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INTRODUCCION

En la actualidad las personas que buscan emprender un negocio, en la
mayoria de los casos desisten de esta idea por temor al fracaso, y la
incertidumbre de saber si el negocio dara o no resultados, sumado al hecho
de que acudir a una empresa que realice estudios de mercado y publicidad,
resulta costoso. Esta falta de preparacion o conocimiento de mercado de los
pequefios microempresarios hace que la economia local tenga una
desaceleracion debido a que la mayoria de los negocios que se emprenden

terminan siendo abandonados.

En Guayaquil, existe una gran demanda de empresas de investigacién de
mercado y publicidad, las cuales solo brindan este servicio a empresas
grandes y posicionadas en el mercado, y no hay una que brinde asesoria
personalizada a PYMES para que la puesta en marcha de su negocio le

signifique un buen posicionamiento en algun tiempo establecido.

Estas circunstancias representan un problema para las PYMES y a la vez
una oportunidad para nosotros de ingresar al mercado y proponer soluciones
a los actuales problemas de marketing que enfrentan la mayoria de estas

empresas.



CAPITULO|

FUNDAMENTOS TEORICOS

El objetivo de este capitulo es analizar los antecedentes que motivan la

creacion de la empresa, y con esto determinar los objetivos del proyecto.

También se expondra informaciéon de las PYMES que facilitaran los
planteamientos de los capitulos posteriores, y que serviran de ayuda para la

implementacion del estudio de mercado, técnico y financiero.



1.1. ANTECEDENTES

Tomando en cuenta los datos estadisticos de los ultimos afios se ha
determinado que en el Ecuador y en particular en la ciudad de Guayaquil la
creacion de pequefias y medianas empresas ha contado con un significativo
auge pero pocas logran un verdadero crecimiento por no contar con una

buena asesoria en el momento de emprender sus proyectos.

Ante la creciente demanda y complejidad del comercio actual
principalmente en paises en via de desarrollo, las empresas actuales
necesitan un planteamiento cada vez mas técnico y profesional para
determinar las mejores férmulas de competir en los mercados locales. Por
ello es necesario recurrir a las técnicas de comercializacién, a los métodos
de organizacién y a los principios de gestion empresarial que nos brinda toda

estrategia de marketing, que esta orientada al mercado local.

Su acceso debe decidirse racionalmente analizando rigurosamente las
posibilidades de desarrollarse mediante estudios de mercado, analisis de
viabilidad comercial y una adecuada planificacién. La planificacién 6ptima no
es una actividad residual o marginal y debe considerarse por las empresas
como fundamental en la gestion comercial de una empresa, para que asi

estas se maximicen en una economia local.

Por este motivo, es que después de realizar las investigaciones del caso
se pudo verificar que en la ciudad de Guayaquil no existe una empresa
dedicada a brindar una adecuada asesoria a aquellos inversionistas que

desean emprender un negocio.

En el mercado hay varias empresas que se dedican a brindar
consultorias y otras que prestan el servicio de publicidad, pero estas estan

dirigidas a empresas ya establecidas y con reconocimiento en el mercado.



Esto deja ver claramente que hay un segmento de mercado que esta siendo

desatendido: “las pequefas y medianas empresas”.

1.2. OBJETIVOS DEL PROYECTO

Objetivo General

Evaluar la factibilidad econdmica de la creacion de 7LOS
CONSULTORES, SOLUCIONES INTEGRALES” en Guayaquil y determinar

las estrategias de introduccién en el mercado local.

Objetivos Especificos

Realizar el analisis completo del sector publicitario y de investigacion de
mercados.

Realizar un estudio de mercado que permita establecer la demanda de
nuestro servicio.

Formular un Plan de Marketing para la introduccién de nuestra empresa
en el mercado local.

Determinar la inversibn necesaria y costos para el desarrollo e
implementacion del proyecto.

Analizar la viabilidad financiera y rentabilidad del proyecto.



1.3. PERSPECTIVAS DEL PROYECTO

La creacidbn de pequefias y medianas empresas ecuatorianas es
constante y la mayoria de estas estan en la ciudad de Guayaquil segun
datos obtenidos de un estudio que llevé a cabo el Banco Interamericano de
Desarrollo (BID), y se espera que para el afio 2009 se mantenga la misma

tendencia de crecimiento.

Cabe recalcar que en la actualidad los bancos estan otorgando
facilidades en créditos a los pequenos inversionistas con lo que la iniciativa

de creacion de nuevas empresas esta latente.

Se espera entonces que “‘LOS CONSULTORES, SOLUCIONES
INTEGRALES?” logre penetrar y retener la mayor cantidad de clientes, lo que

implicaria crecer al mismo ritmo al que lo hagan las creaciones de empresas.

1.4. MARCO REFERENCIAL

1.4.1. LAS PYMES EN ECUADOR

La creacidén de pequenas y medianas empresas (PYMES) ecuatorianas
es constante, pero pocas logran su crecimiento a mediano plazo. De
acuerdo con un estudio contratado por el Banco Interamericano de
Desarrollo (BID) a la ESPOL y ESPAE, de 150 emprendedores consultados
(79% de Guayaquil y Quito) que tenian entre 3 y 10 afos con sus negocios
hasta el 2006, apenas 25 clasificaron como empresas dinamicas. Es decir,
que menos del 20 % de ellas registraron crecimiento en generacion de
fuentes de trabajo y en sus ventas por no contar con una buena asesoria en

el momento de emprender sus proyectos.



El panorama de las pequefias y medianas industrias (PYMES) en
Ecuador se muestra dificil, asi lo revela el ultimo informe de Coyuntura
Econdmica. Segun estas investigaciones en Ecuador existen cerca de
15.000 PYMES, con un promedio de 22 empleados, que se concentran
mayormente en Guayaquil y Quito en un 77%, en Azuay, Manabi y
Tungurahua el 15%; y el 8% corresponde a 17 provincias. Por otra parte un
estudio realizado por la Camara de la Pequena Industria de Pichincha indica
que a pesar que las PYMES representan un aporte del 13 % al Producto
Interno Bruto (PIB), "su potencial para dinamizar la economia es muy

grande".

Esta matriz estratifica las categorias en que se ha clasificado a las

empresas de Ecuador de acuerdo a su tamafo:

CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS DE ACUERDO A SU TAMANO

SECTOR PERSONAL OCUPADO TRAMOS DE INGRESO (5)
Micro Empresa 1a9 Hasta 100.000

Pequefia Empresa 10a 48 De 100.001 a 1.000.000
Mediana Empresa 50a 199 De 1.000.000 a 5.000.000
Grande Empresa 200 en adelante De 5.000.001 en adelante

Cuadro 1.1
Fuente: Estadisticas PYMES del Ecuador INEC
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin



El numero de empresas y su participacion en la generacién de empleo,

se resume asi:

PYMES EN ECUADOR

NUMERO PROMEDIO
SECTOR DE EMPLEADOS
EMPRESAS | POR EMPRESA

TOTAL

TRABAJADORES

PYMES 15.000 330.000
Artesanias 200.000 3 600.000
Microempresas 252.000 3 756.000
TOTAL 467.000 1'686.000
Cuadro 1.2

Fuente: Estadisticas PYMES del Ecuador INEC
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

La mayor cantidad de establecimientos corresponden a las pequefias y
medianas empresas con un 84.3%, mientras que la gran industria abarca el
15.7%.

PARTICIPACION DE LAS PYMES EN ECUADOR

% PERSONAL APORTACION AL
OCUPADO PIB

PYMES 84.3 37.7 13%
GRAN INDUSTRIA 15.7 62.3 87%

EMPRESAS % ESTABLECIMIENTOS

Cuadro 1.3
Fuente: Estadisticas PYMES del Ecuador INEC
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin



PARICIRAGION DE LAS PYRIES EN ECUADOR

PYMES
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Grafico 1.1
Fuente: Estadisticas PYMES del Ecuador INEC
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

Es claro que hay una relacion directa entre el éxito de una pequena y
mediana empresa, y la capacidad de gestion que el empresario tiene. Un
aspecto fundamental para poder innovar es el contar con informacién
actualizada de mercados, datos sobre la competencia interna y externa, y el
adoptar estrategias de mediano y largo plazo. La innovacion debe responder
al andlisis de la inteligencia competitiva de mercados, y no solo a datos
aislados. La consultoria con vision clara conduce al éxito. Pero la actitud y
apertura hacia los cambios influyen directamente sobre esa capacidad de

gestion.

La mayoria de estas microempresas y pequefios negocios surgen del
patrimonio familiar reunido con afios con el fin de dejar de ser dependientes

de una empresa para pasar a ser duefios de una empresa.

Estos negocios operan con poco personal, el cual en la mayoria de los

casos no esta bien capacitado, ni tienen la formacién académica en areas



trascendentales para garantizar su subsistencia, como: introduccién al
mercado, administracién de negocios, publicidad, las cuales afectan

negativamente su capacidad para satisfacer las demandas de los usuarios.

1.4.2. DESEMPENO DE LAS PYMES ECUATORIANAS EN EL
MERCADO INTERNACIONAL

La competitividad de las PYMES ecuatorianas en el Grupo Andino son:

menor respecto a Colombia y Venezuela, y mayor sobre el resto de paises.

El sector no dispone de estadisticas histéricas y actualizada que permitan
sacar conclusiones sobre su participacién y evolucién en el comercio
internacional, la oferta exportable actual de la pequefa industria y los
volumenes y valores de sus exportaciones, a efectos de disefar politicas y

estrategias para insercién de las PYMES en los mercados internacionales.

Por algunas caracteristicas de la pequena industria se infiere que sus
exportaciones son minimas, principalmente debido a su baja produccion, la
capacidad limitada para exportar, no dispone de informacién sobre
mercados, insuficiente capitales de trabajo, ausencia de tecnologia,
deficiente control de calidad, entre otras razones.

Segun estimaciones correspondientes a 1985, mencionan que sélo el 3%
de las pequefias industrias, destinan parte de su produccion a la
exportacion. Estudios de la CAPEIPI (Camara de la Pequefa Industria de
Pichincha) realizados en 1993, considerd que solo el 1.7% de la produccion
del sector se exporta. Asimismo, encuestas de 1995 sefialaron que de las
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empresas afiliadas a las Camaras de la Pequefa Industria de Guayas y

Pichincha, sélo 13% exportaron.

Los Obstaculos

Expertos que estudian al sector, mencionan la existencia de dificultades
externas que limitan la participacion de la pequefia industria en las
exportaciones. Estas son:

Gerentes y Jefes de Marketing desconocen el comportamiento y
preferencias de los mercados.

Determinados paises mantienen prohibiciones de importar a
determinados articulos o asignan cupos minimos, pese a ser los

patrocinadores del libre comercio.

El dilatado proceso para obtener un “permiso previo de importacion”,
obstaculiza, eleva los costos y desmotiva a que los pequefios industriales
realicen inversiones para ampliar su produccién hacia mercados

externos.

Las normas sanitarias y las exageradas normas de calidad que tiene
que cumplir una pequefa industria para exportar y los tramites
burocraticos alrededor de ellos, constituyen aspectos que son muy dificil

superarlos.

En muchos casos es evidente el incumplimiento de los compromisos
de integracion, lo que da un descrédito a los acuerdos comerciales de
caracter bilateral y multilateral, ante lo cual se hace notorio el

escepticismo de producir para exportar.
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Otras de las dificultades es que los medios de transporte terrestre,
aéreo, maritimo, y de comunicacién, hasta ahora no operan con calidad y
cobertura, lo que entorpece el contacto y la informacion diaria que deben

tener las empresas para concretar sus negocios.

1.4.3. LAS PYMES A NIVEL MUNDIAL

Segun el estudio de Global Entrepreneurship Monitor (GEM) 2006, que
por primera vez se realizd en Colombia, se establece que la mayor
proporcion de PYMES a nivel mundial la tiene Peru con un 40%, seguido por
Colombia con un 23%; Filipinas y Jamaica, con un 20% e Indonesia con un
19%.

Colombia es el segundo pais en procesos de creacién de pequenas y
medianas empresas. El deseo de incrementar los ingresos personales y
tener una mayor independencia son dos de los principales motivos por los
cuales personas con edades entre 18 y 64 afos iniciaron una empresa en el
ultimo afo o incluso llevan haciendo operaciones comerciales en un periodo

inferior a los 42 meses.

Pero si se trata de analizar el aspecto de innovacion esta por debajo de
las expectativas. Sélo el 19,3% de las nuevas empresas entra al mercado
con productos innovadores. El 80,7% restante lo hacen con productos
tradicionales.

Los bancos son la principal fuente de financiacion a la hora de crear
empresa. La familia ocupa el segundo lugar y le siguen los programas de

apoyo y los compafieros de trabajo.
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Los objetivos de este estudio fueron identificar, entender y medir de
forma exhaustiva, los componentes asociados a la creacién y desarrollo de
nuevas empresas. Sus promotores hicieron comparaciones internacionales
para comprender el impacto del proceso de creacion de empresas en la

generacion de riqueza de una comunidad, region o pais.

Segun el estudio, el 45% de los encuestados en el territorio colombiano
(empresas constituidas, nuevos empresarios, 1.600 encuestas telefénicas en
11 ciudades y 400 mas de cara a cara en 20 municipios de menos de 10.000
habitantes) crea una empresa por incrementar sus ingresos personales. Un
40% de los encuestados respondi® que lo hace por lograr mayor

independencia y un 10% por mantener sus ingresos.

Al evaluar las competencias y habilidades para crear empresas, el 66,95
tiene las competencias empresariales. El 75,02% son hombres y el 24,98%

son mujeres.

En cuanto a las actitudes de la poblacién, el 87,82% tiene la percepcion
de crear empresas como una alternativa de carrera valida. El 30% sefiald

que teme al fracaso.
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1.4.4. REPERCUSION EN LA ECONOMIA DE PROYECTOS
DESTINADOS A PYMES

ASESORIA'Y CAPACITACIONES A PYMES EN COSTA RICA

La Universidad de Costa Rica emprendié un proyecto de accidén social
que consistia en brindar asesorias y capacitacion a pequefias y medianas
empresas, localizadas en el area de influencia del recinto Paraiso, en Costa
Rica.

La zona de influencia del Recinto de Paraiso cuenta con un emergente
desarrollo empresarial, en donde en los ultimos diez afos han sido creadas
empresas Yy negocios, por lo general de pequeio o mediano tamafio
(Pymes), algunas de las cuales tienen problemas para subsistir por no contar
con la estructura organizacional necesaria, personal capacitado, estudios de

mercado o una atinada vision para promover sus productos.

El estudio se implanté en el recinto Paraiso puesto que ahi se concentra
el mayor numero de PYMES de Costa Rica. (150)

Los beneficios que obtuvieron del estudio fueron:

Incremento en la presencia y proyeccion a las comunidades de la region,
mediante la investigacion, asesorias, formacion y capacitacion. El

numero de Pymes se incremento a 185.

Obtener su hegemonia de buenos formadores en los diversos campos

que la region y el pais necesitan.



14

1.5. LA EMPRESA

“Los Consultores, Soluciones Integrales”, es una empresa de servicios de
marketing y publicidad dirigida a PYMES. Su creacion nace de la necesidad
del empresario de no contar con una sola empresa que lo asesore en el
manejo de las herramientas basicas del marketing y los medios apropiados

para publicitar su negocio.

1.5.1. SERVICIOS A OFRECER

“Los Consultores, Soluciones Integrales”, tendra como principal servicio
asesorias de marketing; que comprende desarrollar una investigacion de
mercado antes de emprender un negocio. Una vez que se realice la
investigacién de mercado se determinaran las respectivas estrategias.
También brindaremos servicios de publicidad. Estos servicios se enfocan a

las PYMES previo al inicio de aventurarse en cualquier negocio.

“Los Consultores, Soluciones Integrales”, espera que ha medida que la
empresa crezca, la cartera de servicios aumente; es por esto que para que
el cliente se vea atraido a tomar nuestros servicios brindaremos una vez el
negocio este en marcha asesorias periddicas para monitorear el
desenvolvimiento y de esta manera estar pendientes del progreso del mismo
y evitar un pronto cierre de este. Asi mismo realizar analisis financieros y

gestion tributaria y contable.

Ademas al ser una empresa que se dedicara a tratar de poner negocios
en marcha de todos los tipos, plantearemos la posibilidad a los clientes de
realizar negocios o alguna especie de alianza entre ellos de una manera tal

que los que intervengan obtengan beneficios econdémicos de esta estrategia.
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1.5.2. ATRACTIVIDAD DE LA EMPRESA

En el pais no existen empresas que se dediquen a realizar andlisis de
mercado, asesoria y posicionamiento de marca en el pais; sino solo parte de
esos trabajos. Ahora en Guayaquil existen muchas empresas consultoras,
pero solo realizan levantamiento de datos para que los respectivos
departamentos de marketing analicen datos y elaboren estrategias. De los
resultados que arroje la investigacion de mercado también determinaran la
respectiva publicidad, por lo que una vez mas el departamento de marketing
contrata a una agencia de publicidad para que promocione un producto o

una empresa.

Por otro lado, muchas empresas sencillamente contratan a una agencia
de publicidad, y es esta la que subcontrata el estudio de mercado, y elige la
empresa consultora que levantara la informacién dependiendo del método
que se escoja. La mayoria de las empresas de publicidad no trabajan con
microempresarios, y abarcan a grandes anunciantes como Unilever, Colgate
Palmolive, Loteria Nacional, Compafia de Cervezas Nacionales y las

celulares Porta, Movistar y Alegro.

Teniendo en cuenta que los estudios de mercado y la publicidad son
herramientas necesarias, y que adquirirlos de forma separada resulta
costoso, podemos presumir que el funcionamiento de una empresa que
brinde ambos servicios resulte atractivo y capte la atencion de un sector
insatisfecho ya que las condiciones del mercado le son desfavorables para

que puedan sobrevivir.
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1.5.3. EMPRESAS DE SERVICIOS DE MARKETING

Entre las principales empresas que brindan el servicio de Asesoria de

marketing en nuestro pais se encuentran:

EMPRESAS DE MARKETING

EMPRESAS ACTIVIDAD SEDE TAMANO
Consultoria en el area de
Investigacion de Mercado, 1- 25
Qgﬁ;{}ﬁ:gg bioestadistica, administracion,| GUAYAQUIL (pequeia
calidad vy capacitacion al empresa)
sector empresarial
o . . 1-10
CONSULTORIA Se especializa en impartir -
EMPRESARIAL seminarios y conferencias. GUAYAQUIL (pequefia
empresa)
Dedicada a buscar y entender 10-50
CIMAGROUP las necesidades del QUITO (mediana
consumidor. empresa)
Investigacion de mercados y 10-50
CEDATOS opinién publica en el Ecuador QUITO (mediana
y en la regién Andina empresa)
Permanente  monitoreo vy 10-50
MARKETING ADVICE analisis del mercado, | GUAYAQUIL (mediana
competencia y otras variables. empresa)

Asesoria en area de

D Market marketmg, of'r’ece la creacién e AMBATO 1-10~
implementacion de (pequenia
estrategias. empresa)
Servicios de investigacion de

Mktsoluciones S.A. | Proyectos y tecnologias en| g ayaqu | | 110
internet con enlaces (pequeia
internacionales empresa)

. . 1-10
HABITUS Actividades de Asesoramiento -
) GUAYAQUIL | (pequefa
INVESTIGACION S.A. y Gestion. empresa)
SERVICIOS DE Investigacion de Mercados GUAYAQUIL (n?gc;isaona
MARKETING 9
empresa)
Cuadro 1.4

Fuente: Superintendencia de Compafiias
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin



1.5.4. EMPRESAS DE SERVICIOS DE PUBLICIDAD

Segun reportes del 2004 de Infomedia, una division del Grupo Ibope
Time Ecuador, que monitoriza el pautaje publicitario en TV, prensa, revistas

y radio, el 46.6% del total invertido en publicidad se concentra en apenas 6

agencias, encabezando la lista:

EMPRESAS DE PUBLICIDAD

EMPRESAS ACTIVIDAD Sede Tamaio
NORLOP JWT Publicidad Quito Multinacional
RIVAS HERRERA/Y&R Publicidad Quito Multinacional
QUALITAT Publicidad Guayaquil Multinacional
McCANN ERICSSON Publicidad Guayaquil Nacional
DE MARURI Publicidad Guayaquil Nacional
ANDINA BBDO Publicidad Quito Multinacional

Cuadro 1.5
Fuente: Ibope Time Ecuador
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin
Otras importantes empresas que figuran son:
EMPRESA ACTIVIDAD SEDE TAMANO
Diseno Grafico, Publicitario, Web
y Multimedia, Disefio 3D, Disefio . 10-50
INNOVA de Stand, Articulos Guayaquil (mediana empresa)
promocionales.
Agencia de servicios publicitarios . 1-10
PUBLIGLOBAL como disefio grafico e imprenta. Guayaquil (pequefia empresa)
MERCHA;:NNII)ESING a Comercializacion de articulos Guavaauil 1-10
DESIGN promocionales vaq (pequefia empresa)
Se encarga de grabar los logos 1-10
MYP PROMOTIONS | de las empresas en articulos de Guayaquil equefia emoresa
promocion (peq P )
PUBLIMARK Se encarga de desarrollar Guavaauil 10-50
imagen corporativa vaq (mediana empresa)
LUZ NEON S.A Publicidad en general - rétulos Guavaauil 10-50
o publicitarios. vaq (mediana empresa)
IN HOUSE Publicidad en general. Guayaqui _10-50
(mediana empresa)

Cuadro 1.6
Fuente: Superintendencia de Compafiias
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin
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1.6. MARCO LEGAL

Los Consultores, Soluciones Integrales por ser de caracter de servicios
debera regirse principalmente por las disposiciones de la Ley de Companias,
y en caso de ser necesario, también por las del Cddigo de Comercio y del
Cddigo Civil. También debera sujetarse a las normas que las partes
contratantes dispongan, esto quiere decir que los socios fundadores de la

compafia acuerden o recojan en su estatuto.

El ente regulador y fiscalizador de las actividades que supervisara las
actividades de Soluciones Integrales sera la Superintendencia de
Compaiiias, la cual se regira segun lo que disponga la Ley de Compaiias y

el Cédigo de Comercio.

1.6.1. CONSTITUCION

Los pasos para constituir la empresa “Los Consultores, Soluciones

Integrales” en la ciudad de Guayaquil son los siguientes:

Enviar una peticion firmada por un abogado a la Superintendencia
de Compaiiias en la cual consten varios de los nombres que pueda
tomar “Los Consultores, Soluciones Integrales”, para que ésta
institucién proceda ha aprobar el respectivo nombre de la
empresa.

Elaborar una minuta en la cual conste el numero de accionistas y
como estan repartidas las acciones, con el objetivo de conocer
quién es el accionista mayoritario y cuantos accionistas minoritarios

se tiene.
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Enviar a la notaria el objeto de “Los Consultores, Soluciones
Integrales” es decir el objetivo especifico para el cual sera creada
la empresa, todos los servicios que se ofreceran a los clientes.
Luego de todo esto, tenemos que pedir un certificado al Banco en
el cual consta todo el capital propio y el dinero invertido por lo
accionistas.

Una vez realizado el paso anterior se tiene que dafiliar “Los
Consultores, Soluciones Integrales” a una de las camaras
existentes, entre las cuales se tiene la Camara de Comercio, la
Camara de Agricultura, etc.

Toda esta informacion debe de ser enviada a la Superintendencia
de Compaiiias con la finalidad de que apruebe todo lo recopilado.
Una vez aprobada por la Superintendencia de Companias tenemos
que obtener una “Anotacion al Margen” en la respectiva Notaria, es
decir que se tiene que obtener la matriz notariada.

Hecho esto se procedera a 3 publicaciones del extracto de la
constitucién de “Los Consultores, Soluciones Integrales” en uno de
los diarios de la ciudad de Guayaquil.

Una vez que la Superintendencia de Compania aprueba la
resolucién, esta ordena que dicha escritura de constitucién sea
inscrita en el Registro Mercantil.

Luego se procede a elaborar los nombramientos de los
representantes legales de “Los Consultores, Soluciones Integrales”
(gerente y presidente) de igual forma esta debe ser aprobada por la
Superintendencia de Compaiiias.

Finalmente se procedera a la obtencién del RUC del “Los
Consultores, Soluciones Integrales”, para lo cual debe de existir el
nombramiento del representante legal, y éste es la persona que se
encargara de obtener el RUC, debe de llevar cédula y papeleta de

votacion para obtener este.
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CAPITULOII

PROPUESTAS

El objetivo de este capitulo es determinar una propuesta de los servicios
a ofrecer, previo a un diagnostico profundo de los resultados que arroje la

investigacién de mercado.

Este diagnostico comprende lo siguiente:

Andlisis profundo de las encuestas.
Desarrollo amplio de Analisis de Porter.

Identificacion de necesidades insatisfechas.

Una vez analizados los puntos descritos anteriormente, se determinara el
portafolio de productos 6ptimo, que abarca el estudio de las "Cuatro P’s" del
marketing: Precio (disposicion de los clientes para pagar el precio
establecido), Producto (tipos de servicios a ofrecer), Plaza (manejo efectivo
del canal de distribucion) y Promocién (comunicar y persuadir al cliente
sobre la empresa y sus productos); todas estas variables serviran para

cumplir con los objetivos de la compaifiia.
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2.1. INVESTIGACION DE MERCADOS

La investigacion de mercado desempefia un papel importante a la hora
de tomar decisiones; esta se basa en la recoleccion, registro y analisis de
informacion con el fin de identificar y definir oportunidades y problemas
relacionados con la empresa y el consumidor. La investigacion de mercado
se ha dividido en dos fases: la investigacion exploratoria y la investigacion

descriptiva.

2.1.1. INVESTIGACION EXPLORATORIA

En la investigacién exploratoria se recopilé la mayor cantidad de
informacion existente sobre el tema, y la adquisicidon de esta informacion es

de bajo costo en comparacion con otro tipo de investigacion.

ENTREVISTAS CON EXPERTOS

En la fase de investigacion exploratoria el método a utilizar fue las
“Entrevistas con Expertos”, el cual permite explorar a profundidad las
percepciones, sentimientos, ideas y deseos de los empresarios y de esta
manera poder descubrir y entender sus necesidades.

Para realizar la entrevista se eligieron 5 empresarios y se les hizo preguntas
sobre el servicio para saber su opinibn del mismo. De esta manera se
recopila informacion porque se obtiene opiniones diversas y reales, estas
opiniones pueden ser positivas o negativas, pero estos son los datos que

nos ayudan a determinar nuestras decisiones en el proyecto.
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La entrevista se llevo a cabo:

Fecha: Jueves, 18 de diciembre del 2008

Empresarios entrevistados:

Gustavo Yépez, Gerente de JOYERIA MARTHITA

Julidn Sotomayor, Gerente de OPTICAS YORK

Ing. Juan Carlos Abad Freire, Gerente de OFFSET ABAD CIA.
LTDA.

Victor Villegas, Gerente de TAPIMUEBLES

Eugenio Fernandez Zambrano, Gerente de AVICOLA
FERNANDEZ S.A.

También se obtuvo informacion de la Camara de la Pequefia Industria del

Guayas, la cual sirvié para determinar cifras del mercado objetivo.

ANALISIS DE LA ENTREVISTA

La entrevista suministra informacion necesaria ya que permite identificar
el problema actual de las PYMES, e iniciar cursos de accion para la

satisfaccion de sus necesidades.

Una vez realizada la entrevista se obtuvo una idea mas clara de los

factores del mercado que nos interesa:

Precio

El precio es la variable relevante al momento de contratar servicios de
marketing y publicidad de empresas externas. Los empresarios
manifiestan que para tener una buena apertura al mercado, deberiamos

tener precios bajos y excelente servicio.
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Producto

Los empresarios consideran que los servicios mayormente demandados
son la Investigacion de Mercados y la Publicidad. La investigacién de
mercado le ayudara a los empresarios a determinar su mercado meta y
establecer estrategias de posicionamiento. La publicidad es una
herramienta necesaria para la sobre-vivencia de una empresa. La
publicidad permitira a los empresarios que su negocio siempre este en la

mente del consumidor, y marque la diferencia frente a la competencia.
Plaza

Para que nuestro servicio sea accesible al cliente, la empresa debe tener
un canal 6ptimo de distribucion; que logre que el servicio llegue al cliente

en el momento indicado y en las condiciones adecuadas.
Promocién

Los empresarios consideran que un mecanismo de llegada al cliente
seria un contrato a plazo; cancelando la mitad al inicio y el resto al
termino del contrato. Este contrato puede ser de 3 a 6 meses

dependiendo del servicio que se de.

2.1.2. INVESTIGACION DESCRIPTIVA

El proceso de investigacion descriptiva es formal y estructurado. La
muestra es larga y representativa y se analizan los datos de manera
cuantitativa. El resultado que se obtiene es concluyente y sirve para la toma
de decisiones. El método a utilizar es la encuesta; el mismo que fue

disenado en base a los objetivos especificos de la investigacion.
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2.1.2.1. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

OBJETIVOS GENERALES

Determinar la demanda de nuestro servicio en la ciudad de

Guayaquil.

Determinar el numero de empresas existentes en la

competencia.

Determinar el grado de aceptacion de nuestra empresa.

Determinar el precio de nuestros servicios.

Determinar el mercado meta.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Establecer si las PYMES han contratado los servicios externos

de empresas asesoras de marketing y publicidad.

Establecer cuales son las empresas que se consideran

competencia directa frente a nuestros servicios.

Establecer el grado de calidad del servicio prestado por la

competencia.
Establecer los tipos de servicio que brindaremos.

Establecer los motivos por los cuales las PYMES utilizarian

nuestros servicios.
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Establecer si las empresas de asesoria y publicidad actuales,
satisfacen las necesidades de las PYMES.

Establecer la ubicaciéon actual de nuestros futuros clientes.

2.1.2.2. DEFINICION DE HIPOTESIS

H1: Comprobar que el 75% de las PYMES no ha utilizado los servicios de
una empresa dedicada al marketing.

H2: Comprobar que el 50% de las PYMES califica como regular los

servicios externos de una empresa de marketing.

H3: Comprobar que el 50% de las PYMES le agrada la idea de que una

empresa lo asesore y ayude en el mejoramiento de su negocio.

H4: Comprobar que el 50% de las PYMES estarian dispuestos a tomar

los servicios de “Los Consultores, Soluciones Integrales”

H5: Comprobar que el 50% de las PYMES requiere servicios de Estudio
de Mercado y Publicidad.

H6: Comprobar que el 50% de las PYMES utiliza como medio de

publicidad la prensa escrita.
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2.1.2.3. PLAN DE MUESTREO

DEFINICION DE LA POBLACION

En estos casos la poblacién esta definida como el conjunto que
representa todas las mediciones de interés para el estudio. La muestra es el
subconjunto de mediciones seleccionado de la poblacion de interés.

Para determinar la poblacién se debe considerar al usuario final del
servicio, que en este caso estan representados por las PYMES. Segun la
base de datos de la Camara de la Pequefa Industria del Guayas, existen
alrededor de 1110 PYMES en la ciudad de Guayaquil.

Entonces partiendo desde nuestra poblacion objetivo vamos a determinar

nuestra “n” muestral.

TAMANO DE LA MUESTRA
Para determinar el numero de encuestas a realizar y encontrar la
cantidad de personas a encuestar, se tomd en cuenta tres factores que

determinan el tamano de la muestra:

Grado de confianza (Z):

Es el porcentaje de datos que se abarca en funcién al nivel de confianza
dado, se ha escogido para el analisis un nivel de confianza del 95%, y para
este grado de confianza corresponde un valor de Z= 1.96; este valor se lo

obtiene de la tabla de distribucién normal.
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Maximo error permisible (e):

Es el error que se puede aceptar con base a una muestra “n” y un limite o
grado de confianza, el cual en este caso es del 5%.

Porcion estimada (p):

Es la probabilidad de ocurrencia de un fenédmeno especifico, en este caso
es que el 50% de las PYMES utilicen nuestros servicios.

Para hallar el niumero de las personas a encuestar, aplicamos la férmula
del tamafio de la muestra para una poblacién finita aleatoria:

= z°.p.q.N
- ez(N—1)+(zz.p.q)

Donde:

z = 1.96

P = 0.50

g = (1-p)=0.50 (Probabilidad de Fracaso)

Z
I

1110 (Poblacion)

e = 0.05



Por lo tanto la muestra seria:

1.96°(0.5)(0.5)1110

28

n = 285 encuestas

MUESTREO ESTRATIFICADO

0055 (1110-1)+(1.96°(0.5)(0.5))

Segun la base de datos de la Camara de la Pequena Industria del

Guayas, existen 1110 PYMES que corresponden a 35 sectores productivos,

ubicadas en la zona Norte, Centro y Sur de Guayaquil, lo cual servira para

realizar un muestreo estratificado por zona. Ver ANEXO 2-A, 2-B, 2-C y 2-D.

Cuadro
Fuente:

PORCENT CANTIDA

AJE D
NORTE 65% 185
CENTRO 23% 66
SUR 12% 34

de la Pequefia Industria del Guayas
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

2.1
Base de datos
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2.1.2.4. INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

Para la elaboracién de la investigacion se procedio a la elaboracion de un
cuestionario de 11 preguntas, disefiado en base a los objetivos generales y
especificos y a la comprobacién de hipotesis.

El formato de cuestionario utilizado es el de preguntas cerradas y
abiertas, escalas de liker con cierta libertad de opiniéon puntual, pero que no
sale de los parametros establecidos de antemano, para que los datos sean
faciles de volcar a una tabla que nos refleje los datos obtenidos. (Ver
ANEXO 2-E)

2.1.2.5. PROCEDIMIENTO

Este proyecto se realizé6 mediante una muestra de 285 PYMES, de las
zona norte, centro y sur de Guayaquil, que serian los posibles usuarios de

nuestro servicio.

Las PYMES que escogimos para realizar nuestra encuesta fueron
extraidas aleatoriamente de la base de datos la Pequefia Industria del
Guayas, dado que la poblacion objetivo es grande, se procedié a estratificar

la muestra con lo cual se esta tratando de evitar el sesgo.

Para levantar informacion se disefio un cuestionario de 11 preguntas
mas un filtro de 6 preguntas para obtener datos referentes a la empresa

como ventas, tiempo de operaciones comerciales y numero de empleados.
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Las preguntas realizadas en la encuesta fueron basicamente

estructuradas y cerradas para obtener informacion precisa.

Disefiada la encuesta fue sometida a una prueba piloto de validacion,

previo su lanzamiento al campo.

Comprobada la eficiencia de la encuesta, entrevistadores calificados y
entrenados especificamente para su aplicacién, realizaron la toma de datos

sobre los sujetos de cada muestra establecida.

Una vez concluido el trabajo de campo, se procedid a tabular las
encuestas, asignandoles una unidad de valor a cada respuesta, buscando
con ello la categorizacién de la data de acuerdo a la informacién, y obtener
los totales en porcentajes y cantidades; lo cual permite analizar e interpretar

los datos y determinar las respectivas estrategias a seguir.

2.1.2.6. RESULTADOS DE LA ENCUESTA

Cada pregunta serd explicada basandose en los resultados de la

encuesta de mercado y apoyada por el grafico correspondiente.

Los resultados obtenidos y analizados en este capitulo seran la base
para la elaboracién del Plan de Marketing.

PRIMERA PREGUNTA

¢Ha utilizado alguna vez los servicios de alguna institucion que lo

asesore en el area del marketing y publicidad?
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De 285 empresas encuestadas, 280 contestaron que no han utilizado los
servicios externos de empresas asesoras de marketing y publicidad, y solo 5
contestaron si; lo cual representa un 98% y 2% respectivamente. En la
pregunta dos analizaremos los motivos por lo cuales no han contratado

estas empresas tales servicios.

O Si
2%

O No
98%

Grafico 2.1
Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

SEGUNDA PREGUNTA

¢Por cuales de los siguientes motivos no ha utilizado los servicios de

alguna empresa de asesoria de marketing y publicidad?

Con esta pregunta lo que se pretendia conocer eran los aspectos
negativos que hacian que las PYMES no se motiven a contratar asesorias;
asi no se cometeria el mismo error al momento de dar el servicio, por el

contrario brindar mayores oportunidades y lograr apertura en el mercado.

Asi se pudo descubrir que el 70% de las PYMES considera que las
asesorias externas son costosas. Es decir, el precio marca una pauta muy

importante al momento de brindar el servicio.
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Grafico 2.2
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

TERCERA PREGUNTA

¢ Me podria decir el nombre de aquella empresa y el tipo de servicio que
adquirio? RESPUESTA MULTIPLE

Esta pregunta fue estrictamente dirigida a las empresas que si habian
contratado asesorias externas; la misma que pretendia conocer las
empresas y los servicios que obtuvieron de ellas, de modo que daba una
vision de la competencia actual y era una guia para saber que servicios son

mayormente demandados por las PYMES.

Asi se pudo conocer que el 80% adquirio los servicios de Publicidad; el
40% contraté asesorias de gestion, el 40% adquiri6 servicios de
Investigacion de Mercado. También se pudo conocer que el 40% de las
PYMES requieren servicios de Asesoria Financiera. Las principales
empresas son Qualitat, Consultoria Empresarial, Servicios de Marketing, y

JorlyGroup respectivamente.
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= CONSULTORIA EMPRESARIAL HABITUS INVESTIGACION S.A.
PUBLIGLOBAL SERVICIOS DE MARKETING
® JORLIGROUP QUALITAT
Grafico 2.3

Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

CUARTA PREGUNTA
¢ Como calificaria usted el servicio brindado por esta empresa

De las 5 empresas que contrataron asesorias externas, el 30%, catalogo
a QUALITAT como EXCELENTE en el servicio de publicidad, seguido de
SERVICIOS DE MARKETING y JORLYGROUP con un 20% de excelencia,
por los servicios de investigacion de Mercados y Asesoria Financiera

respectivamente.
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Grafico 2.4

Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

QUINTA PREGUNTA

34

¢ Qué le parece a usted la idea de que una empresa le asesore y le

ayude en el mejoramiento de su negocio?

El 83% de los encuestados manifest6 su agrado de contar con una

empresa que lo asesore.
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Grafico 2.5

Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin
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SEXTA PREGUNTA

¢Estaria usted dispuesto a tomar los servicios de una empresa de

Asesoria Integral y Publicidad?

El 60% de las PYMES esta dispuesta a tomar los servicios de una

empresa asesora.

O No

Si
60%

Grafico 2.6
Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin



SEPTIMA PREGUNTA

¢ Qué tipo de servicios le gustaria que brindara esta empresa?

36

El 72% de las PYMES gustaria que le hagan estudios de mercado,

seguido de la publicidad con el 43%.
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Asesoria Legal W Administracion
Grafico 2.7

Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin
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OCTAVA PREGUNTA

¢Por cual de los siguientes motivos tomaria usted una asesoria,
capacitacion o publicidad?

El 67% considera que el principal motivo por el cual las PYMES
contratarian una asesoria seria “INCREMENTAR LAS VENTAS” seguido por
‘MEJORAMIENTO CONTINUQ” con un 48%.
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Grafico 2.8
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin



NOVENA PREGUNTA

38

¢ Qué medios utiliza con mayor frecuencia para publicitar su producto o
negocio? RESPUESTA MULTIPLE

El 62% utiliza con mayor frecuencia el Internet como medio para

publicitar su negocio o producto.
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Gréfico 2.9

Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin
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DECIMA PREGUNTA

¢ Qué factores considera importantes al momento de tomar un Servicio
de Asesoria, Capacitacion o Publicidad? (Siendo 5 Muy importante a 1

Nada importante)

El 38% considera que el PRECIO es importante, el 86% considera que el
PERSONAL ESPECIALIZADO es muy importante, al 43% le es indiferente la
DURACION DEL SERVICIO, y el 43% que es muy importante las
FACILIDADES DE PAGO.
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Poco Importante B Nada Importante
Grafico 2.10

Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin
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FACILIDADES DE PAGO
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Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

ONCEAVA PREGUNTA

¢ Cree usted que el servicio de asesoria, capacitacion y publicidad que
en la actualidad existen en la ciudad de Guayaquil satisfacen la

totalidad de la demanda y exigencias de los microempresarios?

La respuesta fue un rotundo no, ya que el 98% de las empresas
encuestadas piensan que las empresas actuales en Guayaquil dedicadas a
la asesoria, capacitacion y publicidad, no cumplen a cabalidad los

requerimientos por los cuales las PYMES los contratan.
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Grafico 2.14
Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

COMPROBACION DE HIPOTESIS

H1: Comprobar que el 75% de las PYMES no ha utilizado los

servicios de una empresa dedicada al marketing.

Con los resultados de la encuesta se pudo comprobar que el 98% de las
PYMES no ha utilizado los servicios de una empresa dedicada al marketing.

Por lo tanto la hipotesis es verdadera.

H2. Comprobar que el 50% de las PYMES califica como regular los

servicios externos de una empresa de marketing.

El 10% de las PYMES califica como regular los servicios externos de una

empresa de marketing. Por lo tanto la hipétesis es nula.
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H3: Comprobar que el 50% de las PYMES le agrada la idea de que

una empresa lo asesore y ayude en el mejoramiento de su negocio.

El 83% de las PYMES le agrada la idea de que una empresa lo asesore y
ayude en el mejoramiento de su negocio. La hipdtesis planteada es
verdadera.

H4: Comprobar que el 50% de las PYMES estarian dispuestos a

tomar los servicios de “Los Consultores, Soluciones Integrales”

El 60% de las PYMES estaria dispuesto a tomar los servicios de “Los

Consultores, Soluciones Integrales”. La hipotesis es verdadera.

H5: Comprobar que el 50% de las PYMES requiere servicios de
Estudio de Mercado y Publicidad.

El 72% de las PYMES contrataria Estudios de Mercado y Publicidad. La
hipétesis es verdadera.

H6: Comprobar que el 50% de las PYMES utiliza como medio de

publicidad Ila prensa escrita.

El 19% de las PYMES utiliza como medio de publicidad la prensa escrita.
Por lo tanto la hipotesis es nula.
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2.1.2.6. CONCLUSIONES

En base a la investigaciéon de mercado se ha podido analizar lo siguiente:

El principal motivo por el cual los empresarios no han podido acceder
a asesorias de marketing y publicidad se debe al alto costo del
servicio; y ademas que el mercado lo abarca las empresas grandes y

las PYMES no pueden llegar a el.

De 5 PYMES que han recurrido a empresas externas de publicidad,
QUALITAT encabeza la lista como principal competidor en el servicio
de PUBLICIDAD; y SERVICIOS DE MARKETING en el area de
INVESTIGACION DE MERCADO.

La competencia QUALITAT y SERVICIOS DE MARKETING se
caracterizan por dar un servicio excelente segun la opinion real de 4

PYMES que han comprado sus servicios.

Al 83% de las PYMES entrevistadas le agrada la idea de que una

empresa lo asesore en el area de marketing y publicidad.

El 60% de las PYMES estaria dispuesto a tomar los servicios de una

empresa de Asesoria y Publicidad.

Los servicios mayormente de demandados por las PYMES son:

estudios de mercado, publicidad y asesoria financiera.

El principal motivo por el cual las PYMES se inclinarian a favor de una
asesoria seria para que le ayuden a incrementar las ventas de su

producto o negocio.
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Las PYMES utilizan el Internet como principal medio para publicitar su

producto o negocio.

Las PYMES consideran que el precio, las facilidades de pago y el

personal especializado, son los principales factores que toman en

cuenta al momento de adquirir una asesoria.

2.2. PLAN DE MARKETING

2.2.1. PLAN ESTRATEGICO

2.2.1.1. MISION

Brindar un servicio eficiente que maximice los recursos de nuestros

clientes y asegurar un futuro promisorio para sus negocios.

2.2.1.2. VISION

Lideres e innovadores en gestidon integral de negocios cumpliendo con

resultados y talento humano.

2.2.1.3. OBJETIVOS

OBJETIVOS FINANCIEROS

Obtener una tasa interna de retorno (TIR) sobre la inversion para los
proximos 5 afios superior al 20%.
Alcanzar en los 5 primeros afos un Valor Actual Neto (VAN) sobre la
inversion superior a USD 20.000.
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OBJETIVOS DE LA MERCADOTECNIA

Lograr un ingreso promedio anual por ventas de USD 120.000.

Conseguir un numero total de contratos para servicios de asesoria

integral de marketing de 600 durante los 5 primeros afos.

Tener como meta un precio acorde al mercado.

Lograr posicionamiento en el mercado de las PYMES como una empresa

de asesoria integral y completa.

2.2.2. ANALISIS DEL MODELO DE LAS 5 FUERZAS COMPETITIVAS DE
PORTER

El Analisis Porter de las cinco fuerzas es un modelo elaborado por el
economista Michael Porter en 1979, en que se describen las 5 fuerzas que
influyen en la estrategia competitiva de una compania que determinan las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado, o algun
segmento de éste. Las primeras cuatro fuerzas se combinan con otras
variables para crear una quinta fuerza, el nivel de competencia en una

industria.
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Modelo de las 5 Fuerzas Competitivas de Porter

Competidores
potenciales

Amenaza de
nuevos ingresos

b 4
Competidores
en el
sector industrial

Proveedores > « Clientes

Poder negociador Poder negociador
de los proveedores de los clientes

Rivalidad entre los
competidores existentes

A

b
Amenaza de
productos o
servicios sustitutos

Sustitutos

Figura 2.1
Fuente: Administraciéon de Stoner, Freeman, Gilbert Jr., Sexta Edicion
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

Para Porter, existen 5 diferentes tipos de fuerzas que marcan el éxito o el

fracaso de un sector o de una empresa:
Amenaza de entrada de nuevos competidores.
La rivalidad entre los competidores.
Poder de negociacién de los proveedores.
Poder de negociacién de los compradores.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos.
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La razén por la cual se realiza este analisis es para que la empresa “Los
Consultores, Soluciones Integrales” evalue sus objetivos y recursos frente a

éstas cinco fuerzas que rigen la competencia industrial.

2.2.2.1. AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

BARRERAS DE ENTRADA

Porter identificd seis barreras que dificultan la entrada de una empresa al

mercado:

Economias de Escala

En la ciudad de Guayaquil existen muchas firmas experimentadas en
cuanto a servicios de asesorias y publicidad; mas sin embargo estas no
satisfacen las necesidades de las PYMES. La mayoria de agencias
publicitarias son empresas de gran tamafio, muy conocidas en el sector, por
lo que pueden fijar un precio que una nueva firma no se puede permitir. Con
respecto al servicio de asesorias, estas empresas generalmente son
pequefias y no tan conocidas, por lo que su reaccién al mercado no seria tan
violenta. Ingresar al mercado dando el servicio de asesorias y publicidad
resulta atractivo ya que esta barrera de entrada es facil de franquear por
nuestra empresa, que puede llegar con nuevos recursos y capacidades para

apoderarse de una porcién del mercado.
Diferenciacion del servicio.
Al ser un servicio lo que se va a ofrecer, la diferenciacion esta dada por el

seguimiento personalizado que pensamos brindar a nuestros clientes a la

hora de que estos tomen nuestro servicio. En la actualidad la competencia
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ofrece los mismos servicios pero por separado, y la forma de diferenciarnos
seria ofreciendo un servicio integrado y de mejor calidad. De esta manera
se pretende posicionar a la empresa, asumiendo cuantiosas inversiones
para reposicionar al rival. Una reaccién de “LOS CONSULTORES,
SOLUCIONES INTEGRALES” para erosionar esta barrera seria copiar lo
bueno de la competencia, y mejorar el servicio existente buscando crear la

percepcion de una calidad mas alta.

Inversiones de capital

Dado que la inversion en la empresa es alta se considera que tendra
fuertes recursos financieros y tendra una mejor posicion competitiva frente a
nuevos competidores, lo que le permitira sobrevivir mas tiempo que éstos en
una guerra de desgaste, invertir en activos que otras compariias no pueden

hacer, ampliar el mercado nacional, e incluso tener un alcance global.

Las leyes antimonopdélicas que se han promulgado en nuestro pais evitan
que las fuertes concentraciones de capital destruyan a los competidores mas
pequefios y mas débiles. La creacion de barreras competitivas mediante una
fuerte concentracién de recursos financieros es un arma muy poderosa si la
corporacioén es flexible en la estrategia, agil en sus movimientos tacticos y se
ajusta a las leyes antimonopdlicas. No obstante de la fuerza financiera que
posea la competencia, la empresa “LOS CONSULTORES, SOLUCIONES
INTEGRALES” contrarresta esta barrera formando alianzas y recurriendo a
estrategias de nichos para satisfacer las necesidades de este mercado
(PYMES) que esta siendo desatendido.

Desventaja en Costos independientemente de la Escala

Independientemente de cual sea el tamafio y las economias de escala de

las empresas de asesorias y publicidad establecidas en el mercado, estas
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gozan de ventajas en costos que no pueden ser emuladas por nuevos
competidores potenciales. Algunas de las ventajas son las patentes, la
localizacion geografica, y su curva de experiencia. Para enfrentar ésta
barrera, la empresa “LOS CONSULTORES, SOLUCIONES INTEGRALES”
invertird en campanas promocionales, en el posicionamiento de sus servicios
para evitar el ingreso de sustitutos; y en nueva tecnologia para evitar que

nuevos competidores se aprovechen de este nicho de mercado.

Acceso a los Canales de Distribucion

En la medida que los canales de distribucion para nuestro servicio estén
bien atendidos por la empresa, esta convence a los clientes para que
acepten sus servicios mediante reduccion de precios y aumento de

margenes de utilidad para el canal.

Politica Gubernamental

Las politicas gubernamentales pueden limitar o hasta impedir la entrada
de nuevos competidores expidiendo leyes, normas y requisitos. El gobierno
puede limitar o impedir el ingreso a determinadas industrias utilizando una
normativa restrictiva. Afortunadamente estas restricciones son bastante
utilizadas en temas de sanidad, alimentaciéon y seguridad, que no son el
campo que se pretende explorar; sin embargo no debemos restarle
importancia, al contrario, la empresa “LOS CONSULTORES, SOLUCIONES
INTEGRALES” plantea fijar una estrategia incrementalmente dinamica. La
fortaleza de una estrategia dada no esta determinada por el movimiento
inicial, sino por que tan bien nos anticipamos y enfrentamos a las maniobras
y a las reacciones de los competidores y a los cambios en las demandas de
los clientes a través del tiempo.
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2.2.2.2. LA RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES.

Para la empresa sera dificil competir en el mercado de las asesorias y
publicidad ya que los competidores estan muy bien posicionados, son muy
numerosos y cada vez la industria crece. Constantemente se enfrentara a
guerras de precios, campafas publicitarias agresivas, promociones y

entrada de nuevos servicios.

Valor de marca

La rivalidad es alta, las empresas existentes tienen larga trayectoria y

estan posicionadas en el mercado.

Numero e importancia

La rivalidad es alta, debido a que existe un numero grande de
competidores, sin embargo, la diferenciacién del servicio ofrecido la torna en
una rivalidad baja; ya que en el mercado las empresas existentes brindan los
mismos servicios pero por separado.

Crecimiento de la industria

La creacion de PYMES esta en ascenso, por ende cada vez hay mas
posibles clientes y mas empresas que deseen explotar este nicho. Esto hace
que la rivalidad se torne alta.

2.2.2.3. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES.

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los

proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes



52

recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamafio del pedido.
La situacion sera aun mas complicada si los insumos que suministran son
claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo. La
situacién sera aun mas critica si al proveedor le conviene estratégicamente

integrarse hacia adelante.

Amenaza de integracion hacia delante:

Este punto constituye de suma importancia debido a que en la ciudad de
Quito existe una empresa casi de la misma caracteristica y viendo el
crecimiento econdmico del Puerto Principal que es la ciudad de Guayaquil

les seria atractivos a ellos incursionar en el medio actual.

2.2.2.4. PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES.

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estan muy
bien organizados, el producto tiene varios o muchos sustitutos, el producto
no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que
pueda hacer sustituciones por igual o a muy bajo costo. A mayor
organizacion de los compradores mayores seran sus exigencias en materia
de reduccidn de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la
corporacion tendra una disminucion en los margenes de utilidad. La situacion
se hace mas critica si a las organizaciones de compradores les conviene

estratégicamente integrarse hacia atras.

Amenaza de integracién hacia atras:

Este aspecto por lo general tiene un poder bajo, ya que los clientes estan

mas concentrados en poner en marcha sus negocios, que en dedicar el
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tiempo necesario para montar una empresa que se dedique a ofrecer los

servicios asesoria, capacitacion y publicidad.

2.2.2.5. AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS.

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos
reales o potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estan mas
avanzados tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas bajos

reduciendo los margenes de utilidad de la corporacién y de la industria.

Para éste tipo de modelo tradicional, la defensa consistia en construir
barreras de entrada alrededor de una fortaleza que tuviera la corporacion y
que le permitiera, mediante la proteccion que le daba ésta ventaja
competitiva, obtener utilidades que luego podia utilizar en investigacion y
desarrollo, para financiar una guerra de precios o para invertir en otros

negocios.

Agresividad y rentabilidad del sustituto

Se presenta una gran amenaza desde el punto de vista que las empresas
dedicadas a brindar los servicios de una capacitacion, asesoria o estrategia
de marketing no se preocupan lo suficiente en ofrecer calidad, sino de

ofrecer servicios a bajos precios.

2.2.3. ANALISIS FODA

Esta herramienta analitica permitira trabajar con toda la informacion que
posea sobre el negocio, y sera util para examinar sus Fortalezas,

Oportunidades, Debilidades y Amenazas.
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Este tipo de analisis representa un esfuerzo para examinar la interaccion
entre las caracteristicas particulares del negocio y el entorno en el cual se

compite.

2.2.3.1. FORTALEZAS

La mayor fortaleza es que la empresa brindard un servicio de gran
calidad al atender de forma personalizada a nuestros clientes en el
desarrollo de sus actividades como empresa, lo que da una ventaja

competitiva en el mercado de los Servicios de asesoria.

Otra fortaleza es el recurso humano, ya que se contard con personal
calificado en todos los campos. Todos los empleados han de pasar por

un control minucioso de sus habilidades en las respectivas areas.

Un punto de suma importancia es que la empresa de asesorias es
nueva en el mercado, por lo que va a causar una cierta curiosidad en los
clientes, y de una u otra forma se buscara la manera de que las personas
asistan a las instalaciones a recibir los servicios. Una vez que ellos
visiten la empresa lo mas importante de todo es lograr la fidelidad de las

personas en cuestion.

Otra fortaleza son las alianzas estratégicas que se piensan realizar entre
las empresas a las que brindemos servicio para que estas obtengan

mayores beneficios.

2.2.3.2. OPORTUNIDADES

Existe una seguridad de que hay una gran oportunidad de ingresar en

este mercado debido a su gran demanda y las empresas existentes en el
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Pais y especificamente en Guayaquil estan desatendiendo este

segmento de mercado como son las PYMES.

El resultado de las encuestas realizadas arrojé como resultado que la
gran mayoria de los clientes estan dispuestos a tomar los servicios de
una empresa de Asesoria que los ayude en el desarrollo de sus

empresas.

Otra oportunidad es que en el pais existen un gran crecimiento de
Pymes, y por tal motivo, se puede tener un gran numero de empresas a

quienes brindar nuestros servicios.

2.2.3.3. DEBILIDADES

Una debilidad es que la empresa de Asesoria es nueva en el mercado,

por lo tanto se iniciara sin una imagen en el mismo.

El cliente tiene posicionado a la competencia, y llevara tiempo a que en el
mercado se conozca de esta nueva empresa como primera opcién por

parte del cliente.

2.2.3.4. AMENAZAS

La principal amenaza son los servicios sustitutos al nuestro, ya que en la
ciudad de Guayaquil existen algunas empresas en las cuales ofrecen los

mismos servicios.

Otra amenaza aunque baja seria la facilidad de ingreso a nuevos

competidores, quienes reducirian la captacion de clientes.
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La mayor amenaza es que las empresas ya establecidas y con un
nombre ganado compitan con precios a los cuales no podamos hacer

competencia y nos obliguen a salir del mercado.

2.2.4. SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion de mercado es el proceso de dividir un mercado en
grupos uniformes mas pequenos que tengan caracteristicas y necesidades
semejantes. Esto no esta arbitrariamente impuesto sino que se deriva del
reconocimiento de que el total de mercado estd hecho de subgrupos

llamados segmentos.

PARAMETROS
Tomando en consideracién la ubicacion y la capacidad de atencién de los

microempresarios se ha decidido segmentar el mercado de la siguiente

manera:

Geograéficos:
Region Costa: Provincia de Guayas, Ciudad de Guayaquil.

Demograficos:

Sexo: Indiferentes al sexo.
Edad: Mayores de 18 afios
Condicién: Propietarios de una PYMES

Se eligié este rango debido a que son estas personas las que estan en

condiciones de manejar una empresa.
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2.2.5. MERCADO META

Para segmentar el mercado meta se ha tomado como referencia los
parametros antes mencionados y se ha acudido a fuentes de informacion de
segundo orden, es decir fuentes como la Camara de la Pequefia Industria

del Guayas.

Como primer paso se ha ubicado a la poblacion de Pymes establecidas
en la Ciudad de Guayaquil.

De igual manera se ha tomado en cuenta que segun las autoridades del
INEC un gran porcentaje de las Pymes en Guayaquil no ha Tenido un gran
desarrollo.

Entonces dado estos resultados se estima que nuestro mercado meta
seran las PYMES que necesiten servicios de asesoria en marketing y
publicidad.

2.2.6. MARKETING MIX

La base de todo plan de mercado es el marketing mix, el cual consiste es
especificar de la manera mas clara cada uno de sus cuatro componentes,
los cuales son: productos, precio, plaza y promocién / comunicacion. De tal
manera que una vez explicados cada uno de ellos, se pueda tener una idea
suficientemente clara de lo que se va a ofrecer, que precios se les dar3, y de

que manera se daran a conocer.

2.2.6.1. PRODUCTO

Con el andlisis de las encuestas realizadas se pudo identificar
necesidades insatisfechas de las PYMES, pues estas requieren de una
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empresa que los asesore en al area de marketing ofreciendo servicios de
calidad, con una amplia cartera de servicios que satisfaga sus necesidades

inmediatas.

PROPUESTA DE LOS SERVICIOS A OFRECER

Los productos que ofrece nuestra empresa “Los Consultores, Soluciones
Integrales” se caracterizan por ser servicios que generalmente requiere un

empresario para el correcto funcionamiento de su negocio.

Esperamos que ha medida que la empresa crezca, la cartera de servicios
aumente; es por esto que para que el cliente se vea atraido a tomar nuestros
servicios brindaremos una vez el negocio este en marcha asesorias
periddicas para monitorear el desenvolvimiento y de esta manera estar
pendientes del progreso del mismo y evitar un pronto cierre de este. Asi

mismo realizar analisis financieros y gestién tributaria y contable.

SERVICIOS DE MARKETING

Las consultorias que pondremos a disposicion de nuestros clientes,
basicamente van relacionados a los problemas de marketing que tienen las
PYMES.

Llevar a cabo un estudio de mercado a una empresa, involucra una serie
de servicios extra que podemos ofrecer, como seria: estrategias de ventas,
estrategias de posicionamiento, obtencion del mercado meta, y otra serie de
problemas asociados al area de marketing.
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Los servicios a brindarse en esta area seran:

Investigacion de Mercado (Encuestas y Focus Group con su
respectivo Andlisis Ejecutivo)

Plan Estratégico (Misién, Visidén, Objetivos, Analisis Porter y
Segmentacion)

Plan de Marketing

Estrategias de Marketing (Precio, Producto, Plaza, Promocién)

Estrategias de Posicionamiento

SERVICIOS DE PUBLICIDAD

Las empresas ecuatorianas se han visto en la necesidad de incorporar la
publicidad a su organizaciéon. No es hace mucho tiempo que la Publicidad en
Ecuador comienza a tomar fuerza, esto debido a factores competitivos, la
influencia de la tecnologia y en si la globalizacién son aspectos que influyen
y hacen que las empresas tomen un nuevo giro y dejen de pensar en la
produccion como factor principal y se den cuenta que el mercado, su
analisis, la satisfaccién de sus necesidades es lo que hace la diferencia
entre las empresas que permanecen en el tiempo o las que estan destinadas

a fracasar por su falta de evolucion empresarial.

Los servicios a brindarse en esta area seran:

Publicidad de Medios (radio, prensa, television, vallas)
Relaciones Publicas (eventos y presentaciones)
Campanias de lanzamiento de nuevos productos

Campanas de relanzamiento de productos
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ASESORIAS VARIAS

Los servicios de asesorias se dan en una organizacion cuando en una
determinada empresa, departamento o area no esta cumpliendo con los
objetivos propuestos al inicio de sus operaciones. O a su vez cuando un
determinado cliente no sabe los mejores mecanismos para tener un ingreso

optimo en un mercado.

Esta inestabilidad se soluciona ofreciéndole el servicio propuesto al
microempresario o personal en una organizacién inculcando valores y

objetivos a alcanzar en un determinado tiempo.

Estas asesorias varias incluyen:

Asesoria Financiera (valoracion de negocios, evaluacion de

proyectos, presupuestos)
Asesoria Tributaria (Anexos transaccionales y declaraciones)

Asesoria Contable

2.2.6.2. PRECIO

Para las PYMES es de gran importancia el precio y la calidad de servicio

que brinde la empresa; segun datos obtenidos de la encuesta.

Es por tal motivo que el precio de los servicios se fij6 de acuerdo a los
precios de las empresas actuales (competencia), y se los redujo en un 15%,
ya que la primera meta es ganar participacion de mercado, quedando los

precios de la siguiente manera:



LISTA DE PRECIOS

SERVICIOS PRECIOS

MARKETING

Investigacion de Mercados
Encuestas

Focus Group

Plan Estratégico

Plan de Marketing
Estrategias de Marketing
Estrategia de Precio
Estrategia de Producto
Estrategia de Plaza
Estrategia de Promocién
Estrategias de Posicionamiento

PUBLICIDAD

Publicidad de Medios

Relaciones Publicas

Campanas de lanzamiento de nuevos productos
Campanias de relanzamiento de productos

ASESORIAS VARIAS
*Asesoria Financiera
*Asesoria Tributaria

*Asesoria Contable
Cuadro 2.2
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

$ 1500,00
$ 1000,00
$ 1000,00
$ 1000,00

$ 900,00
$ 900,00
$ 900,00
$ 900,00
$ 1000,00

$ 1.500,00
$ 1.500,00
$ 1.200,00
$ 1.000,00

$ 1.000,00
$ 500,00
$ 500,00

* Este precio varia segun el tipo de asesoria que requiere el cliente.

2.2.6.3. PLAZA
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El canal de acceso a nuestros clientes esta representado por las

instalaciones de nuestra empresa que estad localizada cerca a

las

instalaciones del Servicio de Rentas Internas en la Avenida Francisco de

Orellana en la ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas.
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Por tal motivo facilitaremos un correo electrénico de la empresa para

recibir todo tipo de dudas que tengan con el desenvolvimiento de su negocio.

2.2.6.4. PROMOCION

Con el objetivo de proyectar sostenidamente las ventas a largo plazo se
ha considerado que la promocion y publicidad deben estar dirigidas a los
consumidores finales. Debido a que la compafia es nueva, es necesario
introducir su imagen y presencia en el mercado meta y asi posicionarlo
segun sus requerimientos. Por esto la campafa publicitaria de introduccién
de los servicios de Soluciones Integrales tendra una duracion de tres meses,
luego de la cual se tendra una vision mas clara de la respuesta del publico a
nuestro establecimiento y entonces planificar nuevas estrategias o

campafas publicitarias.

PLAN DE COMUNICACION

La campafa de comunicacion comprende el uso del siguiente plan de

medios:

CORREO ELECTRONICO

Cartas de presentacién incluyendo los servicios y beneficios que
obtendrian las PYMES al requerir nuestros servicios. Esto se lo enviara por
correo electréonico a todas las PYMES que tenemos en la base de datos

suministrada por la Cadmara de la Pequefa Industria del Guayas.
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PRENSA

Publicacién en los diarios de mayor circulacion anunciando la empresa y

los servicios que ofrece.

2.2.7. ESTRATEGIAS DE MARKETING

Una de las caracteristicas mas utiles e importantes del marketing
consiste en poder planificar, con bastante garantia de éxito, el futuro de
nuestra empresa, basandonos para ello en las respuestas que ofrezcamos a
las demandas del mercado, ya hemos dicho que el entorno en el que nos
posicionamos cambia y evoluciona constantemente, el éxito de nuestra
empresa dependerd, en gran parte, de nuestra capacidad de adaptacién y

anticipacién a estos cambios.

Debemos ser capaces de comprender en qué medida y de qué forma los
cambios futuros que experimentara el mercado afectaran a nuestra empresa
y de establecer las estrategias mas adecuadas para aprovecharlos al

maximo en nuestro beneficio.

Para la formulacion de estas estrategias nos hemos basado en los
antecedentes previos durante esta investigacién, lo que nos ayudo a la
elaboracion de nuestras estrategias. Ente las estrategias que vamos a

implementar tenemos:

Nuestra estrategia tiene que ir siempre de la mano de la innovacion y
la creacion de valor anadido. Esto seria estar constantemente
actualizando nuestros equipos y profesionales para ser muy

competitivos en el mercado.
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Definiremos perfectamente nuestros valores dentro de la cadena de

valor de la companiia que nos hara destacar frente a la competencia.

Estableceremos una alianza con las principales organizaciones de los
microempresarios como son la Camara de la Pequefia industria y
otras. De esta manera tendremos un contacto mas directo con los

futuros cliente.

Se recopilard una base de datos con los clientes mas recurrentes y
basados en estas se elaboraran estrategias de inversion las cuales se
les dara a conocer a ellos para que estos puedan diversificar o innovar
en su negocio. Esto es con el objetivo de que ellos puedan hacer uso

de los siguientes beneficios:

El mas importante de todos es que ellos van a obtener
informacion sobre su negocio y podran recibir informacién
de diversificacion en sus empresas.

Descuentos por fidelidad.

Una de las estrategias mas importante, es el marketing viral, esta
estrategia se la ganara brindando un servicio de calidad, con lo cual
se lograra una imagen en el mercado y los clientes haran publicidad

ante el resto de personas.

En un mediano plazo, hacer alianzas con encuestadoras y empresas
de analisis de datos como lo es el periédico El Financiero,
Calificadoras de Riesgo, El Inec y otras. Esto es con el objetivo de

hacer comparaciones en nuestros respectivos estudios.

En los tres primeros meses por introduccion al mercado los precios

estaran un 15% por debajo del precio de la competencia. Esta



65

estrategia asi como la de promocion se las realizara por tres meses
dado que es el tiempo promedio de uso de un servicio similar al que
se ofrece segun el diagnodstico del mercado. De esta manera se
espera incentivar a los clientes que desean recibir asesoria al

momento de emprender sus negocios.

2.2.8. ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

El mercado de Asesoramiento a las Pymes no ha sido explotado por
parte de las empresas reconocidas quienes estan mas enfocadas en las
grandes empresas, es por esto que al nosotros ser los primeros en intentar
atender ese segmento de mercado, sera esta la forma en que pensamos
posicionarnos ganando un nombre en este medio de las Pymes vy

convertirnos en la empresa que domine este mercado.

‘LOS CONSULTORES, SOLUCIONES INTEGRALES”, busca
posicionarse como una empresa lider en asesorias de marketing y

publicidad.

PLAN DE COMUNICACION

Dar a conocer la existencia y ubicacion de la empresa.
Dar a conocer los servicios que ofrece la empresa
Posicionar a “LOS CONSULTORES, SOLUCIONES INTEGRALES”,

como una empresa lider en asesoria integral.

IDEA CENTRAL DE COMUNICACION

“LOS CONSULTORES, SOLUCIONES INTEGRALES” comunica:
En una empresa encontraras todas las soluciones a los problemas del

marketing.
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CAPITULO Il

IMPLEMENTACION Y RESULTADOS

El objetivo de este capitulo es determinar los requerimientos legales,
técnicos, organizacionales y financieros para que el negocio se establezca y

opere.

Estos requerimientos representan las necesidades reales de la
organizacion, los cuales se los proyectara en un Flujo de Caja, herramienta
fundamental que permitira determinar la viabilidad financiera del negocio
segun la TIR y el VAN.
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3.1. ESTUDIO TECNICO
3.1.1. ANTECEDENTES DEL ESTUDIO TECNICO

Como nuestro proyecto se trata de un servicio, no poseemos ninguna
clase de proceso productivo, por lo que para determinar los antecedentes del
estudio técnico, nos basamos solo en la valoraciéon de las inversiones en los
equipos y en el tamafo del personal que necesitaremos para poner en
funcionamiento la empresa.

3.1.1.1. INVERSION EN EQUIPAMIENTO

Los equipos necesarios para el correcto funcionamiento de la empresa
“‘LOS CONSULTORES, SOLUCIONES INTEGRALES” son los siguientes:

Equipos de Computacion

12 computadoras LG
2 impresoras HP PSC 1410
1 impresora multifuncional XEROX WORK CENTER

(copiadora, impresora y escaner)

Equipos de Oficina

1 fax PANASONIC KX-FA

1 proyector CANNON

1 filmadora SONY

1 DVD SONY

1 televisor de 21 pulgadas SONY
9 teléfonos PANASONIC
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Muebles de Oficina

12 escritorios

12 sillas de escritorio
1 mesa de juntas

12 sillas

2 sofa

5 archivadores metalicos

Software

Windows Vista 2007

Herramientas de Microsoft Office (WORD, EXCELL, PROJECT,
POWER POINT, PUBLISHER, PICTURE MANAGER,
OUTLOOK)

SPSS: programa tabulador de datos

Adobe Photoshop CS 3

Adobe lllustrator CS 3

Los equipos y el software necesarios seran comprados al contado, con
su respectiva licencia. Constantemente se actualizara el software para estar

a la vanguardia en tecnologia.

3.1.1.2. INVERSION DE PERSONAL

En el siguiente cuadro se especificaran los cargos con sus respectivos
honorarios del personal administrativo y operativo de la empresa “LOS
CONSULTORES, SOLUCIONES INTEGRALES”.
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BALANCE DE PERSONAL

REMUNERACION
CARGO PERSONAS MENSUAL
UNITARIO| TOTAL

GERENCIA GENERAL 1 $ 800,00 $ 800,00
GERENCIA FINANCIERA 1 $ 800,00 $ 800,00
GERENCIA DE MARKETING 1 $ 800,00 $ 800,00
CONTADOR 1 $ 450,00 $ 450,00
COORDINADOR DE ASESORIA DE MARKETING 1 $ 500,00 $ 500,00
COORDINADOR DE ASESORIA DE PUBLICIDAD 1 $ 500,00 $ 500,00
COORDINADOR DE ASESORIAS VARIAS 1 $ 500,00 $ 500,00
ASISTENTES 3 $ 300,00 $ 900,00
ATENCION AL CLIENTE 1 $ 300,00 $ 300,00
RECEPCION 1 $ 250,00 $ 250,00
GUARDIA 1 $ 300,00 $ 250,00
CONSERJE 1 $ 250,00 $ 250,00
TOTAL 15 $ 6.300,00
Cuadro 3.1

Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

3.1.2. LOCALIZACION

La Empresa “LOS CONSULTORES, SOLUCIONES INTEGRALES”
estara localizada cerca de las instalaciones del Servicio de Rentas Internas
en la Avenida Francisco de Orellana en la ciudad de Guayaquil, provincia de
Guayas, y este seria un punto a nuestro favor ya que una gran cantidad de
personas concurren a diario al SRI y son estas personas quienes seran
potenciales clientes. Ademas queda en un sector que esta plagado de
servicios complementarios al nuestro. Por otro lado al encontrarse frente a

unas instalaciones que son del Estado como el Ministerio del Litoral y el
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mismo SRI cuenta con vigilancia dia y noche y esto es un plus para la
empresa. Por otro lado es un lugar de facil acceso para los clientes desde

cualquier punto de la ciudad.
3.1.3. TAMANO

Basandose en los equipos necesarios para operar y en la necesidad de
contar con un lugar amplio y acogedor para nuestros clientes, se cree
conveniente que las dimensiones del local donde funcionara la empresa

tendra una superficie de 100 metros cuadrados.

Este local con sus dimensiones, ubicacién y equipamiento de servicios

basicos, tiene un valor de alquiler mensual de USD. 1000.00
3.1.4. DISTRIBUCION

La infraestructura de 100 metros cuadrados estara dividida por
departamentos que se distinguiran por el area de servicio a ofrecer y por el

tamano del personal que operara en cada area.

LOS CONSULTORES, SOLUCIONES INTEGRALES
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Figura 3.1
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin
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3.2. ESTUDIO DE LA ORGANIZACION

3.2.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La empresa estara conformada de la siguiente manera:

1 Gerente General

1 Gerente Financiero

1 Gerente de Marketing

1 Contador

3 Coordinadores de Proyectos

3 Asistentes de Proyectos

1 Recepcionista

1 Secretaria — Atencion al Cliente
1 Conserje

1 Guardia

3.2.2. ORGANIGRAMA

El organigrama de “LOS  CONSULTORES, SOLUCIONES
INTEGRALES”, ha sido elaborado tratando de seguir un esquema de tipo
horizontal, para de esa manera tratar de distribuir de mejor forma las
responsabilidades de la administracion de la empresa. El organigrama se lo
puede observar en la figura 3.2



ORGANIGRAMA

GEREMCIA GEMERAL

Figura 3.2
Elaborado por: 1. Boni - W, Cueva - 4. Lucin
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3.2.3. DESCRIPCION DE FUNCIONES

GERENTE GENERAL

A. DEFINICION

El Gerente General es a su vez el presidente del Directorio, por ende la
persona responsable de la direccién de la organizacion, estableciendo las
politicas generales segun lo estipulado por el directorio y por la ley.
Desarrolla y define los objetivos de la organizacién y planifica el crecimiento
y desarrollo de la empresa a corto y largo plazo. Se encarga también de

recibir a los clientes y negociar con ellos.

B. PERFIL

Formacioén académica superior completa en la carrera de Ingenieria
Comercial y Empresarial, especializacion Finanzas, de la Escuela Superior
Politécnica del Litoral.

C. PRINCIPALES RESPONSABILIDADES

Administra las actividades de la empresa en busca del
mejoramiento organizacional, técnico y financiero.

Apoya las normas, reglamento, instructivos para la buena marcha
de la empresa, en base a las politicas establecidas por el
Directorio.

Coordinar con los subordinados las politicas y objetivos a
desarrollarse en la empresa, promoverlos y darlos a conocer como

guia basica de la empresa.
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Analizar, calificar y controlar periédicamente los resultados
obtenidos en la empresa para definir y ajustar los programas
aprobados por el Directorio.

Representar a la entidad tanto judicial como extrajudicialmente,
dentro y fuera del pais.

Mantener relaciones con instituciones publicas del pais o del
exterior cuyas actividades tengan relaciones con la empresa.
Participar en reuniones con el Directorio, para analizar y coordinar
las actividades de la empresa en general.

Coordinar los cambios que requieran una estructura de personal
ejecutivo para lograr un mejor desarrollo empresarial.

Supervisar que se logren prestar servicios que sean rentables
para la organizacion en base a una adecuada administracion,
planificacién y control de las actividades comerciales de la
entidad, enfocando su actividad a la superacion de las

expectativas del cliente.

GERENTE FINANCIERO

A. DEFINICION

Es la

compaiia.

persona encargada de administrar los recursos monetarios de la

B. PERFIL

Formacion académica superior completa en la carrera de Ingenieria

Comercial

y Empresarial, especializacion Finanzas, de la Escuela Superior

Politécnica del Litoral.
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C. PRINCIPALES RESPONSABILIDADES

Responsable de la direccion y control de la administracion
financiera de la compainia.

Elabora y controla el presupuesto de la compafiia

Supervisa ademas las funciones contables, compras y proyectos.
Verifica diariamente el saldo bancario y vigila la eficiencia de
fondos para poder emitir cheques.

Elabora cheques, verifica y reporta la disponibilidad diaria de
efectivo en las cuentas bancarias.

Revisa el informe de bancos y los compara con el flujo de fondos
semanal, determinando la posicion financiera de la compaiiia.
Prepara reportes financieros, comparando resultados reales con
los presupuestados.

Proponer y administrar los presupuestos operacionales y las
inversiones de la empresa de acuerdo a lo resuelto por el

directorio.

GERENTE DE MARKETING

A. DEFINICION

Es la persona que planifica, dirige y controla las estrategias y acciones

para acaparar mercado.

B. PERFIL

Formacion académica superior completa en la carrera de Ingenieria
Comercial y Empresarial, especializacion Marketing, de la Escuela Superior
Politécnica del Litoral.
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C. PRINCIPALES RESPONSABILIDADES

Dirige las actividades de los Coordinadores de Publicidad vy
Marketing.

Control y dirige las distintas campafias publicitarias de la empresa.
Evalua, aprueba planes y estrategias del marketing.

CONTADOR GENERAL

A. DEFINICION

Es la persona responsable del manejo contable y tributario de la

empresa.

B. PERFIL

Formacion académica superior completa en la carrera de Contador

Publico Autorizado o Ingenieria Comercial.

C. PRINCIPALES RESPONSABILIDADES

Vela por el correcto cumplimiento de las obligaciones tributarias,
legales de la organizacion.

Pago de némina a empleados.

Facilita todo tipo de informacién requerida por la Gerencia

Financiera.
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COORDINADOR DE ASESORIA DE MARKETING

A. DEFINICION

Es la persona encargada de evaluar los proyectos de los clientes que

tengan que ver con el area de marketing.

B. PERFIL

Formacion académica superior completa en la carrera de Ingenieria

Comercial especializacion Marketing.

C. PRINCIPALES RESPONSABILIDADES

Dirigir los estudios de investigacion de Mercados.

Revisar la veracidad de los datos obtenidos en el estudio de
mercado.

Velar por el correcto cumplimiento de las asesorias planteadas
con el cliente.

Formulacién de plan estratégico de los clientes.

COORDINADOR DE ASESORIA DE PUBLICIDAD

A. DEFINICION

Es la persona encargada de evaluar los proyectos de los clientes que

tengan que ver con el area de publicidad.
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B. PERFIL

Formacion académica superior completa en la carrera de Ingenieria

Comercial especializacion Marketing.
C. PRINCIPALES RESPONSABILIDADES
Dirigir las campafias publicitarias de los clientes.

Definir el método correcto a utilizarse como medio de publicidad.

Manejar las relaciones publicas de los clientes.

COORDINADOR DE ASESORIAS VARIAS

A. DEFINICION

Es la persona encargada de dirigir las asesorias complementarias, tales

como: asesoria financiera, tributaria y capacitacion.

B. PERFIL

Formacion académica superior completa en la carrera de Ingenieria

Comercial especializacion Finanzas.

C. PRINCIPALES RESPONSABILIDADES

Optimizar los recursos monetarios de los clientes.

Evaluar planes de desarrollo e implementacion de negocios.
Evaluar la viabilidad financiera de los proyectos de los clientes.
Realizar pronésticos de expansiéon de cartera de servicios de los

clientes.
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Vigilancia permanente del desarrollo de los proyectos del cliente.
Darle a conocer a los clientes los mecanismos para que estos
cumplan con las responsabilidades tributarias.

Capacitacion constante en cuanto a materia tributaria y financiera.

ASISTENTES

A. DEFINICION

Personas encargadas de asistir en los distintos campos en que han sido
designados.

B. PERFIL

Formacion académica superior completa en la carrera de Ingenieria

Comercial, Economia, Marketing, Publicidad, Disefio Grafico y Contabilidad.

C. PRINCIPALES RESPONSABILIDADES

Asistir correctamente a sus distintos departamentos.

Cumplir con los proyectos en estudio.

En caso de ausencia del jefe de cada éarea, el asistente estara
presto a cumplir con los trabajos acordados.

Cumplir con el trabajo operativo de la empresa.
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3.3. ESTUDIO FINANCIERO

3.3.1 INVERSION

Para iniciar las operaciones de la Empresa “LOS CONSULTORES
SOLUCIONES INTEGRALES” se debe tomar en cuenta varios tipos de
inversiones necesarias, como son las inversiones en Activos Fijos, Activos
Diferidos y Capital de trabajo necesarios para la adecuacion y puesta en

marcha de la empresa.

El periodo de compra de los activos y contratacion de los servicios que

forman parte de la inversion total esta considerado en un mes.

3.3.1.1 ACTIVOS FIJOS

Para la puesta en marcha de la empresa debemos tomar en cuenta la
adquisicién de equipos necesarios para la adecuada prestacion de los
servicios como son: equipos de oficina, equipos de computacién, muebles de
oficina y software. Ver ANEXO 3-A

3.3.1.2. ACTIVO DIFERIDO

Representa los gastos de constitucidén de la empresa, es decir, los costos
relacionados a la constitucién legal de la compania, que quedan descritos en

el siguiente cuadro:
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GASTOS DE CONSTITUCION
DESCRIPCION VALOR
Capital Suscrito $ 800,00
Honorarios del Abogado $ 400,00
Afiliacion Camara de Comercio $ 64,00
Registro de Inscripcion de Constitucion $ 115,00
*Registro de Nombramientos $ 27,00
Permiso de Funcionamiento $ 10,00
Publicacion en el diario $ 20,00
TOTAL $ 1.436,00
Cuadro 3.2

Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

*$9.00 cada nombramiento por tres socios

3.3.1.3. CAPITAL DE TRABAJO

Representa el efectivo que se necesita para financiar los costos al inicio
del proyecto, tales como sueldos, gastos generales y demas gastos. Nuestro
Capital de trabajo esta calculado para un mes, que es el tiempo de montaje
de la empresa y esta calculado basandose en los egresos que se realizaran
durante el afio, el cual sera de $ 8,021.65.

CAPITAL DE TRABAJO

DENOMINACION - EGRESOS DOLARES
Alquiler de Local $ 12.000,00
Sueldos $ 75.600,00
Gastos Generales $ 4.836,00
Publicidad $ 1.000,00
Otros Gastos $2.823,84

TOTAL $ 96.259,84
Cuadro 3.3

Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

El capital de trabajo se financiara durante el primer mes de operacién.

| CAPITAL DE OPERACION A FINANCIAR $ 8.021,65 |




82

A continuacion se presenta un resumen de la inversién inicial requerida:

‘ INVERSION INICIAL

ACTIVO FIJO
Equipo de Computacién $ 12.500,00
Equipo de Oficina $ 3.051,00
Muebles de Oficina $ 6.205,00
Software $ 4.500,00
Suministros de Oficina $ 235,32
Total Activo Fijo $ 26.491,32
ACTIVO DIFERIDO
Gastos de Constitucion \ $ 1.436,00
CAPITAL DE TRABAJO
Capital Operativo \ $ 8.021,65
INVERSION TOTAL $ 35.948,97
Cuadro 3.4

Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

3.3.2. FINANCIAMIENTO

A continuacion se presenta el cuadro de la composicion de
financiamiento del proyecto:

| FINANCIAMIENTO

INVERSION TOTAL $ 35.948,97
CAPITAL PROPIO 60,00% | $ 21.569,38
PRESTAMO 40,00% | $ 14.379,59
FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION
Capital Social suscrito y pagado $ 21.569,38
Financiamiento (crédito)* $ 14.379,59
TOTAL $ 35.948,97
Cuadro 3.5

Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

*Creédito bancario: Banco Bolivariano a 3 afios, con pagos mensuales y una

tasa del 9,16% anual



3.3.2.1. CAPITAL PROPIO

Se determindé un aporte de los accionistas del 60% del total de la

inversion, el cual cubrird el costo de adecuacion y equipamiento de las

instalaciones y los gastos operacionales del primer mes.

La empresa constara de tres socios, los cuales aportaran de la siguiente

manera:

APITAL PROPIO

INVERSIONISTA APMO(I)RNFLODO % PARTICIPACION
Angel Lucin Murillo 7.189,79 33,3%
Jessenia Boni Valladolid 7.189,79 33,3%
Vicente Cueva Méndez 7.189,79 33,3%

TOTAL APORTADO $ 21.569,38 100,0%

Cuadro 3.6

Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

3.3.2.2. CREDITO

El proyecto requiere financiar el 40% de la inversidén total, valor que
corresponde en mayor parte a la compra de los equipos de oficina, equipos
de computacién, muebles y enseres, software. Para esto, se solicitara un
préstamo al Banco Bolivariano, el cual cobrara una tasa referencial del

9.16% y cuya deuda sera amortizada de manera mensual dentro del periodo

de 3 afos. Ver ANEXO 3-B

3.3.3. GASTOS

Constituyen todos los egresos de operacion de la empresa que

representan las salidas reales de efectivo. VER ANEXO 3-C y 3-D.
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Los costos fijos corresponden a:

Alquiler: egreso fijo en que incurre la empresa por pago, por concepto del
pago de alquiler del local.

Sueldos: egreso fijo en que incurre la empresa anualmente por concepto del
pago a las labores del personal.

Gastos Generales: egresos fijos mensuales, por concepto de gasto
correspondiente a la luz, agua y teléfono

Publicidad: egreso en que incurre la empresa, por realizar campanas de
telemercadeo y publicidad para nosotros mismos.

Suministros de Oficina: egreso fijo correspondiente a la compra de papel,

clips, cartuchos de tinta, esferos, etc.

Los costos variables constituyen el 20% de los ingresos (precio) del
servicio, que estaria basicamente representado por los gastos adicionales
que la empresa debe incurrir al momento de brindar el servicio. Por ejemplo,
para el levantamiento de datos a través de encuestas se incurriria en gastos
adicionales de contratar al personal de campo, asi como los gastos de

entrenamiento y prueba piloto. Ver ANEXO 3-E

3.3.4. DEPRECIACION

En cuanto a la depreciacion esta se refiere al cargo contable periddico
que es necesario realizar con el propdsito de establecer una reserva que
permita reponer el valor del equipo. La depreciaciéon se estima conforme a

criterios contables o al desgaste real.

Los porcentajes anuales con los que se depreciaran los activos fijos

seran los siguientes:
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e 10% para Equipos y Muebles de oficina, vida util de 10 afios.

e 33.33% para equipos de Computacion, vida util de 3 anos.

DEPRECIACION
Vida util Valor de Depreciacion
Rubro Valor en anos | Salvamento Anual
Equipo de Computacion $ 12500,00 3 $ 1250,00 $ 3750,00
Equipo de Oficina $ 3051,00 10 $ 305,10 $ 274,59
Muebles y Enseres $ 6205,00 10 $ 620,50 $ 558,45
Cuadro 3.7

Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

3.3.5. AMORTIZACION

Los gastos de constitucién segun la ley se pueden amortizar a cinco
afos, la cual sirve como escudo fiscal, es decir, reduce la base imponible

para el pago de impuestos.

AMORTIZACIO
Vida Util Valor de Depreciacion
Rubro Valor en aios | Salvamento Anual
Gastos de Constitucion 1436 5 0 287,2
Cuadro 3.8

Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

3.3.6. RESULTADOS Y SITUACION FINANCIERA

3.3.6.1. DEMANDA PROYECTADA

Segun los resultados que se obtuvieron de las encuestas realizadas, se

pudo observar que el proyecto cuenta con un nivel de aceptacion del 60% lo

que nos hace suponer que de la poblacion de PYMES existentes en
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Guayaquil que es de 1110 empresas, segun el porcentaje de aceptacion 666
estarian dispuestas a tomar nuestros servicios pero esperamos enfocarnos
en el 43% de estas, es decir 286 empresas, de las cuales esperamos contar
con la prestacion de servicios necesarios para obtener una buena

rentabilidad.

Segun las encuestas realizadas también se pudieron obtener los
servicios que tendrian mayor aceptacion®, a continuacién se presenta una

tabla de los ingresos esperados:

DEMAMDA INGRESO
SERVICIOS PRECIO PROYECTADA|PROYECTADO
MARKETING
Investigacion de Mercados
Encuestas t£ 1.500,00 24 t 26.000
Focus Group + 1.200,00 21 £ 25,200
Plan Estratégico t£ 1.200,00 i ¢ 7.200
Plan de Marketing + 1.200,00 4 t 4,800
Estrategias de Marketing
Estrategia de Precio £ 1.000,00 3 £ 3.000
Esfrategia de Producto £ 1.000,00 3 £ 3.000
Estrategia de Plaza £ 1.000,00 3 £ 3.000
Estrateqgia de Promocidn t£ 1.000,00 3 ¢ 3.000
Estrategias de Posicionamiento £ 1.000,00 3 £ 3.000
PUBLICIDAD
Publicidad de Medios t£ 1.500,00 15 £ 22.500
Relaciones Plblicas + 1.500,00 10 £ 15,000
Campafias de lanzamiento de nuevos productos £ 1.200,00 g £ 5.000
Campafias de relanzamiento de productos £ 1.000,00 [ £ L£.000
ASESORIAS VARIAS
Adsesoria Finandera £ 1.000,00 4 £ 4,000
Asesaoria Tributaria £ 500,00 2 £ 1.000
4sesaoria Contable t 500,00 1 £ 500
INGRESO AMUAL $ 142.200,00

Cuadro 3.9
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

ACEPTACION DEL SERVICIO*

SERVICIOS DE MARKETING  49%
SERVICIOS DE PUBLICIDAD  35%
ASESORIAS VARIAS 16%
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3.3.6.2. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

A continuacion se presenta el Estado de pérdidas y ganancias
correspondiente al 1er afo de funcionamiento de la Empresa “LOS
CONSULTORES, SOLUCIONES INTEGRALES”:

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Ingresos 142.200,00
Costos Variables 28.440,00
Margen de Contribucién 113.760,00
Costos Fijos 101.130,08
Sueldos 75.600,00
Alquiler 12.000,00
Gastos Generales 4.836,00
Publicidad 1.000,00
Depreciacién 4.583,04
Amortizaciéon Gastos de Constitucion 287,20
Gastos por Suministro de Oficina 2.823,84
Utilidad Operativa 12.629,92
Interés 1.091,12
Utilidad después de intereses 11.538,80
15% Part. trabajadores 1.730,82
Utilidad antes del Impuesto a la Renta 9.807,98
25% Impuesto a la Renta 2.452,00
Utilidad Neta 7.355,99

Cuadro 3.10

Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

El proyecto da como resultado una utilidad neta de 5.17% sobre las
ventas netas, dicho resultado es consecuencia de que los costos de ventas

son relativamente altos.

El estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado a 5 afos se lo puede
observar en el ANEXO 3-G
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3.3.6.3. FLUJO DE CAJA

En el flujo de caja se puede observar que se realiza una inversion
principal al inicio del periodo pactado, para luego empezar con las
operaciones y obtener los resultados de ingresos que se estimaron en la
demanda proyectada.

Tasa de Proyeccion

El flujo de efectivo va aumentando como resultado de la tasa de
proyeccién estimada de acuerdo a la tasa de crecimiento del Pib y la

inflacion.
Crecimiento del PIB  4,25% Fuente: Banco Central

Inflacion 8,83% Fuente: Banco Central
Tasa proyeccion 13,46%

Tasa de descuento

El CAPM tiene como fundamento central que la Unica fuente que afecta
la rentabilidad de las inversiones es el riesgo de mercado, el cual es medido
mediante un beta que relaciona el riesgo del proyecto con el riesgo de

mercado.

Componentes del CAPM:

Rf : Tasa libre de Riesgo

Para dicho calculo se tom6é como referencia los bonos del tesoro de

EE.UU. a diez afios, lo cual segun la informaciéon obtenida es del 3.74%.
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Las tasas de retorno de los bonos norteamericanos se utilizan para la
medicién del riesgo pais en el caso de los mercados emergentes. La
percepcion general del mercado es que los bonos del Tesoro
norteamericano son titulos que no tienen riesgo de default (riesgo de que el
emisor decida no pagar su deuda), con lo cual sus retornos implicitos se
utilizan como piso de la medicién del riesgo pais de mercados emergentes,
que en general estan sujetos a mayores dudas por parte de los inversores

en cuanto a sus probabilidades de entrar en default. Ver ANEXO 3-H

Rm

Es la rentabilidad esperada de la cartera de mercado, en este caso, la
rentabilidad promedio del Indice Dow Jones. Para obtener este dato se
promedid las rentabilidades mensuales del indice desde enero 2008 a

septiembre 2008, dando como resultado 11.78%.

Rm - Rf

Es la prima por riesgo, indica el riesgo adicional de invertir en un activo
riesgoso. Este spread representa el retorno adicional que debe ofrecer dicho
activo para compensar a los inversores por tomar un mayor riesgo. Esta

prima esta dada por 8.04%.

Beta

Representa el riesgo de un activo dado que pertenece a un mercado.
Para nuestro analisis se ha tomado el beta de una empresa comparable
ALLOY INC que forma parte del indice DOW JONES, cuyo beta es de 1.35.
Este valor se obtiene asi:

Bi = oim /o2m , donde:
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oim es la covarianza del retorno del activo i con el retorno del portafolio
de mercado, y

o02m es la varianza del retorno del portafolio de mercado.

Ver ANEXO 3-I.

Riesgo Pais

El indicador de riesgo de los Bonos de los Mercados Emergentes (EMBI,
por su sigla en inglés) de Ecuador, es medido por la firma calificadora JP
Morgan. El riesgo pais se obtuvo mediante datos del Banco Central del
Ecuador de enero a septiembre del 2008, dando como resultado 661 puntos
base, lo que es igual a 6.61%. Ver ANEXO 3-J y 3-K

Calculo de Ia tasa

| CAPM

Re=Ri+ (Rm—r) B
Rf 3,74%
Beta 1,35
Rm 11,78%
Capm 14,59%
Riesgo Pais (6,61%
CAPM 21,20%

Cuadro 3.11

Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

Flujo de Caja Proyectado VER ANEXO 3-L

Basandose en la anterior informacion del flujo de caja se obtiene el Valor
Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR).



91

3.3.7. EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

3.3.7.1. TIR - TASA INTERNA DE RETORNO

La tasa interna de retorno mide la rentabilidad como un porcentaje, es
una tasa que iguala el valor equivalente de una alternativa de flujos de
entrega de efectivo al valor equivalente de flujos salientes de efectivo.

La TIR del proyecto es = 41.17% lo que se interpreta como que se
obtiene una ganancia de 41.17% sobre la inversion inicial o como la tasa que
un inversionista podria pagar sin perder dinero, si los fondos para el
financiamiento de la inversién se tomaran prestados y el préstamo se pagara
con la entrada de efectivo de la inversion a medida que se fueren

produciendo.

La TIR al ser comparada con la tasa de descuento que es del 21.20%,

resulta ser mayor, con lo que se concluye que el proyecto es rentable.

3.3.7.2. VAN - VALOR ACTUAL NETO

A continuacion se explicara en que consiste este método.

Es el mejor método conocido y mas aceptado por los evaluadores de
proyectos. Este método se basa en medir la rentabilidad del proyecto en
valores monetarios que exceden a la rentabilidad deseada después de

recuperar la inversion.

Basados en el flujo de caja proyectado a 5 afos, se obtuvo como
resultado un VAN positivo de $ 12.167.25; lo que significa que el proyecto es

rentable.
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Estos datos nos permiten obtener la razén IVAN (Relacién Inversion

Valor Actual Neto), que considera el valor actual neto y la inversion inicial.

IVAN = VAN/INVERSION INICIAL

IVAN = $12.167,25/ $ 21.569,38
IVAN = 0.56

Lo que significa que por cada ddlar invertido se obtiene 0.56 dodlares

adicionales.

3.3.7.3. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El analisis de sensibilidad es un estudio que permite conocer de que
manera se afecta una decisibn econdmica si varian algunos factores,
mediante un analisis tradicional se puede observar el resultado del cambio

de una variable en un momento determinado.

Para la realizacién de este analisis se procedié a seleccionar como
variables pertinentes al precio y las cantidades de servicios prestados

(contratos).

También se tom6é como variable relevante a la tasa de proyeccion

(crecimiento de los ingresos y egresos).
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Sensitivity: VAN
U,E:% 10,0% 20,0%
CANTIDAD DE PUBLICIDAD DE M...
Publicidad de Medios
CANTIDAD ENCUESTAS _
Encuestas & 0%
Campafias de lanzamiento de .. -
CANTIDAD DE CAMPANAS DE LAN... {E,?% ‘
Figura 3.3

Fuente: Crystal Ball
Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

Una vez realizado este analisis se puede concluir que la variable que
mas influye para la realizacion de este proyecto es el precio establecido para

el servicio de Publicidad de Medios.
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3.3.8. ANALISIS DE ESCENARIOS

| ESCENARIOS

CASO TIR

PESIMISTA | 29,41%| 5032,54

NORMAL 41,17%| 12167,25

OPTIMISTA | 72,06%| 33080,23
Cuadro 3.12

Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin

Mediante este andlisis se ha planteado tres escenarios segun los
cambios que tendria el VAN y la TIR ante cambios en las variables

relevantes segun el analisis de sensibilidad.

En nuestro caso base el flujo descontado arroj6 un VAN de
$ 12,167.25yuna TIR de 41.17%.

Para el caso pesimista, el VAN minimo positivo que se esperaria obtener
seria $ 5,032.54 con una TIR de 29.41%. Este escenario refleja el minimo
VAN para no incurrir en pérdida.

Por ultimo, el caso optimista el VAN maximo que se espera obtener seria
de $ 33,080.23 con una TIR de 72.06%

3.3.9. RECUPERACION DE LA INVERSION

Para el calculo del PAYBACK (recuperacion de la inversion)

consideramos una rentabilidad exigida del 21.20%.

El grafico indica que el capital se recupera en el tercer ano.



Rentabilidad
Inversion del Flujo (flujo | Saldo del
T Acumulada Flujo *ke) Flujo
0 -$ 21.569,38
1 -$ 15.386,68| $ 7.846,46 $1.663,76| $6.182,70
2 -$8.135,34| $9.202,68 $1.951,34| $7.251,34
B $333.41($10.747,69 $2.278,94| $8.468,75
4 $ 13.493,09 | $ 16.700,94 $3.541,27| $ 13.159,68
5 $ 28.380,99 | $ 18.894,23 $4.006,33 | $ 14.887,90
Cuadro 3.13

Elaborado por: J. Boni — V. Cueva — A. Lucin
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Al realizar cualquier tipo de inversién en un proyecto este traera consigo
algun tipo de riesgo. En lo que respecta a la creacion de una empresa
asesora en el area de Marketing y Publicidad, esta por si misma conlleva
dificultades adicionales, las cuales se analizaran y se plantearan las

recomendaciones necesarias para sobrellevarlas exitosamente.

Conclusiones

La falta de una empresa que se especialice en atender a las
necesidades de las PYMES y que esta brinde servicios
econdmicos y de calidad, ocasiona que la mayoria de las PYMES
no tengan continuidad y cierren al poco tiempo de sus

operaciones.

Este problema motiva la idea de crear una empresa asesora
dirigida a las PYMES, la cual mediante el previo estudio de

mercado gozaria de la aceptacion de las PYMES en un 60%;



97

siendo sus necesidades mas importantes la resolucién de sus

problemas en el area de marketing y publicidad.

Mediante el estudio financiero nos damos cuenta que el proyecto
es rentable ya que se obtiene una TIR mayor a la TMAR; y porque
tenemos un VAN positivo de $12.167.25.

El proyecto representa un beneficio econémico para la sociedad
debido a que tendremos un aumento de PYMES mayormente

competitivas en el mercado.

Recomendaciones

Administrativamente se debe tener una buena relacion con los
clientes, debido a que al ser nuevos en el mercado sera parte

primordial para poder posicionarse en el mercado.

Cumplir a medida las estrategias de posicionarse en el mercado.
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ANEXO 2-A

PYMES POR SECTOR PRODUCTIVO

100

N¢ DE

# SECTOR PRODUCTIVO EMPRESAS PORCENTAJE
1| ADUANAS Y PUERTOS 12 1,08%
2 | AGRICOLA 31 2,79%
3 | ALIMENTICIO 124 11,17%
4 | ART. FIESTAS, BAZAR Y JUEGOS INFANTILES 4 0,36%
5| ASESOR, CONSULTOR, SERV. ADMINIST. 49 4,41%
6 | AUTOMOTRICES 28 2,52%
7 | BIENES INMUEBLES 72 6,49%
8| COMPUTACION, MANTENIMIENTO Y SUMINISTROS 25 2,25%
9| CONSTRUCCION 20 1,80%

10 | ELECTRODOMESTICOS Y EQUIPOS ELECTRONICOS 15 1,35%

11 | EQUIPOS E IMPLEMENTOS DE OFICINA 6 0,54%

12 | FERRETERIA Y MATERIAL DE CONSTRUCCION 41 3,69%

13 | FLORERIAS Y VIVEROS 3 0,27%

14 | FOTOGRAFIA PUBLICIDAD Y MEDIOS 22 1,98%

15| IMPRENTAS 40 3,60%

16 | INDUSTRIAL 16 1,44%

17 | JOYAS 10 0,90%

18 | MADERA 25 2,25%

19 | METALMECANICO 117 10,54%

20| MINERAL NO METAL 17 1,53%

21| OPTICA 3 0,27%

22| OTROS 14 1,26%

23 | PLASTICOS 61 5,50%

24 | PRENDAS DE VESTIR 44 3,96%

25| PROVISION RR.HH. 20 1,80%

26 | QUIMICOS 155 13,96%

27 | RADIODIFUSION 2 0,18%

28| SALUD 37 3,33%

29 | SECTOR FINANCIERO 3 0,27%

30| SECTOR JURIDICO 5 0,45%

31| SERVICIOS 42 3,78%

32| SERVICIOS DE ENERGIA ELECTRICA 14 1,26%

33 | TEXTIL 10 0,90%

34 | TRANSPORTE, COURRIER 20 1,80%

35| VIAJES Y TURISMO 3 0,27%

TOTAL

1110

100,00%




ANEXO 2-B

PYMES POR SECTOR NORTE
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N¢ DE

# SECTOR PRODUCTIVO EMPRESAS PORCENTAJE
1| ADUANAS Y PUERTOS 2 0,28%
2| AGRICOLA 19 2,67%
3 | ALIMENTICIO 86 12,08%
4 | ART. FIESTAS, BAZAR Y JUEGOS INFANTILES 4 0,56%
5| ASESOR, CONSULTOR, SERV. ADMINIST. 32 4,49%
6 | AUTOMOTRICES 15 2,11%
7 | BIENES INMUEBLES 45 6,32%
8| COMPUTACION, MANTENIMIENTO Y SUMINISTROS 14 1,97%
9| CONSTRUCCION 12 1,69%
10 | ELECTRODOMESTICOS Y EQUIPOS ELECTRONICOS 5 0,70%
11 | EQUIPOS E IMPLEMENTOS DE OFICINA 4 0,56%
12 | FERRETERIA Y MATERIAL DE CONSTRUCCION 25 3,51%
13 | FLORERIAS Y VIVEROS 3 0,42%
14 | FOTOGRAFIA PUBLICIDAD Y MEDIOS 16 2,25%
15| IMPRENTAS 19 2,67%
16 | INDUSTRIAL 12 1,69%
17 [JOYAS 5 0,70%
18 | MADERA 18 2,53%
19 | METALMECANICO 81 11,38%
20 | MINERAL NO METAL 14 1,97%
21| OPTICA 1 0,14%
22| OTROS 11 1,54%
23| PLASTICOS 50 7,02%
24 | PRENDAS DE VESTIR 17 2,39%
25| PROVISION RR.HH. 12 1,69%
26 | QUIMICOS 121 16,99%
27 | RADIODIFUSION 2 0,28%
28 | SALUD 18 2,53%
29 | SECTOR FINANCIERO 2 0,28%
30| SECTOR JURIDICO 4 0,56%
31| SERVICIOS 21 2,95%
32| SERVICIOS DE ENERGIA ELECTRICA 9 1,26%
33 | TEXTIL 4 0,56%
34 | TRANSPORTE, COURRIER 8 1,12%
35| VIAJES Y TURISMO 1 0,14%
TOTAL 712 100,00%




ANEXO 2-C

PYMES POR SECTOR CENTRO

102

N¢ DE

# SECTOR PRODUCTIVO EMPRESAS PORCENTAJE
1 | ADUANAS Y PUERTOS 3 1,16%
2| AGRICOLA 8 3,10%
3 | ALIMENTICIO 16 6,20%
4 | ART. FIESTAS, BAZAR Y JUEGOS INFANTILES 0 0,00%
5| ASESOR, CONSULTOR, SERV. ADMINIST. 11 4,26%
6 | AUTOMOTRICES 4 1,55%
7 | BIENES INMUEBLES 24 9,30%
8 | COMPUTACION, MANTENIMIENTO Y SUMINISTROS 11 4,26%
9 | CONSTRUCCION 8 3,10%

10 | ELECTRODOMESTICOS Y EQUIPOS ELECTRONICOS 10 3,88%

11 | EQUIPOS E IMPLEMENTOS DE OFICINA 2 0,78%

12 | FERRETERIA Y MATERIAL DE CONSTRUCCION 12 4,65%

13 | FLORERIAS Y VIVEROS 0 0,00%

14 | FOTOGRAFIA PUBLICIDAD Y MEDIOS 3 1,16%

15| IMPRENTAS 17 6,59%

16 | INDUSTRIAL 3 1,16%

17 | JOYAS 2 0,78%

18 | MADERA 6 2,33%

19 | METALMECANICO 18 6,98%

20 | MINERAL NO METAL 3 1,16%

21| OPTICA 2 0,78%

22| OTROS 2 0,78%

23 | PLASTICOS 6 2,33%

24 | PRENDAS DE VESTIR 22 8,53%

25| PROVISION RR.HH. 4 1,55%

26 | QUIMICOS 19 7,36%

27 | RADIODIFUSION 0 0,00%

28 | SALUD 16 6,20%

29 | SECTOR FINANCIERO 1 0,39%

30| SECTOR JURIDICO 1 0,39%

31 | SERVICIOS 12 4,65%

32| SERVICIOS DE ENERGIA ELECTRICA 1 0,39%

33 | TEXTIL 4 1,55%

34 | TRANSPORTE, COURRIER 6 2,33%

35| VIAJES Y TURISMO 1 0,39%

TOTAL 258 100,00%




ANEXO 2-D

PYMES POR SECTOR SUR
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N¢ DE

# SECTOR PRODUCTIVO EMPRESAS PORCENTAJE
1| ADUANAS Y PUERTOS 7 5,00%
2| AGRICOLA 4 2,86%
3 | ALIMENTICIO 22 15,71%
4 | ART. FIESTAS, BAZAR Y JUEGOS INFANTILES 0 0,00%
5| ASESOR, CONSULTOR, SERV. ADMINIST. 6 4,29%
6 | AUTOMOTRICES 9 6,43%
7 | BIENES INMUEBLES 3 2,14%
8| COMPUTACION, MANTENIMIENTO Y SUMINISTROS 0 0,00%
9| CONSTRUCCION 0 0,00%

10 | ELECTRODOMESTICOS Y EQUIPOS ELECTRONICOS 0 0,00%

11 | EQUIPOS E IMPLEMENTOS DE OFICINA 0 0,00%

12 | FERRETERIA Y MATERIAL DE CONSTRUCCION 4 2,86%

13 | FLORERIAS Y VIVEROS 0 0,00%

14 | FOTOGRAFIA PUBLICIDAD Y MEDIOS 3 2,14%

15| IMPRENTAS 4 2,86%

16 | INDUSTRIAL 1 0,71%

17 |JOYAS 3 2,14%

18 | MADERA 1 0,71%

19 | METALMECANICO 18 12,86%

20| MINERAL NO METAL 0 0,00%

21| OPTICA 0 0,00%

22| OTROS 1 0,71%

23| PLASTICOS 5 3,57%

24 | PRENDAS DE VESTIR 5 3,57%

25| PROVISION RR.HH. 4 2,86%

26 | QUIMICOS 15 10,71%

27 | RADIODIFUSION 0 0,00%

28| SALUD 3 2,14%

29 | SECTOR FINANCIERO 0 0,00%

30| SECTOR JURIDICO 0 0,00%

31| SERVICIOS 9 6,43%

32| SERVICIOS DE ENERGIA ELECTRICA 4 2,86%

33 | TEXTIL 2 1,43%

34 | TRANSPORTE, COURRIER 6 4,29%

35| VIAJES Y TURISMO 1 0,71%

TOTAL 140 100,00%
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ANEXO 2-E

CUESTIONARIO “LOS CONSULTORES, SOLUCIONES INTEGRALES”

Buenos dias/tardes soy............ estudiante de la carrera Ingenieria Comercial de la ESPOL. Hoy estamos
realizando una encuesta para determinar la posibilidad de crear una empresa de asesoria a PYMES; y
quisiéramos contar con su opinién. Le recordamos que lo que nos interesa es conocer su opinioén y que
por lo tanto no existen respuestas incorrectas.

1.- ¢Ha utilizado alguna vez los servicios de alguna institucién que lo asesore en el
area del marketing y publicidad?

Siiiiinnn. PASE A PREGUNTA 3 Y CONTINUE
No......... CONTINUE Y PASE APREGUNTA 5

2.- ;Por cuales de los siguientes motivos no ha utilizado los servicios de alguna
empresa de asesoria de marketing y publicidad? RESPUESTA MULTIPLE

Cuenta con su propio departamento de marketing y publicidad .............
Las asesorias externas son costosas ...
No conoce empresas especializadas en el campo de asesorias .............
Las empresas existentes no cubren las expectativas ...
No ofrecen asesoriasa PYMES ...

Otro motivo: eSpecifiQue..........ceuieiririii i

3.- ¢ Me podria decir el nombre de aquella empresa y el tipo de servicio que adquirio?
RESPUESTA MULTIPLE

EMPRESA TIPO DE SERVICIO

4. ; Como calificaria usted el servicio brindado por esta empresa?

Empresa 1 Malo...... Regular...... Bueno...... Muy Bueno..... Excelente.....
Empresa 2 Malo...... Regular...... Bueno...... Muy Bueno..... Excelente.....

5.- ¢Qué le parece a usted la idea de que una empresa le asesore y le ayude en el
mejoramiento de su negocio?

Le agrada............. Le es Indiferente............ Le Desagrada...........

6.- ¢Estaria usted dispuesto a tomar los servicios de una empresa de Asesoria
Integral y Publicidad?
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7.- ;Qué tipo de servicios le gustaria que brindara esta empresa?

....... Estudio de Mercado <ve......Publicidad

....... Mercadeo «evrr.....Administracion
....... Capacitacion ..........Asesoria Financiera
....... Asesoria Tributaria .ee.......Asesoria Legal

8.- ¢Por cuadl de los siguientes motivos tomaria usted una asesoria, capacitacion o
publicidad?

Ingreso de Nuevos Competidores ~ .............
Normas de Calidad ...
Mejoramiento Continuo ...
Incrementar las ventas ...l
Otro (Indique el motivo)..........ccveeviiiiiinin,

9.- ¢, Qué medios utiliza con mayor frecuencia para publicitar su producto o negocio?
RESPUESTA MULTIPLE

10.- ;Qué factores considera importantes al momento de tomar un Servicio de
Asesoria, Capacitacion o Publicidad? (Siendo 5 Muy importante a 1 Nada importante)

Precio

Personal Especializado
Duracion del servicio
Facilidades de Pago

_ A a
NNNDN
WWwWww
AR DMD
()¢ & )]

11.- ¢Cree usted que el servicio de asesoria, capacitacion y publicidad que en la
actualidad existen en la ciudad de Guayaquil satisfacen la totalidad de la demanda y
exigencias de los microempresarios?

DATOS DE CONTROL

A EMPRESA: ...

B. ACTIVIDAD: ... e

C. UBICACION: NORTE......... CENTRO......... SUR .........

D. TIEMPO DE OPERACIONES COMERCIALES ............... afnos de funcionamiento
E. NOMINA ACTUAL .............. empleados

F.VENTAS ANUALES ...t




ANEXO 3-A

INVERSION INICIAL EN ACTIVOS FIJOS

BALANCE DE EQUIPOS DE COMPUTACI ON

COSTO COSTO

EQUIPOS CANTIDAD | UNITARIO TOTAL
Computadoras 12 925| $11.100,00
Impresora 1 200 $ 200,00
Impresora Multifuncional 1 1200 $ 1.200,00
Inversion Inicial en Equipos de Computacién $ 12.500,00

BALANCE DE EQUIPOS DE OFICINA

COSTO COSTO

EQUIPOS CANTIDAD | UNITARIO TOTAL
Fax 1 210 $ 210,00
Proyector 1 600 $ 600,00
Filmadora 1 700 $ 700,00
Dvd 1 105 $ 105,00
Teléfonos 9 104 $ 936,00
Televisor 1 500 $ 500,00
Inversion Inicial en Equipos de Oficina $ 3.051,00

BALANCE DE MUEBLES DE OFICINA

COSTO COSTO

MUEBLES Y ENSERES | CANTIDAD | UNITARIO TOTAL
Escritorios 12 250 $ 3.000,00
Sillas de Escritorios 12 80 $ 960,00
Mesa de Juntas 1 325 $ 325,00
Sillas 12 35 $ 420,00
Sofas 2 250 $ 500,00
Archivadores 5 200 $ 1.000,00
Inversion Inicial en Muebles de Oficina $6.205,00

BALANCE DE SOFTWARE

COSTO COSTO

SOFTWARE CANTIDAD | UNITARIO TOTAL
Windows Vista 1 1000 $ 1.000,00
Office 2007 1 800 $ 800,00
Adobe Photoshop Cs 3 1 1500 $ 1.500,00
Adobe Tlustrator CS 3 1 1500 $ 1.500,00
SPSS 1 700 $ 700,00

Inversién Inicial en Software

$ 4.500,00
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ANEXO 3-B

AMORTIZACION DE LA DEUDA

Ts 14,379.59

Préstamo

Tasa efectiva anual 9.16%

Tasa efectiva mensual 0.73%

Pago $ 455.01

Meses 36

UK @ » ) By
T Capital Pago Interes Saldo
0 N 14,379.59
il 350.50 455,91 105.41 14,029.09
2 353.07 455.91 102.84} 13,676.02
3 355.66 455.91 100.25} 13,320.37
4 358.26 455.91 97.64] 12,962.11
5 360.89 455.91 95.02] 12,601.22
6 363.53 455.91 92.37] 12,237.68
72 366.20 455.91 89.71] 11,871.49
8 368.88 455.91 87.02 11,502.60
9 371.59 455 901 84.32] 11,131.01
10 374.31 455.91 81.60f 10,756.70
11 377.06 455.91 78.85] 10,379.65
12 379.82 455.91 76.09 9,999.83
13 382.60 455.91 73.30 9,617.23
14 385.41 455.91 70.50 9,231.82
15 388.23 455.91 67.67 8,843.58
16 391.08 455.91 64.83 8,452.50
17 393.95 455,91 61.96 8,058.56
18 396.83 455.91 59.07 7,661.72
19 399.74 455,91 56.16 7,261.98
20 402.67 455 91 53.23 6,859.31
21 405.62 455.91 50.28 6,453.68
22 408.60 455.91 47.31 6,045.09
23 411.59 455.91 44 .31 5,633.49
24 414.61 455.91 41.30 5,218.88
25 417.65 455,91 38.26 4,801.23
26 420.71 455.91 35.20 4,380.52
27 423.80 455.91 32.11 3,956.72
28 426.90 455.91 29.00 3,529.82
29 430.03 455 91 25.88 3,099.79
30 433.18 455,91 2272 2,666.61
31 436.36 455.91 19.55 2,230.25
32 439.56 455.91 16.35 1,790.69
33 442.78 455,91 13.13 1,347.91
34 446.03 455.91 9.88 901.88
35 449.30 455.91 6.61 452.59
36 452.59 455.91 3.32 0.00
Total... | 14,379.59| 16,412.64 2033.05
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ANEXO 3-C
COSTOS FIJOS
GASTO TOTAL
DESCRIPCION CANTIDAD | A2 o\ ANUAL
Alquiler de Local 1 $ 1.000,00 $ 12.000,00
Sueldos $75.600,00
GERENCIA GENERAL 1 $ 800,00 $ 800,00
GERENCIA FINANCIERA 1 $ 800,00 $ 800,00
GERENCIA DE MARKETING 1 $ 800,00 $ 800,00
CONTADOR 1 $ 450,00 $ 450,00
COORDINADOR DE ASESORIA DE MARKETING 1 $ 500,00 $ 500,00
COORDINADOR DE ASESORIA DE PUBLICIDAD 1 $ 500,00 $ 500,00
COORDINADOR DE ASESORIAS VARIAS 1 $ 500,00 $ 500,00
ASISTENTES 3 $ 300,00 $ 900,00
ATENCION AL CLIENTE 1 $ 300,00 $ 300,00
RECEPCION 1 $ 250,00 $ 250,00
GUARDIA 1 $ 300,00 $ 300,00
CONSERIJE 1 $ 200,00 $ 200,00
Gastos Generales $ 4.836,00
Agua 1 $ 50,00 $ 50,00
Energia Eléctrica 1 $ 150,00 $ 150,00
Teléfono 2 $ 70,00 $ 140,00
Internet (Plan Regular Setel) 1 $ 45,00 $ 45,00
Cuota Anual Camara de la Pequeiia Industria 1 $ 216,00 $ 216,00
Publicidad $1.000,00
Varios Tipos $ 1.000,00
Otros Gastos $2.823,84
Gasto Por Suministro de Oficina 1 $ 235,32 $ 2.823,84
COSTO TOTAL $ 96.259,84




ANEXO 3-D
Valor Total

Detalle Unitario | Cantidad | Mensual
CD normal $ 0,25 10 $ 2,50
CD filmadora $ 0,40 10 $ 4,00
PAPEL A4 Resma $ 3,65 10 $ 36,50
TONER Xerox C118 $ 70,30 1 $ 70,30
CARTUCHO DE TINTA HP21 $ 28,00 1 $ 28,00
CARTUCHO DE TINTA HP22 $ 31,00 1 $ 31,00
CLIPS $ 0,17 10 $1,70
RESALTADORES $ 0,28 9 $ 2,52
LEITZ ARCHIVADOR OFICIO $ 1,20 20 $ 24,00
ESFERQOS $ 0,12 14 $ 1,68
LAPIZ $ 0,11 14 $ 1,54
BORRADORES $ 0,10 9 $ 0,90
SACAGRAPAS $ 0,22 9 $ 1,98
PERFORADORA $ 2,90 9 $ 26,10
PORTA CLIPS $ 0,70 9 $ 6,30
PASTAS P/ENCUADERNAR $ 0,14 20 $ 2,80

Total...

$235,32
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ANEXO 3-E

COSTOS VARI ABLES |

110

RAZON DE COSTO COSTO
SERVICIOS PRECIO |CANTIDAD COSTO VARIABLE VARI ABLE
VARIABLE UNITARIO

MARKETING
Investigacion de Mercados
Encuestas 1500 24 20% $ 300,00 $ 7.200,00
Focus Group 1200 21 20% $ 240,00 $ 5.040,00
Plan Estratégico 1200 6 20% $ 240,00 $ 1.440,00
Plan de Marketing 1200 4 20% $ 240,00 $ 960,00
Estrategias de Marketing
Estrategia de Precio 1000 3 20% $ 200,00 $ 600,00
Estrategia de Producto 1000 3 20% $ 200,00 $ 600,00
Estrategia de Plaza 1000 3 20% $ 200,00 $ 600,00
Estrategia de Promocion 1000 3 20% $ 200,00 $ 600,00
Estrategias de Posicionamiento 1000 3 20% $ 200,00 $ 600,00

PUBLICIDAD
Publicidad de Medios 1500 15 20% $ 300,00 $ 4.500,00
Relaciones Publicas 1500 10 20% $ 300,00 $ 3.000,00
Campafias de lanzamiento de nuevos
productos 1200 5 20% $ 240,00 $ 1.200,00
Campafias de relanzamiento de productos 1000 5 20% $ 200,00 $ 1.000,00

ASESORIAS VARIAS

Asesoria Financiera 1000 4 20% $ 200,00 $ 800,00
Asesoria Tributaria 500 2 20% $ 100,00 $ 200,00
Asesoria Contable 500 1 20% $ 100,00 $ 100,00

COSTO VARIABLE TOTAL

$ 28.440,00




111

ANEXO 3-F
BALANCE GENERAL
Activos Pasivo

Corriente Corriente
Suministro de Oficina 235,32 | Prestamo bancario 14.379,59

Total 14.379,59
Fijo
Depreciable
Equipo de Computacién 12.500,00 Patrimonio
Equipo de Oficina 3.051,00| Capital Social 21.569,38
Muebles de Oficina 6.205,00|Total 21.569,38
No Depreciable
Software 4.500,00
Diferido
Gastos de Constitucion 1.436,00
Capital de Trabajo
Capital 8.021,65

Total Pasivo +
Total Activos 35.948,97 |Patrimonio 35.948,97




ANEXO 3-G
1 2 3 4 5
Ingresos 142.200,00|161.340,12|183.056,50|207.695,91 |235.651,77
Costos Variables 28.440,00 32.268,02 36.611,30 41.539,18| 47.130,35
Margen de Contribucién 113.760,00(129.072,10|146.445,20|166.156,72|188.521 ,42
Costos Fijos 101.130,08| 114.086,65| 128.787,18| 141.716,40| 160.640,65
Sueldos 75.600,00 85.775,76 97.321,18| 110.420,61| 125.283,22
Alquiler 12.000,00 13.615,20 15.447,81 17.527,08 19.886,23
Gastos Generales 4.836,00 5.486,93 6.225,47 7.063,41 8.014,15
Publicidad 1.000,00 1.134,60 1.287,32 1.460,59 1.657,19
Depreciacién 4.583,04 4.583,04 4.583,04 833,04 833,04
Amortizacién Gastos de Constitucion 287,20 287,20 287,20 287,20 287,20
Gastos por Suministro de Oficina 2.823,84 3.203,93 3.635,18 4.124,47 4.679,63
Utilidad Operativa 12.629,92 | 14.985,44| 17.658,02| 24.440,32| 27.880,77
Interés 1.091,12 689,93 252,00 0,00 0,00
Utilidad después de intereses 11.538,80| 14.295,51| 17.406,02| 24.440,32| 27.880,77
15% Part. trabajadores 1.730,82 2.144,33 2.610,90 3.666,05 4.182,12
Utilidad antes del Impuesto a la Renta 9.807,98 | 12.151,18| 14.795,12| 20.774,27| 23.698,66
25% Impuesto a la Renta 2.452,00 3.037,80 3.698,78 5.193,57 5.924,66
Utilidad Neta 7.355,99 9.113,39| 11.096,34| 15.580,70| 17.773,99

Crecimiento = 4,25% Fuente: Banco Central (PIB)
Inflacion = 8,83% Fuente: Banco Central
Tasa Proyeccién

= 13,46%
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ANEXO 3-H
TASA LIBRE DE RIESGO

# COTIZACIONES Tasas de interes

Ultima actualizacion: 0202 /2009 11:14:42 p.m. - Yalores con un retraso de 30 minutos

BONOS DEL TESORO DE ESTADOS UNIDOS - TNA (TASA NOMINAL ANUAL)
02/02/200931/01/,2009 31/12/2008 30 /092008 30 /06 /2008 31 /03 /2008 31 /12 /2007

4,61 4,61 4,61 4,61 4,61 4,61 4,61
meses
é 4,79 4,79 4,79 4,79 4,79 4,79 4,79
mesegs
2 4,76 4,76 4,76 4,76 4,76 4,76 4,76 | MARZO
afios JUMIO
SEPTIEMBRE
5 1,75 1,86 1,51 2,98 3,32 2,46 3,46 e
anos
10 2.72 2,83 2,13 3,84 3,96 3,42 4,04
afios
30 3,47 3,58 2,59 4,32 4,52 4,30 4,46
afios

Fuente: http: /fwww portfoliopersonal.com.ar/Tasa Interes/hTE TIR. 3sp
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ANEXO 3-I

INFORMACION DE BETA COMPARABLE

Profile

Alloy Inc.

151 West 26th Street

11th Floor

Peswy Y ork, MY 10001

United States - Map

Phone: 212-244-4307

Fax: 212-244-4311

vieh Site: bt My alloyine .com

DETAILS

Index Membership: RIS

Sector: Services

Inclustry: Marketing Services
Emplayees:

TRADING INFORMATION

Stock Price History
Beta:

52-Mieek Change3:

S&PS00 52veek Change™:
52-Week High (IIIE--.Iun-IIIEIj3:
52 0eek Lo (24-Mov-08)%
a0-Day Moving Average3:
200-Day Moving .ﬂwerage3:
Share Statistics

Average Yolume (3 rnnr|thj|3:
Average Volume (10 da'ij:
Shares Dutstandingﬁ:

Float:

% Held by Insiders':

% Held by Institutions":

Shares Shot (as of 25-0&1:-[!8)3:
Short Ratio (a5 of 26-Dec-08)%

1.33
-4 42%
-3 .45%
g.60
319
4.41
5.3

361127
10,825
1367M
1231 M
13.91%
£9.00%
16.92K
02
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ANEXO 3-J
EVOLUCION RIESGO PAIS ECUADOR

Riesgo Pais Ecuador (EMBI)
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ANEXO 3-K
RIESGO PAIS ECUADOR 2008

MES PUNTOS BASE
ENERO 648
FEBRERO 610
MARZO 662
ABRIL 574
MAYO 569
JUNIO 562
JULIO 680
AGOSTO 725
SEPTIEMBRE 920

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

MAXIMO 920
MINIMO 562
PROMEDIO = 661

|RIESGO PAIS=  661/100 = 6,61% |
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ANEXO 3-L
FLUJO DE CAJA |
0 1 2 3 4 5

Ingresos 142.200,00|161.340,12|183.056,50 /1207.695,91 |235.651,77
Costos Variables 28.440,00 32.268,02 36.611,30 41.539,18 47.130,35
Margen de Contribucion 113.760,00|129.072,10|146.445,20|166.156,72|188.521,42
Costos Fijos 101.130,08| 114.086,65| 128.787,18| 141.716,40| 160.640,65
Sueldos 75.600,00 85.775,76 97.321,18| 110.420,61| 125.283,22
Alquiler 12.000,00 13.615,20 15.447,81 17.527,08 19.886,23
Gastos Generales 4.836,00 5.486,93 6.225,47 7.063,41 8.014,15
Publicidad 1.000,00 1.134,60 1.287,32 1.460,59 1.657,19
Depreciaciéon 4.583,04 4.583,04 4.583,04 833,04 833,04
Amortizacion Gastos de Constitucion 287,20 287,20 287,20 287,20 287,20
Gastos por Suministro de Oficina 2.823,84 3.203,93 3.635,18 4.124,47 4.679,63
Utilidad Operativa 12.629,92| 14.985,44| 17.658,02| 24.440,32| 27.880,77
Interés 1.091,12 689,93 252,00 0,00 0,00
Utilidad después de Intereses 11.538,80| 14.295,51| 17.406,02 | 24.440,32| 27.880,77
15% Participacion a Trabajadores 1.730,82 2.144,33 2.610,90 3.666,05 4.182,12
Utilidad antes del Impuesto a la Renta 9.807,98| 12.151,18| 14.795,12| 20.774,27| 23.698,66
25% Impuesto a la Renta 2.452,00 3.037,80 3.698,78 5.193,57 5.924,66
Utilidad Neta 7.355,99 9.113,39| 11.096,34| 15.580,70| 17.773,99
(+) Depreciacién 4.583,04 4.583,04 4.583,04 833,04 833,04
(+) Amortizacidon Gastos de Constitucidn 287,20 287,20 287,20 287,20 287,20
(-) Amortizacién de Capital 4.379,76 4.780,95 5.218,88 0,00 0,00
Flujo Neto de Efectivo 7.846,46 9.202,68| 10.747,69| 16.700,94| 18.894,23
Inversion Inicial -21.569,38
FLUJO DE CAJA -21.569,38 7.846,46 9.202,68| 10.747,69| 16.700,94| 18.894,23

TIR 41.17%

VAN $12.167,25
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ANEXO 3-M
ANALISIS DE SENSIBILIDAD CRYSTAL BALL
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