiento.

Razones de Liquidez

Periodo ANO 1 ANO 2 ANO 3
Capital de trabajo 38.447,79 | 216.521,44  411.296,71
indice de Liquidez 3,93 434,04 515,12

Las razones de liquidez nos permiten determinar la capacidad que tiene la empresa para
cubrir sus obligaciones en el corto plazo, asi que contamos con dos indices muy
importantes, el primero es el de Capital de Trabajo, el cual se lo obtiene de la resta:
Activos Corrientes menos Pasivos Corrientes, y el otro indice es el de Liquidez el cual
en lugar de restar, consiste en la division de las variables anteriores. Existe otro indice
muy importante que es el de la prueba acida, sin embargo, consideramos que no es

necesario su célculo ya que nuestro negocio no cuenta con inventarios.

Razones de Solvencia

Periodo ANO 1 ANO 2 ANO 3
Razoén de Solvencia 512 456,04 523,10
Razén de Endeudamiento 020 0,0022 = 0,0019

Entre los indices de solvencia tenemos la razon de solvencia (activo / pasivo) y la razén
de endeudamiento (pasivo / activo); estos indices nos muestran las relaciones entre
activo y pasivo de la empresa, en el primer indice observamos que el activo supera
cinco veces al pasivo durante el primer aflo y en el tercer afio lo llega a superar
quinientas veinte y tres veces, y por el contrario el segundé indice nos muestra que

nuestro nivel de endeudamiento es muy bajo
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Razones de Rentabilidad

Periodo . ANO 1 ANO 2 ANO 3
Margen Neto ‘ 026 @ 047 0,46
ROA f 0,58 0,76 | 0,45

\JFsr.
Los indices de rentabilidad nos muestran que tan rentable es nuestro negocio, erzel JOTE s
cuadro observamos la razon de margen neto (Utilidad Neta / Ventas) la cual nos inBRAE-ESPOL
que nuestra utilidad representa el 26% de nuestras ventas durante el primer afio y un

46% en los dos afios restantes.

El indice ROA calcula el rendimiento sobre los activos y se lo obtiene dividiendo la
utilidad neta sobre los activos, en el cuadro observamos que la utilidad neta representa
el 58% de los activos para el primer afio, el 76% para el segundo y el 45% para el tercer
afio, este decrecimiento del tercer afio se debe al gran incremento de la cuenta caja —

bancos, lo cual ocasiona que el activo se incremente notablemente.
9.4. Evaluacion Integral.

El proyecto se muestra muy atractivo desde el punto de vista financiero, sin embargo,
también se pudo percatar de que es muy sensible al nivel de ventas, lo cual vuelve

riesgoso en la medida que no se tome las precauciones necesarias.

Hay que tener presente que al momento de poner en marcha un negocio, el analisis
financiero no lo es todo, ya que existen otros factores que pueden ocasionar el éxito o
fracaso del mismo, al realizar este plan de negocios se trat6 en lo posible de abarcar
todos los aspectos posibles que se pueden dar, y asi poder garantizar en alguna medida

el éxito del negocio.
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ENCUESTA - ORGANIZACION DE EVENTOS SOCIALES

1) EDAD
[Menor a 20 I |20 -30 afios | [30 - 40 afios [40 - 50 afios | Imayoraso | |
Menor a 20 15 L e e——— _
20 -30 afios 168 RANGOS DE EDAD ‘
30 - 40 afios 46 3% 5% ‘
40 - 50 aflos 41
mayor a 50 afios 9 'mMenoraz20 | |
Total 279 |20 -30 afios ‘
m30 - 40 afios
m40 - 50 afios ‘
O mayor a 50 afios
2) SEXO
Masculino | | Femenino | I
Masculino 107 | GENERO SEXUAL
Femenino 172 ‘
total 279

@ Masculino
@ Femenino

3) ORGANIZA USTED EVENTOS COMO MATRIMONIOS, CUMPLEANOS, SEMINARIOS , CONGRESOS, ETC.

sl [ | NO
Si Organiza 183 COSTUMBRE DE ORGANIZAR
No Organiza 96 EVENTOS
total 279

[ Si Organiza ‘
/@ No Organiza |

4) EN CASO DE QUE LA RESPUESTA A LA TERCERA PREGUNTA SEA NEGATIVA, INDIQUE EL SEXO Y LA EDAD
DE LA PERSONA QUE REGULARMENTE SE ENCARGA DE ORGANIZAR ESTOS ENVENTOS EN SU CASA.

[ mascuLno | | FEMENINO | | EDAD|
NADIE ORGANIZA 13 Genero de las personas que organizan eventos
MASCULINO 5 14%

FEMENINO 78 4
TOTAL 9 / A

O NADIE ORGANIZA

@EMASCULINO

W FEMENINO

81%



Menor a 20 1

20 -30 afios 21
30 - 40 afios 20
40 - 50 afios 22 - |
mayor a 50 afios 19 @ Menor a 20 |
Total 83 |20 -30 afios
m30 - 40 afios
‘040 - 50 afos

|@mayor ajo arios

CONTINUE CON LA ENCUESTA SOLO S| LA RESPUESTA A LA TERCERA PREGUNTA FUE AFIRMATIVA

5) QUE TIPO DE EVENTOS HA ORGANIZADO? MARQUELOS CON UNA X

Matrimonios Quinceafieras Seminarios
Aniversario-Bodas Graduaciones Talleres
Baby Shower Navidad Conferencias
Cumpleafios Adultos Fin de Aflo Eventos Empresariales
Cumpleafios Infantiles Aniversario Varios
Otros (especifique)

Matrimonios 36
Aniversario - Bodas 24 TIPOS DE EVENTOS ORGANIZADOS
Baby Shower 66 - - - S
Cumpleafios Adultos 142 | MEspectaculos
Cumpleafios Infantiles 94 | :gi‘;:’:;‘;s Obra Sacial
Qumceaﬁeras 28 | O Despedidas de Solteria
Graduaciones 39 D Despedidas
Navidad 67 | mPrimera Comunién
Fin de Afio 75 | |m Bautizos
Aniversario Varios 21 |m Eventos Deportivos
Seminarios 36 § WE. Empresariales
Talleres 32 | 51 |m Conferencias
Conferencias 33 W \:;:"ne‘i'::ﬁos
E. Empresariales 28 e b
Eventos Deportivos 2 WFin de Afio
Bautizos 2 O Navidad
Primera Comunién 1 0142 WGraduaciones
Despedidas 1 @ Quinceafieras
Despedidas de Solteria 7 m Cumplearios Infantiles
Fiestas 10 ‘ ) | ‘DCumpleaﬁos Adultos
Eventos Obra Social 1 0 50 100 150 gia_by S"°_‘”°'a ’
Espectaculos 2 Numero de Eventos [ ENAERR S

@ Matrimonios



6) CUANTOS EVENTOS PROMEDIO ORGANIZA EN UN ANO?

[ DE1A2 [ | DpE2a4a | DE4aAs | DEGENADELANTE | |

DE1A2 73 EVENTOS PROMEDIO EN UN ANO

DE2A4 61 13%

DE4AG 25

MAS DE 6 24

TOTAL 183 MDEAA2
WMDE2A4
WDE4A6 ‘
OMAS DE 6

7) NECESIDADES PARA ORGANIZAR UN EVENTO. ORDENE DEL 1 AL 5§ DE ACUERDO A SU IMPORTANCIA
1 Més Importante, 5§ Menos Importante
Tiempo para Organizarlo
Informacién de Productos y Servicios
Calidad de los Productos y Servicios
Presupuesto
Los Invitados

Tiempo 659 NECESIDADES PARA ORGANIZAR

Informacién 467
Calidad 392
Presupuesto 727
Invitados 500 800
700 Ty
@ Tiempo
000 @ Informacion |
500 O Calidad |
400 O Presupuesto ||
Invitados WInvitados |

Presupuesto ‘
Calidad

Informacion

8) USTED TIENE ALGUNA EXPERIENCIA USANDO PROGRAMAS DE COMPUTACION?

sl [ [ no | ]
ol 189 | CONOCIMIENTOS BASICOS DE
NO 30

COMPUTACION

msl
@ENO



9) TIENE ACCESO A INTERNET

SI I [ NO [
Si 148 ACCESO A INTERNET
NO 35

‘msl
[WNO |

10) EN CASO DE TENER ACCESO A INTERNET, INDIQUE COMO LO OBTIENE

| OFICINA [ |  HocAarR | CYBER | OTRO, especifique |
OFICINA 81 —=c e e o e iaa Dy
HOGAR 87 LUGAR DE ACCESO A INTERNET
CYBER 37

UNIVERSIDAD 2

| moFicINA
WHOGAR

UNIVERSIDAD
CYBER
20 J HOGAR

OFICINA

OCYBER |
DOUNIVERSIDAD

11) LE GUSTARIA USAR UN PROGRAMA DE COMPUTACION QUE LE AYUDE A ORGANIAR EVENTOS SOCIALES?

si I [ NO [
si 150 S
NO 33 ACEPTACION DEL SOFTWARE

18%

msl
aNo




PROYECTO ACADEMICO ESPAE

NOMBRE DE LA EMPRESA:

NOMBRE DE LA PERSONA QUE ATIENDE:

CARGO QUE DESEMPENA EN LA EMPRESA:

1) NORMALMENTE EN CUALES MEDIOS SE PROMOCIONAN LOS PRODUCTOS Y/O SERVICIOS
DE LA EMPRESA? (Marquelos con una X)

Televisién Radio
Internet Revistas
Periodicos Vallas Publicitarias
Hojas Volantes Otros (especifique)
. RIGGTRCA
Television 7 R
Internet 8 ESPAE-ESPOL
Periodicos 15
Hojas Volantes 7 o
Radio 18 ‘ MEDIOS UTILIZADOS PARA PUBLICIDAD
Revistas 10
Vallas Publicitarias 2|
\
'@ Serie1

MEDIOS

2) INDIQUE EL GRADO DE SATISFACCION DE LA EMPRESA RESPECTO A LA PUBLICIDAD DE
SUS PRODUCTOS Y/O SERVICIOS

Muy Satisfactorio 2 GRADO DE SATISFACCION DE

Satisfactorio 13 PUBLICIDAD ACTUAL
Indiferente 2 o o
Poco Satisfactorio 1 10% 5% 0% 20% .
: : @ Muy Satisfactorio
Nada Satisfactorio 0 ® Sati ;
atisfactorio

OlIndiferente
|OPoco Satisfactorio
| M Nada Satisfactorio

65%



3) LA EMPRESA POSEE PAGINAWEB? B
CUANTAS EMPRESAS POSEEN PAGINA WEB

| sl [ [ NO
sl 4 | |
NO 16 | |
\ ms| | |
| EmNO

4) HA UTILIZADO ALGUNA VEZ EL INTERNET PARA PROMOCIONAR O COMERCIALIZAR
SUS PRODUCTOS Y/O SERVICIOS?

[ si [ [ NO [ ]

Sl E I
NO 9 USO DE INTERNET PARA PUBLICIDAD

BIBLIO e
ESPAE-ES =)L

5) CONSIDERA USTED QUE EL E-BUSINESS PUEDE SER UNA HERRAMIENTA IMPORTANTE
PARA LA COMERCIALIZACION DE SUS PRODUCTOS Y/O SERVICIOS?

I sl | [ N~ [ |

S| 17 ACEPTACION DEL E-FIESTA

NO 3




PRESUPUESTO DE INGRESOS

PRESUPUESTO DE INGRESOS

VALORES EN US$

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 ARO 1 ARO 2 ANO 3
PRODUCTOS
Informacién hasta 50 Productos 4 8 10 12 14 16 18 20 22 24 25 25 198 300 300
Informacion de 51 a 100 Productos 2 4 6 8 10 14 16 18 20 22 24 25 169 300 300
Informacién mayores de 100 Productos 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 12 13 80 180 180
Informacién de servicios 1 2 2 2 3 3 3 4 4 4 5 5 38 60 60
Publicidad Sttio Web 120*60 0 1 2 2 2 3 3 3 4 4 4 4 32 43 48
Publicdad Sitio Web 468*60 0 1 2 2 2 3 3 3 4 4 4 4 32 48 48
PRECIOS
Informacion hasta 50 Productos 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 168,75 195
Informacion de 51 a 100 Productos 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 393,75 455
Informacion mayores de 100 Productos 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 787,50 910
Informacion de servicios 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 208,33 200
Publicidad Sitio Web 120*60 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 400,00 400
Publicdad Sttio Web 468*60 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 550,00 550
VENTAS
Informacion hasta 50 Productos 400,00 800.00 1.000,00 1.200,00 1.400.00 1.600,00 1.800,00 2.000.00 2.200.00 2.400,00 2.500.00 2.500,00 19.800,00 50.625.00 58.500,00
Informacion de 51 a 100 Productos 600,00 1.200.00 1.800.00 2.400.00 3.000.00 4.200,00 4.800,00 5.400,00 6.000,00 6.600,00 7.200.00 7.500,00 50.700,00 118.125.00 136.500,00
Informacion mayores de 100 Productos 600.00 1.200,00 1.800.00 2.400.00 3.000,00 3.600.00 4.200,00 4.800,00 5.400,00 6.000,00 7.200.00 7.800,00 48.000,00 141.750.00 163.800,00
Informacién de servicios 200.00 400.00 400,00 400,00 600,00 600,00 600,00 800.00 800,00 800,00 1.000.00 1.000,00 7.600,00 12.500,00 12.000.00
Publicidad Stio Web 12060 0,00 300,00 600.00 600,00 600,00 900.00 900,00 900,00 1.200,00 1.200.00 1.200,00 1.200,00 9.600,00 19.200,00 19.200.00
Publicidad Sttio Web 468*60 0,00 450,00 900,00 900,00 900.00 1.350,00 1.350,00 1.350.00 1.800,00 1.800.00 1.800.00 1.800.00 14.400.00 26.400.00 26.400.00
TOTAL VENTAS 1.800,00 4.350,00 6.500,00 7.900,00 9.500,00 12.250,00 13.650,00 15.250,00 17.400,00 18.800,00 20.900,00 21.800,00 150.100,00 368.600,00 416.400,00



DEPRECIACION

DEPR ACIO A A
ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
EQUIPOS TECNOLOGICOS
PC + Licencia Visual Estudio Networks 1.843,33 1.843.33 1.843,33 0,00 0,00] 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00
PC normales de trabajo 800,00 800,00 800,00 0,00 0,00; 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00!
meresora HP 2300 laser 384,00 384,00 384,00 0,00] 0,00 0.00 0,00 0,00] 0,00 0,00
TOTAL 3.027,33| 3.027,33] 3.027,33|
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA
Cubiculos de trabajo 400.00 400,00| 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
Estacion de trabajo (area de ventas) 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150.00 150,00 150,00 150,00 150,00]
Counter de recepcion 80,00, 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
Acondicionadores de aire 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00]
Archivadores 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00/
[TOTAL 850,00 850,00 850,00 850,00 850,00 850,00 850,00 850,00 850,00 850,00
FOTAL DEPRECIACIONES 3.877,33 3.877,33 3.877,33 850,00 850,00 850,00 850,00 850,00 850,00 850,00
TABLA DE DEPRECIACIONES
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES § MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 ANO 1 ANO 2 ANO 3
EQUIPOS TECNOLOGICOS
PC + Licencia Visual Estudio Networks 153,61 153,61 153,61 153,61 153,61 153,61 153,61 153,61 153,61 153,61 153,61 153,61 1.843,33 1.843,33 1.843,33
PC normales de trabajo 66,67 66,67 66,67 66,67 66,67 66,67 66,67 66,67 66,67 66,67 66,67 66,67 800,00 800,00 800,00
Impresora HP 2300 laser 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00] 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00] 32,00 32,00 384,00 384,00 384,00
[TOTAL 252,28 252,28 252,28 252,28 252,28 252,28 252,28 252,28 252,28 252,28 252,28 252,28 3.027,33 3.027,33 3.027,33|
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA
Cubiculos de trabajo 33,33 33,33 33,33 3333 33,33 33,33 33,33 33,33 33,33 33,33 33,33 33,33 400,00 400,00 400,00!
Estacion de trabajo (area de ventas) 12,50 12,50 12,50 12,50 12,50 12,50 12,50 12,50 12,50 12,50 12,50 12,50 150,00 150,00, 150,00
Counter de recepcion 6,67 6,67 6,67 6,67 6,67 6,67 6,67 6,67 6,67 6,67 6,67 6,67 80,00 80,00 80,00
Acondicionadores de aire 11,67 11,67 11,67 11,67 11,67 11,67 11,67 11,67 11,67 11,67, 11,67 11,67 140,00 140,00 140,00
Archivadores 6,67 6,67 6,67 6,67 6,67 6,67 6,67 6,67 6,67 6,67 6,67 6,67 80,00 80,00] 80,00
TOTAL 70,83 70,83| 70,83 70,83 70,83) 70,83 70,83 70,83 70,83 70,83 70,83 70,83 850,00 850,00 850,00
TOTAL DEPRECIACIONES 323,11 323,11 323,11 323,11 323,11 323,11 323,11 323,11 323,11 323,11 323,11 323,11 3.877,33 3.877,33] 3.877,33
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COSTOS DE OPERACION

1

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES9 | MES 10 MES 11 MES 12 ANO 1 ANO 2 ANO 3

COSTOS OPERACIONALES
Proveedor de Internet 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00 1.200,00 2.400,00
Hosting 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00 1.200,00 2.400,00
I TOTAL 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00} 100,00} 100,00 100,00 100,00 1.200,00) 2.400,00 4.800,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Teléfono 150.00 150,00 150.00 150,00 150,00 150,00 150.00 150,00 150.00 150.00| 150.00 150.00 1.800,00! 2.700,00 3.360,00
Electricidad 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120.00 120,00 120,00 120,00 1.440,00] 2.040,00 2.390,00
Suministros de oficina 70,00 70,00 70.00 70,00 70.00 70.00 70,00 70.00 100.00 100.00 100.00 100,00 960,00 1.700,00 1.800,00
Honorarios Profesionales 0.00 0.00 0,00 0.00] 0.00 0.00] 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00! 300,00 1.800,00 6.000,00 9.600,00
Alquiler de Oficina 0.00 0,00} 300.00 300,00 300,00 300.00! 300,00 300.00| 300,00 300.00| 300.00) 300,00 3.000,00 3.960,00 4.356,00
Alicuotas 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50.00 50.00 50,00 50,00 50,00 50,00 50.00 600,00 710,00 840,00
Caja Chica 100,00 100,00 100,00 100.00 100,00 100.00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00, 100,00 1.200,00 1.500,00 1.800,00
TOTAL 490,00 490,00/ 790,00 790,00 790,00 790,00 1.090,00| 1.090,00 1.120,00] 1.120,00| 1.120,00) 1.120,00 10.800,00| 18.610,00| 24.146,00
TOTAL DE OPERACIONES 590,00 sso.ool 890,00 890,00 890,00 890,00 1.190.ooJ 1.190,00] 1,220,00] _ 1.220,00

Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 ANO 1 ANO 2 ANO 3
Distribucién de Software 2.043,59
Periodicos 1.000,00 1.000,00! 1.000,00 1.000,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 9.000,00 6.000.00 9.600,00
Television 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 1.500,00 18.000,00

[Total Gastos de Publicidad

2.043,59‘

4.000,00'

.000,00]




SALARIOS

SUELDOS Y SALARIOS
Décimo
Tercero
Sueldo 9,35 aporte | Sueldo a | 12,15 Aporte Décimo | (Proporcién| Décimo
CARGO Mensual | Trabajador Pagar patrono Cuarto 2004) Tercero
Jefe Comercial 800,00 74,80 725,20 97,20 135,62 266,67
Secretaria Ejecutiva 300,00 28,05 271,95 36,45 135,62 100,00
Contador 400,00 37,40 362,60 48,60 135,62 133,33
\Vendedor 1 200,00 18,70 181,30 24,30 135,62 66,67
Vendedor 1 200,00 18,70 181,30 24.3@ 135,62 66,67
WAL 1.900,00 177,65i 1.722,35] 230,85] 678,10 633,33 0,00
NOTA: El Salario del Jefe Comercial y los Vendedores es una base, a la
cual se le sumaran las comisiones. Adicionalmente se considerara un
incremento anual de los sueldos en un 10 %
PRESUPUESTO DE SUELDOS
MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 ANO 1 ANO 2 ANO 3
Dic-04 Ene-05 Feb-05 Mar-05

Sueldos A Pagar 1.722,35 1.722,35 20.668,20] 22.046,12 24250,75
Décimo Cuarto Sueldo \ 1 \ A 678,10 678,10 678,10
Décimo Tercer Sueldo A § 4 | : 633,33 3.501,21 3788,28

Total Gastos de Sueldos 21.979,63] 26.225,43] 28.717,13

[Aporte patronal al IESS 12,15% | 230,85] 230.85] 230,85) 230,85| 230,85] 230,85 230,85] 230,85] 230,85 230,85| 230,85] 230,85| 2.770,20] 2.954,92| 3250,43]
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PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTOS FJOS
Proveedor de intemet
Hosting

Teléfono

Electricidad
Suministros de oficina
Honorarios Profesionales
Alquiler de Oficina
Alicuotas

Caja Chica
Publicidad

Sueldos y Salarios
Aportes Patronales
Préstamo Bancario
Total Costos Fijos

Precio de Venta
Informacion hasta 50 Productos

de 51 a 100 Prodt
Informacién mayores de 100 Productos
Informacion de servicios
Publicidad Sitio Web 120*60
Publicidad Sitio Web 46860

Costo Variable
Informacion hasta 50 Productos
de 51a 100
de 100 P
Informacién de servicios
Publicidad Sitio Web 120*60
Publicidad Sitio Web 468*60

Margén de Contribucién
Informacion hasta 50 Productos

de 512 100F
Informacién mayores de 100 Productos
Informacién de servicios
Publicidad Sitio Web 120*60
Publicidad Sitio Web 468*60

PUNTO DE EQUILIBRIO
Informacién hasta 50 Productos

de 51 .a 100
Informacién mayores de 100 Productos
Informacién de servicios
Publicidad Sitio Web 120*60
Publicidad Sitio Web 468*60

Punto equilibrio Combinado, aprox.
Informacion hasta 50 Productos
Informacion de 51 a 100 Productos
Informacién mayores de 100 Productos
Informacién de servicios

Publicidad Sitio Web 468*60

Unidades Combinadas x M. de Contribucién

5,00
15.00
30,00
10,00
15,00
2250

95,00
285,00
570,00
190,00

427.50

8%

42

19

Wwwwo -

802750

Mes 2

5.00
15,00

10,00
15,00
2250

95,00
285,00
570,00
190.00

427.50

=82

42

Mes 3

5,00
15,00

10,00
15.00

95,00

570,00
190.00

42750

"

W w

8.312,50

ANEXO PUNTO DE EQUILIBRIO

Mes 4 Mes § Mes 6 Mes 7
150.00 150.00 150.00 150,00
120,00 120,00 120,00 120,00

70.00 7000 70,00 70.00
100,00 100,00 100.00 100,00

4.000.00 4.000.00 4.000,00 2.000.00

235568 1.72235 1.72235 1.72235
230,85 23085 230,85 230,85

1.152,76 115276 1.152,76 1.152.76

8.929,29 8.295,96 8.295,96 6.495,96
100,00 100,00 100.00 100,00
450,00 450,00 450,00 450,00

5,00 5.00 5.00 5.00
15,00 15,00 15,00 15,00
10,00 10,00 10.00 10,00
15,00 15.00 15,00 15,00
95,00 95,00 95,00 95,00

570,00 570.00 570,00 570,00
190,00 190,00 180,00 190,00
285.00 285,00 285,00 285,00
42750 427,50 427,50 427,50
94 87 87 68

31 29 23

16 15 15 1"

47 44 44 34

a 29 29 23

21 19 19 15

13 12 13 10

" 10 10 5

3 3 3 3

3 3 3 2

3 3 3 3

3 3 3 3
8.787.50 8.407.50 8.502,50 6.602.50

Mes 8

500
15,00

10,00
15,00
22,50

95.00

570.00
190,00

427,50

76

I%8a Y

WWwwwN®

7.267 .50

Mes 9

5,00
15.00

10,00
15,00
22,50

W wN®w®»o

6.602,50

Mes 10

Mes 11

5.00
15,00
30,00
10.00
15,00
22,50

Mes 12

5,00
15.00
30,00
10,00
15,00
22,50

Ao 1

600.00

1.800,00
1.440,00

1.800.00
3.000,00

1.200,00
36.000,00
21.979,63

277020
13.833.12
86.582,95

5.00
15,00

10,00
15,00

95.00
285,00

190,00
285,00
427,50

g eemesd

g
&

Afio 2

1.200.00
1.200,00
2.700,00
2.040,00
1.700,00
6.000.00
3.960,00
710,00
1.500,00
24.000,00
26.225.43
295492
13.833,20
88.023,55

161,50
365,75
748,680
190,00

522,50

72
24

24

86.347 40

Ao 3

2.400.00

4.356,00

9.75
22,75
45.50
10,00

27,50

2R

24
24

93.651.00



TABLA DE AMORTIZACION

DATOS GENERALES
MONTO 24.000,00
Plazo: 2 ainos
Periodo: mensual
% Int 14%
. ¢ 3 0 Pago 3 3 erese A 0 aclo aldo
MES 0 24.000,00
MES 1 1.152,76 280,80 871,96 23.128,04
MES 2 1.152,76 270,60 882,16 22.245,88
MES 3 1.152,76 260,28 892,48 21.353,39
MES 4 1.152,76 249,83 902,93 20.450,47
MES 5 1.152,76 239,27 913,49 19.536,98
MES 6 1.152,76 228,58 924,18 18.612,80
MES 7 1.152,76 217,77 934,99 17.677,81
MES 8 1.152,76 206,83 945,93 16.731,88
MES 9 1.152,76 195,76 957,00 15.774,89
MES 10 1.152,76 184,57 968,19 14.806,69
MES 11 1.152,76 173,24 979,52 13.827,17
MES 12 1.152,76 161,78 990,98 12.836,19
MES 13 1.152,76 150,18 1.002,58 11.833,61
MES 14 1.152,76 138,45 1.014,31 10.819,30
MES 15 1.152,76 126,59 1.026,17 9.793,13
MES 16 1.152,76 114,58 1.038,18 8.754,95
MES 17 1.152,76 102,43 1.050,33 7.704,62
MES 18 1.152,76 90,14 1.062,62 6.642,01
MES 19 1.152,76 77,71 1.075,05 5.566,96
MES 20 1.152,76 65,13 1.087,63 4.479,33
MES 21 1.152,76 52,41 1.100,35 3.378,98
MES 22 1.152,76 39,53 1.113,23 2.265,75
MES 23 1.152,76 26,51 1.126,25 1.139,50
MES 24 1.152,84 13,33 1.139,51 0,00
27.666,32 3.666,32 24.000,00




EVALUACION DEL PROYECTO

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
Inversion Inicial
Inversén en Equipos Tecnologicos -9.082,00
Inversion en Muebles y Equipos de Oficina -8.500,00
Inversion en Suministros de Oficina -676,00
Deposito de Alquiler -900,00
Distribuciéon de Software -2.043,59
Gastos de Constitucion -300,00
Registro Propiedad Intelectual -312,00
Ingresos
Ventas 139.200,00 362.150,00 416.400,00
Costo de Venta
Servidor y Hosting 1.200,00 2.400,00 4.800,00
Comisiones 7.505,00 18.430,00 20.820,00
Total Costo de Venta 8.705,00 20.830,00 25.620,00
Utilidad Bruta 130.495,00 341.320,00 390.780,00
Actividades de Operacion
Gastos de Operacién 10.500,00 18.410,00 23.846,00
Sueldos y Salarios 21.979,63 24.503,08 26.879,95
Aporte IESS 12,15% 2.770,20 2.954,92 3.250,43
Publicidad 36.000,00 24.000,00 33.600,00
Otros Gastoa 0,00 0,00 0,00
Depreciacion 3.877,33 3.877,33 3.877,33
Amortizacion Gastos de Publicidad 681,20 681,20 681,20
Amortizacion Gastos de Constitucion 60 60 60
Total Gastos de Administracion y Ventas 75.868,36 74.486,53 92.194,92
Utilidad Operativa 54.626,64 266.833,47 298.585,08
Actividades de Financiamiento
Pago de Capital del préstamo 11.163,81 12.836,19 0,00
Pago de Intereses del préstamo 2.669,31 997,01 0,00
Total Gastos de Financiamiento 13.833,12 13.833,20 0,00
Utilidad antes de Impuestos 40.793,52 253.000,27 298.585,08
Participacion trabajadores 6.119,03 37.950,04 44.787,76
Utilidad Gravable 34.674,49 215.050,23 253.797,32
Impuestos 8.668,62 53.762,56 63.449,33
Utilidad Neta 26.005,87 161.287,67 190.347,99
Depreciacion 3.877,33 3.877,33 3.877,33
Amortizacién Gastos de Publicidad 681,20 681,20 681,20
Amortizacién Gastos de Constitucion 60,00 60,00 60,00
FLUJO NETO -21.813,59 30.624,40 165.906,20  194.966,52
Costo de Capital 20%
TIR 292%
VAN 231.747,24



	DP-07594 SOLANO HIDALGO.pdf
	DP-07594 SOLANO HIDALGO.pdf
	DP-07594 SOLANO HIDALGO.pdf
	DP-07594 SOLANO HIDALGO.pdf
	DP-07594 SOLANO HIDALGO.pdf
	DP-07594 SOLANO HIDALGO.pdf
	DP-07594 SOLANO HIDALGO.pdf
	DP-07594 SOLANO HIDALGO.pdf
	DP-07594 SOLANO HIDALGO.pdf
	DP-07594 SOLANO HIDALGO.pdf
	DP-07594 SOLANO HIDALGO.pdf

