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RESUMEN

1 plan de negocios que se detallara mas adelante. surgio de la observacion
experiencia: Todos los miembros de mi familia.  trabajamos  bajo relacion de
dependencia y no contamos con el tiempo suficiente para realizar las actividades o
diligencras personales necesarias ¢ ineludibles: ocasionandonos preocupaciones s

estrés el no poder atenderlos a tiempo.

Siempre me he preguntado por gué no existe una empresa capaz de prestar atencion
en gestion personal resolviendo los problemas mas sencillos de una persona
particular hasta las gestiones mas complicadas. Esta inquictud ha sido compartida
con personas de mi entorno que se ven afectadas por la misma situacion v han dado

una opinion favorable para la plancacion v ¢jecucion de un negocio de este estilo

Basandome ¢n esa primicia. he visto una necesidad insatistecha de la cual expongo
este plan de negocios como una nueva alternativa: “Una empresa de prestacion de
servicios v oogestion personalizada™ que ademas de  diligenciar las actividades
cncomendadas. ascsorara v oguiard al cliente en cada paso. actualizandose
actualizando al cliente. brindando opciones cuando ¢l caso lo amerite. v sobre todo

ofreciendo confianza. seguridad v eficiencia.

Detallo ¢l enfoque de la empresa. v su entorno. como pretendo lograr Ta consecucion
de los objetivos: indico la mision v vision que la caracterizaran: planteo una forma de
organizacion. dircecion v control administrativa  acorde con las necesidades

tamano de la empresa.



INTRODUCCION

A través del tiempo las personas nos hemos adaptado de mancera progresiva a las
nuevas tendencias que marcan las actividades de la vida diaria. En nuestro pais hace
aproximadamente 30 anos se¢ comenzaron a dar cambios estructurales en distintos

ambitos:

v Socio - Economico -+ con la intromision de la mujer en ¢l mercado laboral.
la cual obligada por la situacion cconomica la obligo a salir del hogar
generar ingresos para su familia. este nuevo rol e resto tiempo en labores
personales que anteriormente realizaba v que en la actualidad lo Heva a cabo
apresuradamente. justamente por la falta de tiempo.

v Expansionista -~ ampliandose las ciudades y por ende aumentando ¢l iempo
requerido para la movilizacion en una misma ciudad.

v Por ultimo ¢n ¢l orden teenologico == la incorporacion de dicha teenologia
como parte de la vida moderna que aunque ha agilitado los procesos en las
actividades a su ver esa agilidad ha provocado en las personas una carga de
responsabilidades adicionales que derivan en dos problemas que hoy en dia

s¢ encuentran en boga: estrés v falta de tiempo.

Como hemos visto la falta de tiempo afecta a diario en ¢l atraso o falta de
cumplimiento de las actividades personales v en muchas ocasiones basicas en

individuos que laboran en horarios de oficina.

Por cllo ¢l Plan de Negocios de Servicio de Gestion Personal v Asesoramiento.
plantca cubrir las necesidades que afectan a la sociedad actual. derivadas de la falta

de tiempo presentandose como una nueva alternativa.

Il objetivo de este trabajo sera analizar si los integrantes de las familias ccuatorianas
pucden delegar sus tramites personales a terceros siempre v cuando estos ultimos
reflejen v realicen las tarcas encomendadas como propias. determinar ¢l grado de

aceptacion que tendria este plan de negocios v su impacto en la sociedad ecuatoriana,

[J



por ¢llo me propongo ¢l plantcamiento de una empresa especializada no solo en la

prestacion de esta clase de servicios sino también en su asesoramiento.

‘d



I.- EL SERVICIO
I.1- Identificacion del Servicio.-

lLa empresa se dedicara a prestar Servicios de Gestion Personal en tramites como
servicios basicos. impuestos. bancarios. educativos. segunidad social. mortuorios.
vehicular, mensajeriaz ete. va que todos en algun momento dado hemos necesitado
por ¢jemplo: de una mano amiga ¢n un asunto mortuorio: de una guia en asunto de

scguridad social: de realizar un pago. etc.

Fstard dirigida a la poblacion economicamente activa cuyos ingresos van desde $500
v cuva edad fluctia entre 25-40 anos  que labora en horarios de oficina quienes
debido a sus multiples ocupaciones no puedan realizar personalmente sus diligencias
va sea en empresas del sector publico como privado, para lo cual estos potenciales
clhientes podran solicitar de los servicios que brindard la empresa comunicandose via

telefonica. en linea (internet). en oficinas. elce.

A continuacion detallare tres (3) caracteristicas v las ventajas de los servicios que

prestara la empresa.

1.2.- Caracteristicas del Servicio.-

n Comunicacion via internet.

i Informacion actualizada.

o Personal especializado en los servicios prestados.

o 1.3.- Ventajas del Servicio.-

% Por medio de la comunicacion via Internet (on line) los clientes tendran otra

forma de contactarse v poder acceder a los servicios,
. l.a empresa contara con informacion continuamente actualizada de la cual
podra hacer uso en forma verbal. o por medio de instructivos detallados.

. El cliente podra recibir asesoria por parte de personal especializado.



l.os mensajeros gestionaran cada tramite solicitado de manera personal v seran
monitorcados de mancra constante. de tal forma que ¢l cliente esté informado sobre

algun particular relacionado a su encomienda.

Ademas se ofrecera garantia en algunos de los servicios prestados.

1.4.- Clasificacion por el sector al que se dirige.-

De Uso Pablico: Para gestionar tramites personales en ¢l sector publico (Interagua.

Pacifictel. SRI. Municipio. ete.)

De Uso Privado: Para gestionar tramites personales en ¢l sector privado

(Instituciones inancieras. mortuorias. ¢te.).

2.- Analisis de la Demanda
I.a gestion de servicios a realizar son considerados como servicios suntuarios. debido
a que esta dinigido a un sector de la poblacion con ingresos iguales o superiores a

$300.00




*Vale indicar que no se contara con ¢l andlisis de la demanda historica. va que no
existe alguna empresa que preste este tipo de servicios de gestion personal en ¢l
mercado.

3.- Analisis del Sector

3.1.- Analisis de las Fuerzas de Porter

Amenaza de ingreso de Nuevos Competidores

Para analizar la amenaza del ingreso de nuevos competidores. he tomado como

referencia los siguientes factores estratégicos:

Tipo de Servicio.- El tpo de servicio que se ofrecerd marca diferencia va que en el
mercado ecuatoriano actual no existe una empresa con este tipo de servicios. Por
cllo es muy probable que mas adelante exista ¢l ingreso de nuevos competidores
dada la acogida que se espera recibir: sin embargo mi empresa tendra la ventaja del
posicionamiento ¢n ¢l mercado cumpliendo de la mejor manera con lo solicitado.
siempre orientado al consumidor v a satisfacer sus necesidades. La credibilidad se va

construvendo poco a poco v sera nuestra aliada.

Requisitos de Capital.- [.a inversion que se necesita para la instalacion de este tipo
de negocios tiene una importancia regular. donde se debe considerar: oficinas.
personal de campo v de oficina. equipos de comunicacion. equipos de oficina. cte.
I'sta inversion puede provenir de bancos. aportes familiares v amigos o bien ahorros

Propios.

Acceso a Tecnologia.- La empresa debe estar constantemente actualizada de los
cambios ¢n los tramites a realizar. mi teenologia se refiere a sistemas  de
comunicacion tanto interna (entre empleados) como externa (empresas del sector
publico v privado). misma que basicamente dependera de dichas empresas: por cllo
¢l acceso a la teenologia esta considerado como facil para la amenaza de nuevos

competidores.

)



Curva de Experiencia.- Considerada en este andlisis de mediana importancia para
la amenaza de nuevos competidores. va que en empresas nacientes v que brindan un
servicio totalmente nuevo ¢ste factor se ve afectado en gran parte por la pericia en ¢l

arca administrativa que tengan los miembros del equipo.

Innovacion de Servicios.-  La innovacion en la prestacion de servicios sera
respuesta a las necesidades no cubiertas de los clientes. v a las mejoras continuas: por
ende los nuevos competidores deberan hacer un estudio de nuevas formas o
mecanismos que le permitan tener espacio en el mercado. factor considerado de
mediana importancia. - Mi empresa buscard innovar  permanentemente para fijar su

posicionamicnto.

Amenarza de Servicios Sustitutos

Disponibilidad v Probabilidad de Servicios Sustitutos.-  I'n la actualidad no
existen empresas dedicadas a la prestacion de servicios en actividades v ogestion

personalizada que se haga cargo de los tramites particulares de la personas con

horarios de oficina: con excepeion de los pagos en linea: sin embargo se presenta
cierta probabilidad del ingreso de nuevos competidores en ¢l sector. pero que no
representaria riesgo para ¢l futuro del negocio (3.75). va que cuando esto suceda mi
empresa a mas de estar acreditada en el mercado. innovara constantemente buscando

la mejor satistaccion del cliente.

Relacion Precio/Desempeno del Sustituto.-  ste factor de acuerdo al analisis
realizado tiene un nivel de importancia medio. es probable que el servicio sustituto
ingrese al mercado con un precio menor. pero debo considerar que mi empresa
contara con asesoria continua de personas especializadas constituyéndose en un valor

agregado que sera apreciado por los clientes actuales vy potenciales,

Factores que Motivan la Sustitucion.- Debido a que mi negocio (entre otros)
trabajara con los servicios que preste las empresas del sector puablico v estas tienden
a dilatar las respuestas solicitadas: esto puede constituirse como un factor que motive
la sustitucion. aunque ¢l andlisis demuestre una importancia media va que no

dependera de mi empresa en si. sino de factores externos: sin embargo debo indicar



que a futuro mi empresa buscara aliarse con empresas del sector publico para dar un

MEJOr Servicio.

Propension del Comprador al Cambio.- Cuando ¢l cliente se siente satistecho con
¢l servicio brindado este factor no tiene verdadera importancia para este analisis,
tomando en consideracion que de continuo estaremos analizando los requerimientos

de los consumidores.
Poder de negociacion de los Clientes

Volumen de Compra de los Clientes con Relacion a Ventas del Proveedor.-  |]
mercado  objetivo  continuamente  tiene  asuntos  pendientes  por  realizar en
instituciones publicas v privadas. v mis proveedores (las personas que gestionaran
los tramites) estardan trabajando como empleados de la empresa a tiempo completo
con un sucldo fijo. este sueldo no dependerd del volumen de compra de los clientes.,

por ¢llo se lo determina con una valoracion de (4).

Importancia de la Calidad del Servicio.- Para este analisis la calidad del servicio
¢s de suma importancia (1), porque basicamente de ello depende mi negocio. de la

chiciencia v eficacia de las gestiones que se realicen.

Rapidez en la Entrega.- |l analisis denota una importancia media (3) va que como
indiqué anteriormente en algunos casos se trabajara con empresas del sector publico
v dependeremos netamente de su agilidad para que podamos satistacer al cliente a

cabalidad.

Disponibilidad de Sustitutos.- Il mercado actual no cuenta con disponibilidad de
sustitutos como la gama de servicios que ofrecera mi empresa. de manera que los
clientes potenciales veran a mi empresa como la anica opeion. por cllo se lo

cuantifica con 5 puntos.

Utilidades del Cliente.- Mi empresa le generara gran utilidad al chiente. yva que se
encuentra implicita la necesidad de gestionar asuntos personales v debido a la falta

de tiempo o desconocimiento de los pasos a realizar dilatan finiquitarlos.
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Poder de los Proveedores

Numero de Proveedores.- ste factor tiene una puntuacion de 3. En mi empresa
los proveedores lo constitusen las personas encargadas de realizar las gestiones o
tramites personales. ellos seran personas conocedoras de los servicios solicitados y
dependeran de ellos v de las empresas a las cuales se les requerird ¢l servicio: al

iniciase la empresa seran 3 los encargados.

Importancia de la Calidad del Servicio.- Es importantisimo que la calidad del
servicio sea la mejor (1), va que de mis proveedores depende que el cliente encuentre
satisfaccion: de cllos se¢ demanda honradez. agilidad. responsabilidad. eficiencia.

clicacia: pues los proveedores formarian parte de mi organizacion.

Rapidez en la Entrega.- [Fsie factor tiene una importancia media, de cllos
dependera en parte que lo encomendado se realice con agilidad. va que deberan estar

al pendiente en tiempos v fechas de entrega. en requisitos faltantes. horarios. cte,

Conclusion:  Tucgo del analisis anterior se concluye que la empresa presentaria un
nivel medio de amenazas v concentracion de poder: ¢l negocio resulta ventajoso en
algunos puntos principalmente que seria innovador v pionero en esta clase de
servicios: sin embargo entre otras cosas corre ¢l riesgo de entrentarse a problemas
inherentes a que los competidores indirectos que ahora resultan escuctos puedan
tomar ventaja de su prestigio v explorar nuevos caminos. No obstante  todo negocio
¢s un riesgo v los indicadores del andlisis anterior no me cierran las puertas. por ¢llo

seeuire adelante teniendo muy presente los riesgos que pueda afrontar.
4.- ANALISIS DEL MERCADO
4.1.- EL SERVICTO
I'stara dirigida a la poblacion cconomicamente activa que labora en horarios de

oficina quienes debido a sus multiples ocupaciones no puedan realizar personalmente

sus diligencias va sea en empresas del sector publico como privado. para lo cual

9



estos potenciales clientes podran solicitar de los servicios que brindard la empresa

comunicandose via teletfonica. en linca (internet). en oficinas. ¢le.

[Los mensajeros gestionaran cada tramite solicitado de mancra personal v oserian
monitorcados de manera constante. de tal forma que ¢l cliente esté informado sobre

aleun particular relacionado a su encomienda.
Ademas se ofrecera ofreceremos garantia en algunos de los servicios prestados.

Para conocer ¢l entorno que rodeara a la empresa. presento el siguiente analisis:
4.2.- ANALISIS F.O.D.A.
FORTALEZAS:

o Contar con un ¢quipo humano competente v de excelencia.

o Lacmpresa contard con un centro de informacion personal. va sea en oficinas
de Ta empresa. va sea en el lugar que disponga cl cliente.

e Asesoria continua.

e Capacidad de adaptacion a las necesidades del cliente.

e La empresa dispondra también de una pagina en Internet: donde se prestaran
de asesorias en lincas v tiempo real: de esta forma ¢l Internet pasara a ser un
aliado convirticndose en otro centro de informacion v ayuda,

e Garantias por los tramites realizados.
OPORTUNIDADES

¢ Scra una empresa de servicio pionera en ¢l mercado. va que existen muy
pocos competidores de algunos de los servicios que se ofreceran v en otros
servicios no hay competidores.

¢ las personas que trabajan en horarios de oficina no tienen tiempo para
realizar sus tramites personales. v tienen la necesidad de una mano contiable

que los efectue por ellos.

¢ l.as personas naturales estan dispuestas a pagar por los servicios de una empresa

que se encargue de dar atencion personalizada de sus actividades particulares.

10)



¢ Desinformacion de la poblacion en cuanto a los requisitos de levar a cabo sus
gestiones: de lo cual se aprecia una oportunidad que se¢ convertira en una
fortaleza.

¢ llacer convenios con empresas publicas v privadas para la gestion de

actividades personales.
DEBILIDADES

»  Conscguir ¢l financiamiento de la inversion para la instalacion v puesta ¢n
marcha del negocio.

~ lalta de experiencia en ¢l negocio.

# liempo excesivo de tramites en empresas publicas.
»  Limitacion geografica.
AMENAZAS

2 Ver al mternet como la unica solucion para gestionar sus  actividades

particulares (en cuanto a pagos se refiere).

2 Un “competidor™ oculto que se da en la actualidad ¢s ¢l mensajero de una
empresa. quien de manera eventual presta servicios a otros empleados de la

mstitucion.

4 La posibilidad de nuevos competidores quienes trataran de ganar mercado,
4 Costumbres. temores de las personas para delegar tramites a terceros o a

empresas que brinden ¢ste tipo de servicios.

lLucgo del Analisis FODA los siguientes aspectos a considerar dentro del analisis de

mercado:

4.3.- LOS CLIENTES

Il negocio tiene como finalidad resolver las necesidades de los clientes potenciales,
en diferentes aspectos: educativos. de seguridad social. municipal. de impuestos

tributacion. mortuorias: compras. de servicios basicos. ete. ¢s por esta razon que la



cmpresa se diferenciara adicionando ¢l trato profesional-usuario haciéndolo sentir ¢n
confianza que es lo mas importante. por esta razon la filosolia de trabajo respondera
4 un cCompromiso permanente pard generar una comunicacion abierta v respetuosa asi
alincar satisfactoriamente las aspiraciones de los clientes con los objetivos v metas

de la compania.

Sobre esta base los servicios seran dirigidos a la poblacion que trabaja en horarios de
oficina hombre v mujeres de nivel economico medio a medio alto de la ciudad de
Guayaquil quienes basaran su decision de adquisicion del servicio en la falta de
tiempo en realizar sus gestiones particulares en empresas o instituciones del sector

publico o privado. v ¢en el desconocimiento de los pasos a realizar.
4.4.- TAMANO DE MERCADO GLOBAL

De acuerdo al arca geografica del analisis. ubicado en la ciudad de Guayaquil.
tenemos que ¢l tamano del mercado global es de 361.396 personas. resultado que se
obtuvo tomando como referencia ¢l programa Infoplan - PEA de la ciudad de
Guayaquil que se encuentra aportando en la actualidad al 11ESS: de los cuales s¢ tomo
una muestra de 384 personas con un margen de error del 3%.  La encuesta que se

realizo a la poblacion muestral fue la siguiente:
4.4.1.- Encuesta

I.-En sus actividades diarias usted puede realizar sus gestiones particulares

como tramites bancarios, en el SRI, impuestos, servicios basicos, ete.?

sl

I'in de la encuesta



2.- Si su respuesta fue no, ;por qu¢?

IFalta de iempo

Desconocimiento de los pasos en tramites a realizar. ..

Las 2 anlerioreS . o
R RS oo s S e S A B S 5 i s R A 0 e S

3.- (Con que¢ frecuencia  aproximadamente usted realiza  sus  tramites

personales? (subravar)
Bl

0-1 ver al mes 2-3 veees al mes 4 0 mas veees al mes

4.- A usted le gustaria que una empresa especializada le gestione sus tramites
personales?

I'in de la encuesta

5.- ;Que tipo de tramites particulares le gustaria que le realicen?

Pagos de servicios basicos, impuestos. ..o

[ ramites

BRI i s e e sy e e s i b e K 0 e e e i

[ ramites sector

publico......

6.- ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por los tramites que usted requicra?

(subrayelo)

-



hasta $3 hasta $5 hasta S8
7.- ;. Conoce usted de alguna empresa que preste servicios de gestion personal?

N

8.- Si su respuesta fue si: Indique ¢l nombre de la empresa
Actividad del encuestado:

I-dad:

*Ver anexos de grafico de la encuesta.

I-xisten algunos aspectos o factores a considerar que pueden afectar ¢l

desenvolvimiento del mercado:
4.4.2.- Aspecto Economico

o lactores del mercado de trabajo que atectan al nivel salarial v por ende

afectarian al negocio.

e Il constante grado de incertidumbre del pais. incide  en la actividad
cconomica.  ¢n los niveles de produccion v esto a su vez en los niveles de

CONSUMo.
4.5.- LA COMPETENCIA

I'ncuentro que no existen empresas a nivel nacional que presten servicios de atencion
en actividades v gestion personalizada a la poblacion. no obstante. existe dentro de
los servicios que prestara el negocio los pagos bancarios, de servicios basicos. una
competencia en ¢l mundo virtual: pudiera considera como competencia a empresas
como Servipagos o Pago Agil. sin embargo debemos considerar que en primer lugar
la empresa no solo se dedicara a realizar pagos sino también involucra todas las
actividades de gestion personal que un individuo no pueda realizar. por otra parte
debo indicar que para clectuar los pagos por medio de las empresas antes indicadas.,

los clientes deben  acercarse a sus ventanillas: justo aqui debo hacer una



diferenciacion porque para prestar este servicio la empresa lo hara con solo Hamar

por telétono. sin necesidad de que el cliente tenga que moverse de su lugar.

Al realizar la encuesta encontramos entre que existe un grupo de jubilados que
agrupados estan prestando servicios  de pagos de los servicios  publicos. no
constituyen fuerza en la actuahidad. pero es importante tomarlos en consideracion.
aunque esta empresa no se dedicard anicamente a realizar pagos de los servicios

publicos.

Cabe anotar que los clientes preferiran contratar empresas como la presente que
ademas de ofrecer un abanico de servicios. generara en ¢l cliente una de
mavor confianza v profesionalismo. pues sera una empresa dedicada integramente a

la prestacion de dichos servicios.

Aunque no existe una competencia por parte de una empresa que ofrezea la gama de
servicios que prestard mi empresa v de manera personalizada, ¢s necesario realizar

un mini-Foda a los competidores de algunos de los servicios:
4.5.1.- FODA ala Competencia
Fortalezas

« Contar con centros de pagos en distintas zonas de la ciudad abiertos de Tunes
a domingo: como Servipagos
« Algunas empresas cuentan con servicios de pagos en linea (Internet)

« bxperiencia en ¢l negocio de prestacion de servicios.
Oportunidades

Fntrar a prestar servicios de gestion personal en toda su amplitud. pues son
empresas que va cuentan con la infraestructura necesaria. equipos v personal.

[.a falta de tiempo de las personas v la desinformacion de los pasos a seguir
en los tramites o gestiones a realizar.

I:star en linca con empresas como Interagua. Pacifictel. EELEL.

Fncontrarse posicionados en ¢l mercado de pagos de servicios.



Debilidades

*  Actualmente solo prestan servicios de pagos.

* Para acceder a sus servicios los clientes deben ir personalmente a sus
instalaciones. lo cual constituye una limitacion en la satisfaccion de las
necesidades del cliente.

* la forma de pago es en cfectivo.
Amenazas

v Lainestabilidad politica v economica que vive el pais. Entre los afos 1.999 v
2.000 surgio una empresa lamada La Cigiicna. la misma que estuvo en el
mercado alrededor de un ano. su corta vida se debio principalmente a la
sttuacion que vivia ¢l Ecuador. no fue un buen momento para su despegue en
¢l mercado considerando que un servicio es intangible v la confianza que ¢l
cliente necesite es de primera importancia.

v Falta de costumbre. temores de las personas para delegar tramites a terceros o

a empresas que brinden ¢ste tipo de servicios.

5.- ESTRATEGIA DE VENTA

Los servicios que brindara la empresa como estan dirigidos a las  personas
trabajadoras con horarios de oficina (oficinistas). lo primero que se realizara es
buscarlos por medio de contactos (familiares, amistades. cte.). que trabajen en
empresas voa traves de ellos se coordinaran visitas a todo ¢l personal donde laboran
para la presentacion del servicio: aqui se establecerd una de base de datos de clientes

potencial v de referidos.

Sin embargo se pondra mavor énfasis en aquellas personas que aun teniendo la
necesidad. no consideran la opcion de encargar sus gestiones personales a una
empresa especializada, va sea por costumbre o va sca por desconfianza: para ello se

enfatizara al servicio como un servicio con garantia.
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En clientes potenciales que concedan confianza en lo solicitado la cficiencia

agilidad serin los mecanismos motivadores para la venta,

Para un mejor control ¢l drca de  ventas llevara un registro de las maltiples
necesidades de los clientes que no han sido satistechas v que ¢l cliente solicita
(personalmente. via telefonica o via virtual): de esta forma se seguiria abriendo
mercado: v ademas de registrar cual es la forma de comunicacion preferida por el

cliente v en qué situaciones,

Al 1gual que ¢l departamento operativo presentara reportes pero seran de ventas de
los servicios v osu respectivo porque: se analizaran, se daran pautas entre todos los
que conforman ¢l arca v ¢l Gerente para mejorar las ventas: ¢l control sera ¢l mismo
que ¢l aphicado en operativo. abriendo “carpetas™ en ¢l programa operativo de los

clientes v sus necesidades.
6.- ESTRATEGIA DE PRECIO

Como en el mercado no existen competidores con los mismos servicios que prestara
este negocio. no podre medir los precios en relacion a la competencia, sin embargo
Servipagos o Pago Agil al prestar ¢l servicio de pago puedo hacer una mediana
relacion (tomo en consideracion que hay que acudir a sus ventanillas para acceder al

servicio) es de $0.50 promedio por cada servicio pagado.

.4 Rapiser tiene previsto cobrar $3 para realizar pagos de servicios basicos. es
decir. este precio cubrira los tres pagos: agua. luz v teléfono. o en su defecto
tres servicios de pago o retiro en instituciones financieras bajo la modalidad
de combo.

o In el caso de gestion de trimites en general. ¢l precio a cobrar serd de $4 por
cada tramite. sin incluir los costos adicionales que se generen propios de la

operacion.

Los precios que se estableceran responden al sondeo que se realizo en la encuesta v
que los clientes potenciales estarian dispuestos a pagar. ademas de que se encuentran

dentro del rango establecido en ¢l mercado y responden a los costos de movilizacion



vogestion de realizar ¢l tramite solieitado. generando un respectivo margen de

utilidad por dicha operacion.

Dado lo anterior los precios de introduccion son convenientes tanto para la empresa
como para los futuros clientes. Por ¢jemplo en ¢l caso del combo $3 por servicio de
pago. ¢l tramitador podra movilizarse al centro de la ciudad v realizar dichas

operaciones en un solo sector.
7.- TACTICA DE VENTA

Para poder ingresar al mercado la empresa contratara los servicios de un ¢jecutivo de
ventas quien se encargara de dar a conocer los servicios de la empresa en toda la

ciudad de Guayaquil, trabajando las zonas por dias.

Il ¢jecutivo de ventas tendra un sueldo fijo basico v tendra una comision del 2% por
cada servicio vendido. suponiendo que a diario deben existir solicitudes de servicios
por 20 como base. Si el vendedor supera la base de 35 pedidos diarios ¢l poreentaje

de comision se incrementara a 2.5%.

Fn el caso de que los pedidos scan con descuentos, va s¢a por promociones. va sea
por ser un cliente fundador. o socio de nuestros servicios. ¢l poreentaje de comision a

pagar scra de 1.8%.

Cabe indicar que ¢l numero de vendedores se puede incrementar a medida que ¢l

negocio se expanda.

[.a asistente administrativa quien entre sus funciones atendera las inquictudes de los
clientes en oficina también ganard un porcentaje de comision de ventas de un 0.5%

por ventas de oficina o en linea.
8.- ESTRATEGIA PROMOCIONAL

8.1.- Promocion de Ventas



@ Durante ¢l mes de la inauguracion de la empresa se estara
promocionando los servicios que brinde. concediendo un 10% de
descuento en todos los servicios.

@ Se concederan descuentos especiales a clientes frecuentes.

@ En el mes inaugural todos los clientes llevaran un obsequio por parte

de la empresa.
8.2.- Relaciones Publicas Externas

Para dar a conocer los servicios que mi empresa ofrecera en ¢l mercado. se realizara

lo siguiente:

> Modalidad de combos. afiliaciones o contratos por situaciones eventuales.,
dando al cliente la oportunidad de elegir entre estas alternativas la que mas se
ajuste a su conveniencia. facilitando al cliente la compra del servicio.
Anuncio publicitario en la Guia Teletonica de la ciudad de Guayaquil.

< Material impreso Folletos v volantes:

| compras, asesoti del SR tramates [ecale

facthita tu vida- - e ofrecemos servicios de gestion personalizada, sin ‘

moverte de tu casa o lugar de trabajo, Solo contictanos:

Dircccion:——---- --- COi o Sessussass

Dircce. Flectronica:-——q------
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Lxposiciones v Fertas Comerciales.- las mismas que se efectuaran en Centros
Fducativos. en lugares establecidos en la Camara de la pequena Empresa: la
cual contara con atiches. volantes describiendo la actividad de la empresa: 2
expositores: T explicando ¢l video. v el otro atendiendo otras inquictudes del
publico.

Marketing Directo: Marketing Telefonico Activo.

Para da a conocer los servicios que brindara Rapiser se los tratard como si
fuese de consumo masivo, utilizando la radio.

Marketing Directo: Internet.- Elaboracion de una pagina especificando el
servicio que brindard la empresa. se indicara que se dara el 153% de descuento

por lanzamiento si el servicio es sohicitado en linea.

lF'uerza de ventas.- Bs uno de Tos medios externos de la empresa que tendra

entre otras las siguientes responsabihdades:

o Mantener informados a los clientes sobre futuras acciones de la empresa: via
e-mail. via telefonica

e Atender sugerencias v reclamos: en linca. para lo cual se creard un aceeso en

el espacio cibernético: directamente en oficinas. v via telefonica.
o Respecto a la empresa: Cumplir con los planes v objetivos planteados.

e Informar sobre las objeciones v comentarios de los clientes. para lo cual se

llevara un registro de comentarios de los clientes.

Slogan.-

“Rapidez y seguridad en un mismo lugar, como lo hicieras tu mismo™ RAPISER.

)



8.3.- Estilo Publicitario.-

Il estilo publicitario que adoptard la compania sera: Publicidad  Testimonial.
utihizando la opinion de personas que va se havan servido de de la empresa. con ¢l fin
de influenciar a los posibles consumidores: v la Publicidad basada en la Facilidad de
Acceso: pues se indicard que es facil tener aceeso a los servicios que prestara la

empresa: via telefonica. en linea. en oficinas. cle.

l.a comunicacion deberda  transmitir  informacion  precisa.  detallada.  clara.
desarrollarse en un ambiente favorable para que fluya con naturalidad entre las partes
involucradas (trabajadores. clientes. proveedores. posibles competidores. gobierno y

comunidad ¢n general).
9.- POLITICA DE SERVICIOS

[.a cmpresa ofrecera garantias en algunos de los servicios prestados. las cuales

detallo a continuacion:

Devolucion del 100% del valor destinado para el pago de servicios basicos.
¢n caso de robo o pérdida.

l.a cmpresa guardara  absoluta  confidencialidad en  la documentacion
entregada.

Garantia de documentos v modelos. portadores de datos: el costo en la
reclaboracion de documentos v ¢l tiempo por la pérdida o robo de los
mismos. sera asumido por Rapiser en su totalidad.

Rapiser se responsabilizara en un 100% de los fraudes. robos. hurtos mala fe.
mala intencion. mala manipulacion del dinero v documentos por parte de los

empleados que consten en ¢l rol de pagos de Rapiser.

[.os servicios adicionales que brindara la empresa como valor agregado seran los

siguientes:



# Ir directa v personalmente al lugar donde se encuentre ¢l cliente va sea para
entregar los documentos solicitados. para ¢l pago del servicio. ete. de tal forma
que ¢l chiente no tenga que moverse de su lugar.

#~ Ascsoria especializada y continua de los tramites requeridos de los cuales ¢l
cliente no tenga conocimiento.

» Atencion directa. en linca. en oficina para que ¢l cliente tenga la facilidad de
acceder a cualquicra de nuestros servicios.,

~ Ll cobro de nuestros servicios seria en efectivo
10.- ESTUDIO TECNICO

10.1.- TAMANO DEL PROYECTO

Il Estudio del Tamano del provecto se lo ha realizado en 3 tamanos. de los cuales se

presenta a continuacion su analisis:

Il tamano | -= Determinado por 3 operarios. en el cual ¢l VAN arroja un resultado

de $44.488.97

El tamano 2 ->  Determinado por 4 operarios. en ¢l cual s¢ obtiene un VAN de

$91.469.72
Il tamano 3 -> Determinado por 5 operarios. obtiene un VAN de $144.494 .42,

Como se expresa en lo expuesto. los 3 tamanos considerados incrementan su tamano
v no se puede considerar en este estudio un tamano que nos indique un VAN que
comience a disminuir v determinar cual seria ¢l tamano adecuado  para mis
actividades: sin embargo ¢l tamano al cual se acoge ¢l estudio v que va acorde al

monto de la inversion que se necesita, v que brindara beneficios sera el tamano 1.
10.2.- LOCALIZACION DEL PROYECTO

l.a empresa estara ubicada en la ciudad de Guavaquil. en ¢l sector eéntrico de la
misma con ¢l fin de facilitar la mavoria de las gestiones v tramites personales propios

de la operacion del negocio. v que segun tabla adjunta

7



Flemento Ponderacion % Sector Centro

2

Acceso al Mercado 30

~

Movilizacion 35 1.8

Acceso a entidades

IJ
A
50

Otros 20 1.7

TOTAL 100% \ .15

10.3.- DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESOS

Contacto Cierre

con el Propuesta del

cliente contrato
Ejecuc
ucion Dev. De Cobro
del docume de
servici ntos servici
O 0
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11.- PLANTEAMIENTO ADMINISTRATIVO

Brindar al chenre contianza,
(‘l‘illlf)tlid;lkl \ \L';[llrl\l.n] cn l'h
servictos que la empresa otrece
v acorde a las necesidades de
los chientes garanuzando agi
hdad, cfeenvidad v excelencia.

Consolidarnos como una em
presa pionera y lider en ¢l
mercado ecuatoriano ¢ inte

grarnos a las familias del

pais.




11.1.- Estructura Administrativa

ORGANIGRAMA

VEN

DE

DOR

Exte

A OPE OPE OPE
RA- RA RAR
RIO RIO 10
soc VA VAR

s

11.2.- COMPETENCIAS ORGANIZACIONALES

Proactividad.

Itica v Valores.

Orientacion de servicio al cliente.
Responsabilidad.

“ NN %

* Dato de Identificacion:- Gerente General

[J
n



Objetivo del Cargo:- Representar a la empresa. responsable del control v eficiente
funcionamiento financiero. operativo.

Relaciones Funcionales:-

Il Estado

e [mpleados
o  Ventas

e  Proveedores

e (lientes

* Datos de Identificacion:- Asistente Administrativo
Objetivos del Cargo:- Ascgurar la atencion inmediata v oportuna a clientes a través
del cumplimiento a proveedores vy organismos de control.
Relaciones Funcionales:-
e |l.a Gerencia General
o  Ventas

o  Provecdores

“ PDatos de Identificacion:- Vendedor Fxterno
Objetivo del Cargo:- Colocacion del servicio a personas particulares o empresas
personales.
Relaciones Funcionales:-
e (icrencia General

e (lientes

* Datos de Identificacion:- Opcrario
Objetivo del Cargo:- Atender los diferentes requerimientos de los clientes.
Relaciones Funcionales:-

e (Gerencia General

e (lientes

11.3.- Necesidades cuantitativas v cualitativas de personal

Cargo Perfil Funciones
v Profesional en '~ Planificacion financicra,
I:conomia. Ingenieria
Comercial o afines -~ Formulacion de
v Postgrado o Maestria ¢n estrategias.
Administracion '~ Responsable del
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Gerente General

Asistente Administrativa

v
|

v

v

I'mpresarial
Fxperiencia en cargos
similares.

Demostrada capacidad
de liderazgo \
proactividad.

Disponibilidad para

trabajar bajo presion.
Mangjo de
relaciones

interpersonales.
Don de mando.
Dominio

excelentes

de word.
excel.

Alto nivel de capacidad
organizativa.

I'studios  superiores ¢en

Contaduria  Publica o
carreras afines.

[:xperiencia en empresa
de servicios minima de
2 anos
similares

en o ocargos
I'xcelentes
conocimientos en Exeel
v Word.

Facihidad de palabras. |
Ordenada v responsable. |
Capacidad  de  trabajo
bajo presion

Al

NN N NN

Al

funcionamiento y |
control - de  todas  las
Jelaturas a su cargo,

Formulacion de

politicas internas.
Delegara funciones
Tiene la autorizacion

la  responsabilidad — de
firmar cheques.
Autorizado para

NCLOCIar contratos  con
la compania. ‘

Analisis y |
determinacion  de  las |
caracteristicas del
mercado.

Control y analisis - del
presupuesto

I'ncargado de la
administracion del

negocio.

Fijacion de sueldos.
Fijacion de comisiones ¢
incentivos.

F:mision de cheques.
Custodia de valores.
C'uadre diario de caja.
Conciliacion bancaria.
Disposicion de fondos.
Pagos a proveedores

Reporte  de crédito
cobranzas. ,
Gestion  de cobranza |

telefonica v por misivas,
Gieneracion de avisos de
cobro.

Ventas
telemarketing,
Atencion al
oficina.
Atender al  cliente
linca (Internet)
Reportar
diarias. .
Cumplir meta de ventas. |
Asesoria  constante  al |

utihzando

cliente ¢n

en

sus ventlas



Fjecutivo de ventas

Operarios

de la direccion.

‘\\\'-\-‘\

I'studios  superiores L‘l’l’r

Marketing o carreras

alines -
I'xperiencia en  ventas | ~
de servicios. minimo 2|~
anos. -

I-acilidad de palabras.
Ixcelentes

relaciones | ~
interpersonales. '
Capacidad de trabajar en |

equipo.

Impecable  presentacion
personal.

Ser dinamico-a \

proactivo-a

I:studios superiores. -
Fxperiencia en - gestion
de tramites. minimo |
ano c¢n arcas: municipal.
bancario.

\

legal.
IMpuesLos. cle.
Buena presencia. -
Carismatico-a

Facilidad de palabras.
Proactivo v agil. -
Excelentes  relaciones |
interpersonales.

11.4.- DIRECCION

clhiente.
Registro de necesidades |

de los clientes.

Vender  los  servicios
fucra de oficina.

Visitas a clientes.
Charlas de ventas.
Captacion de clientes.
Reportar  sus  ventas
diarias.

Cumplir meta de ventas.

Realizar la gestion de
servicio solicitada por ¢l
cliente.
Ascsorar al cliente ¢n
sus necesidades sociales
v legales

[levar un registro de los.
clientes atendidos v sus

comentarios.
Solucionar  problemas
relativos a Sus

encomiendas.

[.a dircccion de la empresa tiene como funcion integrar sus actividades v verla como
un todo. tomando ¢n consideracion ¢l ambiente externo ¢ interno que le rodea. de tal
manera que mi empresa para tomar decisiones acertadas que beneticien tanto al

dueno del capital. clientes v trabajadores hara uso de los elementos que forman parte



11.5- MOTIVACION

Un empleado motivado trabaja con eficiencia: bajo ¢sta premisa se aplicaran
incentivos con los cuales se puedan desarrollarse integralmente: sintiéndose seguros,
haciendo carrera. capacitandose v ademas la empresa se preocupard por la familia del

empleado:

2 Los hijos de los empleados cuyo rendimiento escolar tengan un promedio de
calificaciones minimo de 18/20 excelente seran acreedores de una media beca en
¢l centro donde realicen sus estudios de esta manera se incentivard v se motivarad
alos ninos v a los padres a lograr la excelencia.

4 Anualmente se capacitaran a todos los empleados en sus respectivas ramas de

trabajo a partir del Ser ano de funcionamiento de la empresa.

Cabe indicar que los trabajadores contaran con los utiles de oficina. equipos
necesarios ¢ instalaciones suficientes  para que sus labores scan realizadas con
cliciencia.  bste punto lo indico yva que hay empresas que no brindan las

comodidades necesarias para ¢l desempeno de sus labores.
11.6.- LIDERAZGO

Considerando que la empresa se encontrara iniciando sus actividades v que  los
servicios que prestara son nuevos en ¢l mercado. en cuanto al LIDERAGO. Rapiser
se ajustara al sistema Autocratico ¢n principio. mientras s¢ forme la empresa
comience su funcionamiento. en un periodo no menor de 6 meses v no mayor de un
ano. v luego de un proceso de ajuste ¢ intromision de la empresa al mercado se
sometera al sistema Democratico en donde a los empleados se les brindara confianza
para que  sus inquictudes v opiniones laborales sean consideradas al momento de
tomar decisiones. buscando que dichas decisiones sean las mas convenientes para la

organizacion.

I's uno de los objetivos de la empresa que ¢l funcionamiento de la misma se

desarrolle dentro de un marco de responsabilidad mutua y a los empleados hacerlos
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participes de la organizacion. de tal manera que sientan que cuando la empresa

triunta. ¢l triunfo es de ellos.
11.7.- COMUNICACION

Para una empresa la comunicacion es la forma a traves de la cual se intercambia
informacion. conocimientos. ideas. sugerencias. directrices. ete. entre los micmbros

de una misma organizacion asi como ¢sta empresa y otra.

[.a comunicacion implica: saber transmitir. hacerse entender: ¢s por cello que no solo
s¢ debe utilizar solamente la palabra sino todo aquello que consiga un entendimiento

v una cooperacion voluntaria (gestos. actitudes. formas de dar las ordencs)

[.a comunicacion debera  transmitir informacion  precisa.  detallada. clara,
desarrollarse en un ambiente favorable para que fluya con naturalidad entre las partes
involucradas (trabajadores. clientes. proveedores. posibles competidores. gobierno y

comunidad en general)

Los diferentes tipos de comunicacion (escrita. verbal v gestual) seran utilizados en
mi empresa. cada una es importante v se adapta dependiendo de las circunstancias.,

sin embargo:

Se utilizara la comunicacion eserita para reforzar la comunicacion verbal v plasmar
de mancera formal lo que fue expresado con la palabra. ademas de registrar los

lincamientos. reglas v politicas de la empresa. entre otros.

l.a comunicacion verbal. en la forma mas agil v coman de transmitir informacion.
pero ademas de cllo. sera utilizada cuando una de las partes crea necesario un feed

back.

[Los gestos naturalmente. acompanaran a la comunicacion verbal: siempre con
respeto. va que los empleados son personas con sentimientos -~ un mensaje agresivo

gencerara agresividad.



De una eficiente  direccion  basicamente  dependera como  se realizara la
comunicacion:  Gerencia-bmpleado. Empleado  Gerencia.  Empresa-Entorno  en
general: va que a su vez seran los empleados quienes transmitan la informacion a los

clientes.

Aspectos Importantes a considerar en la comunicacion:

< La buena comunicacion incrementara la productividad de los empleados: sera
tarca del directivo transmitir correctamente la informacion asi como lograr que
los empleados trabajen en equipo compenetradas ¢ informadas v a su vez puedan
retroalimentar la informacion dada por ¢l directivo.

< Con informacion precisa v adecuada a las circunstancias se podran  tomar los
correctivos necesarios si fuera el caso.

< I:n Rapiser los empleados sabran exactamente cuales son sus funciones v tarcas
especificas. ademas de aquellas que estén bajo sus dominios. pues los mismos
ademas de estar planteados en un manual de procedimientos. podran  ser
aclarados de forma verbal o practica en ¢l momento que se lo solicite.

s Ademas se daran confirmaciones positivas como una forma de alentar v mejorar

¢l trabajo de todos los que conformaran la empresa.
11.8.- CONTROLES

Para regular ¢l comportamiento de la empresa v sus componentes. se pondrin en
marcha los mecanismos de control en forma general: los trabajadores de la empresa
contardan con una identificacion con ¢l logotipo de la empresa. el cual serda a manera
de collar: es importante que los chientes puedan identificar las personas que trabajan

con ellos v se sientan en un ambiente de confianza.

[.os empleados deberan registrar su hora de ingreso v su hora de salida. teniendo un
margen de 5 minutos ¢n lo que se refiere al ingreso. Una forma de medir la

responsabilidad es en base a la puntuahidad.

Ll nivel de desempeno sera medido  constantemente. siendo una empresa de

servicios. a cada uno de los empleados se les tomara en cuenta sus aptitudes ante las



diferentes situaciones que se presenten en v oa la predisposicion de solucionar

posibles problemas.
En los Procesos

Il Gerente General con apovo de la Asistente Administrativa del arca operativa
debera supervisar que la hoja de ruta asignada a cada operario se cumpla a cabalidad.
para lo cual ¢l cliente deberd registrar su firma de conformidad. la misma que sera
verificada contra copia de su C.L (en caso de ser cliente fijo) v en caso de ser cliente
eventual se monitorcara con ¢l adicional de llamada telefonica: esto con ¢l fin de

ratiticar las diligencias efectuadas por los operarios.
En las Ventas

-l drea de ventas llevard un registro de las maltiples necesidades de los clientes que
no han sido satisfechas v que ¢l cliente solicita (personalmente. via telefonica o via
virtual): de esta forma se seguiria abriendo mercado: v ademas de registrar cudl ¢s la

forma de comunicacion preferida por ¢l cliente v en qué situaciones.

Al 1gual que el departamento operativo presentara reportes pero seran de ventas de
los servicios v su respectivo ¢l porqué: se analizaran, se daran pautas entre todos v ¢l
Gerente para mejorar las ventas: ¢l control sera ¢l mismo que ¢l aplicado en
operativo. abriendo “carpetas™ en ¢l programa operativo de los clientes v osus

necesidades.

En Finanzas

l.os Estados Financicros seran  continuamente revisados v controlados.  se fijaran
tiempos maximos de entrega (semanal). pues al igual que los demas departamentos
se les dara seguimiento en sus procesos, se claboraran presupuestos mensuales v se

compararan con la realidad para determinar las posibles causas de sus desviaciones.

l.as razones financicras seran parte del continuo proceso tinanciero. lo cual permitira

saber en cualquier momento  las relaciones derivadas de los mismos v tomar los

-
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correctivos necesarios al momento en caso de que alguno de ellos no sea favorable

para la empresa.

I.a caja tendra una especie de tickets debidamente numerados v dada la coordinacion
¢ integracion de los departamentos: ventas entregara los pedidos al operativo v este a
su vez solo cargard a caja los servicios que organice para ¢l dia: caja entregara
tickets con copias de los servicios que se prestaran: al regreso de los operativos
deberan reportar la etectivizacion de sus gestiones v realizar el cuadre respectivo con

caja.

I:1 programa instalado tendra parametros v opeiones acordes a las funciones de cada

cmpleado.

11.9.- Aspecto Politico v Legal

Integra los factores administrativos. legales v reguladores. dictados por  organismos
publicos. que se manifiestan a traves normas reguladoras v otras  condiciones
existentes para que  las  empresas operen  de acuerdo  a ciertos  patrones
gubernamentales. hay normas que ¢s necesario cumplir v muchas de ellas afectarian
tanto directa como indirectamente a mi negocio. por lo tanto ¢s imperante conocer
dichas normas para estar alertas a posibles moditicaciones reguladoras con ¢l fin de

minimizar ¢l riesgo cuando se produzcan.

la estabihdad v ¢l riesgo-pais. siempre seran un aspecto importante de considerar.
pues de este tactor depende que en un momento dado uno pueda hacer un colchon
para futuros impactos v de esa manera  soslavar en algo la rentabihidad de la
empresa. que seria la valorizacion que se debe hacer de una situacion dada las
amenazas que representan los factores politicos que en nuestro pais son siempre tan

variables para la rentabilidad de toda empresa.

11.10.- Acciones de la empresa en el ambito legal v social

A, Diseno del plan de negocios de la empresa.
B. Elaboracion del organigrama de la empresa.

C. Discnar ¢l manual de normas. politicas v procedimientos de la empresa,

'»d
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6)

7)
¥)

())

Detinicion del capital v los bienes de la organizacion.

Solicitar ¢l financiamicento ante los entes nacionales ¢ internacionales

Iramitar ¢l registro de la empresa. en el Registro Mercantil.

Y los pasos que se deben dar para su reconocimiento legal son los que a

continuacion s¢ cnumeran:

Contratar los servicios de un abogado.

Escoger la forma de organizacion mercantil mas conveniente. segun ¢l Codigo de
Comercio, ¢l Codigo Civit. sclecciond. la sociedad anonima como tipo de empresa
que registrarg.

Flaborar ¢l documento de constitucion v 1os estatutos de la compania.

Abrir una cuenta bancaria a nombre de la empresa.

Presentar ante ¢l Registro Mercantil los estatutos de la compania. que deben
incluir los objetivos, ¢l capital suscrito v desembolsado. la estructura de los
accionistas (tendra dos socios). la formacion de la junta de accionistas cle..
firmados por un abogado. Contratar los servicios de un comisario o agente fiscal.
que debe ser un contador publico colegiado de nacionalidad ccuatoriana: éste
debera aceptar ¢l cargo mediante una carfa a la que unird una copia de su cédula

de identigad.
Cancelar los impuestos correspondientes.

Publicar ¢l documento de constitucion de la empresa en un diario nacional.
Solicitar ¢l documento de conformidad del Cucrpo de Bomberos,

Solicitar ¢l permiso de funcionamiento ante La Municipalidad de Guayaquil.
ciudad donde en primera instancia funcionara la empresa. para lo cual debera

obtener la patente.

10) Obtencion del namero de identificacion fiscal: RUC, ante el Servicio de Rentas

Internas (SRI).

I'1) Solicitar ¢l documento de conformidad del Cuerpo de Bombceros.



H. Compra del mobiliario. equipo de oficina v de mantemmiento; transportarlo al
local.

[, Ubicacion ¢ instalacion de los equipos en ¢l local de la empresa.

1. Contactar v establecer alianzas estratégicas con instituciones pablicas v privadas
especializados en ciertas areas para prestar sus servicios a la empresa cuando ésta
lo considere conveniente. Por ¢jemplo en el arca de Marketing. Auditoria,
l.impicza. ctc.

K. Discnar una lista de los posibles clientes.

[.. Concertar citas con los clientes.

M. Disenar ¢ implementar  estrategias  promocionales  de  los servicios de la
organizacion,

N. Ofrecer a los clientes precios convenientes.

O. Actualizacion de requisitos. de las diferentes instituciones pablicas v privadas
objcto de los servicios que prestara la empresa. para capacitar v asesorar clientes
potenciales.

P, Continuar con las operaciones de la compania.

Q). Reunmion de la Junta Directiva una vez trimestral.

11.11.- CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
ITEM 2 3M4M [SM (oM [7M [8M [oM (10 [11m Il:.\-]*‘
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DETERMINACION DE LA DEMANDA ACTUAL
le T 20 - p——
v 2 1rr Fl v T 2 2do a e a’ 4t a Sto a
Mercado Total u §564 834 8 $564 534 B3 §564 534 83 §564 B34 83 $564 534 83 $564 534 83 $564 834 83 5564 534 83 5564 834 §3 $554 514 83 $564 514 83 $564 814 83
Fra 0.007 0.007 4 7 0,007 0,207 007 0 a7 7 0
v $1 354 154 $3 $1 954 31954 51 $1 954 53 354 547 446 547 44F 347 445 547 daf
En el a? anque estoy a misma partic-pacion del merca de 3,2
A~ 3 que se mante | ante 3Ros e v da de vect
P enrcalts s 22875
63C,69°%1,5° 6483 80 690 69 75% de 'a a totlal Gue es | 37.59
564814 8



Inversion Inicial

Rubro

Local Comercial
Equipos de computacion
Computadora

Impresora

Total Equipos de Comput
Muebles de Oficina
Stilla de secretana

Silla chiente

Archivador

Escritorio Grande
Escritonio Pequeno

Total Muebles de Oliema
Equipos de Oficina
I'elefono lax

Ielefono

Maquina de esenbir

Aiare acondicionado

Fotal Equipos de Oficina

Constitucton de la Socredad

L nidades \

oy = = 12 12

— | e

RAPISER

alor unitario

S 12 000 00

S430.00
SO0 ()

543,00
S40.00)
SKOLOO
S200_00)
S130.00

SE3.00
S33.00
S60.00)
S430.00

S230.00

Valor Total
S22 000,00

SO00 00
SO O0)

S90.00
SRO.00
SRO.00
S200.00
SA00.00

S85.00
NT70.00
S60 00
S430.00

S250.00

S12.000.00

S960,00

S750,00

S665.00
S250.00
S14.625.00

Vida Uil

)

-
5

10

[0

101

alor Residual

| 200

iy

‘I



Inversion Inicial

RAPISER

ANOS

Rubro 0 | 2 3 4 5
ACTIVOS FLJIOS
Local Comercial -$12 000.00 $540.00 $540.00 $540.00 $540.00 $540.00
Equipos de computacion
Total Equipos de Comput -$960.,00 $288.00 $288.00 $288.00
Muebles de Oficina
Total Muebles de Oficina -$750.00 $67.50 $67.50 $67.50 $67.50 $67.50
Equipos de Oficina
Total Equipos de Oficina -$665,00 $59.85 $59.85 $59.85 $59.85 $59 .85
ACTIVOS INTANGIBLES
Constitucion de la Sociedad -$250.00 $25.00 $25.00 $25.00 $25.00 $25.00

-S14.625,00 $980.,35 $980.35 $980,35 $692.35 $692.35

ADQUISICION

Equipo de computacion

-$960.00

$288.00

S288.00




ACTIVOS

Efectvo

Equipos de Oficina
Muebles de Oficina
Equipos de computacion
Local Comercial
Constituc. Sociedad
Total Activos

RAPISER
BALANCE INICIAL

AL TERO DE ENERO

PASIVOS
$ 2.375.00 Obligaciones por Pagar
HO3
75000 PATRIMONIO
$ 960,00 Capital Propio
S 12 000,00
$230.00
S 17.000,00 Total Pasivos v Patrimonio

S 300000

S 12 000.00

$17.000,00

ACTIVOS

Efcctino

Equipos de Oficina
Muebles de Oficina
Equipos de computacion
Local Comercial
Constitue Sociedad
Total Activos

PASIVOS
$ 5.543.00 Obhgaciones por Pagar
663
75000 PATRIMONIO
$ 960.00 Capital Propio
$12.000.00
£ 250.00
S 20.168,00 Total Pasivos v Patrimonio

$ 3 000.00

S 13 168.00

$20.168,00



DEPRECIACION

ACTIVOS FLIOS

VIDA ANOS
VALOR DE DEP. DEPRECIACION VALOR EN
ACTIVOS . CONTABIL. o QUE SE o oy .
COMPRA E ANLAL DEPRECI ACUMULADA LIBROS
Local Comercial $10 800.00 20 $ 540.00 5 $ 2 700.00 $ 8 100.00
Eq De Computacion $864.00 3 $ 288,00 3 $ 864.00 £ 0.00
Muebles de Oficina $675.00 10 $67.50 5 S 337.50 $ 337.50
Equipos de Oficina $508.50 10 S 5985 S $ 29925 $ 20925
Dep. Anual $955.35 VALOR RESIDUAL S 8.736.,75
$667.35
ACTIVOS DIFERIDOS:
VIDA ANOS .
VALOR AMORT. AMORTIZACION VALOREN
ACTIVOS ONT! , AN Tl
< DEL GTO. ' 0\:, AR ANUAL A l(\)(l,{ 13 ACUMULADA LIBROS
Gtos de Constitucion $250.00 10 § 25.00 5 S 125.00 S 125.00
Dep. Anual $25.00 VALOR DE DESECHO S 125,00




PRESUPUESTOS DE GASTOS

PRESUPUESTO DE PERSONAL

Cantidad

€. Unitario
(mensual)

Costo lotal imensual)

Costo lotal
(anual)

Pubhadad

Crastos Vanos

Cierente General
Asistente Admimistratina
Vendedor

SO
A KRR A Y]
SO0 00
S 250000
S 2000, (4)

S 12 00000
S 1 20000
S 12 0000
5
5

RN
20000
S 366,00

S12 00000
S| 200,00
S12 00000
S3 000,00
S R o0

S22 a00.00
ST 200,00
S12 000,00
S3 000,00
S 4 ROO00

S12 o0
ST 20000
S12 oo
S3 o
S Ko

Cierente General 1 S 1 000,00 S oo a0 S 1.2 000,00
Asistente Administratina | S 250,00 S 250100 S 300000
Vendedor 1 < 200,00 S 20000 S 2 400,00
Operanos 3 S 18000 S S0 S 6 48000
S| Y90 5 23,880,004
Costos Fijos Mensuales
\no 1 \no 2 \no 3 \no 4 \no S
,'\,_gu;l S oo S 12000 S 12000 S| 20000 S 2000 S 12000
| us S Tivi S R4 00 S RdiL00 N RO ) S K840 S K000
Ieletono N Rin S G600 S Q6 00 5 Q60 (1) S OG0 ) S U6 00

S12 000,00
S 20000
S12 060,00
S3 000,00
S 4 ROo 00

Sunumistros de olicina S 30,00 S 360,00 S 360,00 S 360,00 S 360,00
Mantenimuiento de Fguipos S 10,00 S 120000 S 120000 S 120,00 S 120000 S 120,00
Seguro S R6.80 S X6.86 S 86,86 S B6.86 S 86RO S R6,86
lotal S 2.836.86 S 3308686 S 35 486.K6 S 38 4K6.K6 S 3% 48686 S 35 86 K6
Costos Variables Mensuales
Operarnos ( 3)S180 ¢y S 34060 S 340,00 S sS40 S S40.00 S sS40 00 S S
Iransporte(3*3*20) 850 23 S 75.00 Q00 a0 i) D00 9
Iransporte de ventasi 3% 20) S0 .23 S 25.00 S 300,00 S 600,060 S 600,00 S GO0 5 GO0
Comisiones de Ventas $ 28 S 336.00 S 672.00 S 672000 S 672.00 S 672.00
lotal S 668,00 S 207600 $2.712,00 S2.712.00 $2.712,00 $2.712,00
Costo Total Mensual mensual S 350486 S35 162,86 SIS 198,86 SIR 19K KO SIK YR K6 S3K 198,86




PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

CONCEPTO WO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 2
GASTOS DE PRODUCCTON
Sucldos Operarios S 540,00 S S40.00 S S0 S 84000 S S40.00
Jotal Gastos de Produccion S 4000 S 540,00 S 340,00 S 540,00 S Sdo oo
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gierente General 12 000 12 000 12 000 12 b 12 004
Asistente Administrativa 3 000 3000 3 000 3000 3000
Sumimistros de oficina 360 360 60 360 A60)
Mantemmiento de Fquipos 120 120 120 120 120
lotal de Gastos \dministrativos 15 480 15 480 13 480 15 480 13 480

GASTOS DE OPERACTON
Agua

I us

leletono

Seguros

S 120,00
S 840,00
S 960,00
S L4227

S 12000
S R4o.0n
S 96000
S 142,27

S 120000
S R40.00
N 96000
S 042,27

S 12000
S R4 00
S Y600
S1Tod227

S 12000
S Ko o0
S U960 00
S142.27

lotal Gastos Operacionales 5 2.962.27 S 290227 § 2.962.27 5296227 § 296227
GASTOS DE VENTAS

Vendedor | Ler afios 2 demas afios 2 400 4 80 4 800 4 R0 4 8O0
Ir;ln-,"pnrtc de ventast 3*20) S0 235 S 25.00 S 5000 S S0.00 S 3000 S 50,00
Publicidad S 12 iannin g3 [ § 12 omicn S LY TR
*Comisiones de Ventas $i3% y 8 y s § 8 » Stvui
lotal de Gastos de Ventas $ 12488 121 5 12 S '
GASTOS VARIOS

Imprevistos S1 0 St 2 3 " 81 20 312
Total Gastos Varios 912 S| 2w Sk $ 3 S0 2
TOTAL GASTOS OPERACIONALES $32.23827 S 32.288.27 83228827 S 32.288,.27 S 32.288.27

*en ler afio 20 dias al mes®2%:*20base® 3.3 precio ponderado

Produccion efectina
Capacidad de Producaion max
Operarios

Capaadad por operano

1320
1320
3

440 senvcios mes (22

senicios dianos *20 dias al mes)




Costo Fros S 2 Rin Ko

Costo Promedio por Servan S 346 \no |

Precio Sen Base 3 QSB 1.2 0.7
Precio Sery Girales 4 OSG IR28 (1.29
Precio Ponderado ano | 3.5 13200 Produce Frectiva

Precio Ponderado ano 2 $.3

-
-
-

Precio Ponderado anoe 3

4

Precio Ponderado ano

,
x

Precio Ponderado ano 3

Punto de Fquilibrio -~ (Costos fijos) (Py - ()

CVunnario 0. SO60OG06G

[0 947 8328745]Sercion




PRESUPUESTOS DE GASTOS

PRESUPUESTO DE PERSONAL

Cantidad

O nitario
{mensual)

Costo Total imensual)

Costo Total
(anual)

Cierente General
Asistente Adnumistrativa
Vendedor

Operarios

[ S —

S 700,00
S 200,00
S 160,00
S 16000

S T0i 00
S 200,00
S 6000
S 640,00

S £ 400,00
S 2 300,00
S 1 920,00
S 7 680.00

S 70000

S 20.400,00

Costos Fijos Mensuales

\no 1 \no 2 \no 3 \no 4 \no &
Agua Sl S 12000 S 120,000 S 12000 S 12000 S 2000
| us S 70,04 S RJoon S K400 S KA S K40,00 S RO 00
leletono S BO,00 S 60,00 S 960,00 S 96000 S 900,00 S 966,00
Publicidad S Q00,00 S 12 00000 512 000,00 S12 00000 S12 00t 812 000,00
Grastos Varios S 100,00 S 200,00 S| 200,00 ST 2000000 Sl 200,00 Sl 20000

CGrerente General
Asistente Adnunistratina
Vendedor

Sunmumistros de oficina
Mantenmmiento de Eguipos
lotal

S 1 O00, 00
S 230,00
S 200,00

S 3000
S o0

S 2.750,00

S 12 00000
S 300000
5 2 400.00

S 360,00
S 120,00
S 33 000,00

SN2 000,00
S3 000,00
S 4 Rooon
S 360,00
S 120,00
S 38 30000

S12 00000
S3.000.00
S 4 RO0,00

S 360,00
S 120.00
S 38 00,00

S12 a0 0
S3 00
5 4 Koo 00
N 360,000
S 120,00
N 35 Jonno

S12 00000
N3 00000
N d Koo
S 36000
S 20,00
N 38 30000

Costos Variables V

lensuales

Operanos (4185160 ¢ u
[ransportel 3*4%20) 80 25
I'ransporte de ventas 3%20) S0 23
Comisiones de Ventas

l'otal

S 640,00
S 100,00
S 25.00

8

Costo Total Mensual

mensual

S 793,00
S 3.843.00

S 640,00
1200

S 300,00

S 336,00

5 2.476,00
S35.476,00

S 64000

| 20000

S 6O 00

S 672.00

S3 112,00
S3R.S12.00

S 640,00
1200

S 600,00
S6H72.00

S 3.112,00
S38.S12,00

8§ OO0

1 200

S 60,00

S 672.00

S 3200
S38.512.00

N G400

| 2000

S GO0

S 672.00

S 311200
S3K.R12.00




PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACTON Y VENTAS

CONCEPTO

\NO 1

ANO 2

A\NO 3

ANO 4

ANO S

GASTOS DE PRODUCCTON
Sucldos Operarios
Total Crastos de Produccion

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Crerente Gieneral

Asistente Administrativa
Suministros de oficina
Mantennmmento de Fquipos

Total de Gastos Administrativos

GASTOS DE OPERACTON
Agua

l.us

Teletono

Lotal Gastos Operacionales

GASTOS DE VENTAS

S O30, 040
S 640,00

8 40
3000
36t
120
11 880

N1 2000
N Koo
N QG 0
S 192000

S 640,00
S 640 00

K 40
3 000
360
120

11 880

S 12000
S Koo
S 96000
S v2aon

S 640,000
S 64000

B i
3000
R
120

11 880

S 120,00
S KA, 00
5 960,00
S 920,000

S O6:40.00
S 640,00

8 Jon
3000
600
120

11 B&o

S 120,00
5 B0, 00
S 960,00
S 1 920,00

S G40 00
S 640,00

8 don
3000
360
120

11 KR

S| 2000
N KJ40,00
N Q600
S 192000

erdedor 1 ler afo. 2 4 afios 2160 4320 4 320 4 320 4320
Fransporte de ventas 3*20) S0 238 S25.00 S 50,00 S S000 S S0 S S0.0n
Pubheidad 512 5 |2 $1 s S 12 emus
*Comistones de Ventas S 2K $ A6k § S S S S St
Total de Gastos de Ventas s 12 A2 $12 1 121 Sl e S 12«
GASTOS VARIOS
Imprevistos 1.3 812 s § |2 %) "
Total Gastos Varios 51 2 Yo S 1 2w S| 2w SF 2
TOTAL GASTOS OPERACIONALES S 27.6938,00 5 17.746,00 $27.746,00 S 27.746,00 S 17 746,00

*en ler ano 20 dias al mes®*2%0* 20base® 3.3 preaio ponderado

Produccion etectna
Capaadad de Produccion max
Operanos

Capaadad por operano

1760
1 760
4

440 servcios mes (22 servicios dianos * 20 dias al mes)



Comtar Lipos S 223

Contor Promedio por Servict o RUE : \no |

Precie Serv Hasg A Sk RURE &7
Precio Serv Grrales | (NG Slod 020
I'recro Ponderado an 3.3 | 760 Produee | ectina
Precio Ponderado aie 2 33

I'recio Ponderado anao A Y73

Precio Ponderado ano 4 in

Precio Ponderado ano 3 A 86

Punto de Fquilibrio (Costos fijos) (Py - Oy

A

CVumban PSS 82

[O¢ ITETREETE] Byt




PRESUPLESTOS DF GASTOS

PRESUPTESTO DF PERSONN]L

Cagiidad C. Unitario Costo Total Costo lotal
(mensual) (mensual) (anual)

Crerente Creneral | S To N T0H 00 SR
Asistente Admumstrativa | S oo N 200 G0 SN2 don
Vendedor ! N L S lodo a2
ll|\c|,|||.-\ S A R A LN N

N1 oSewn 5 22.320.00

Costos Fijos Mensuales

\no | \no 2 \no 3 \no 4 \no 2 |
\eua A R S 2o S e S Qe N Qv S 2 1
| us N NS N oo N o2aam S a2oam N 2o SN2 [
leletono SRR SoHneing Sl oso o S oo o N oMo SR
Pubhedad S oo S 2 oo N2 o N2 o N2 o Y B RTERATE!
Crastos Viros S lon v S Joon S Qi AN AT SN Qoo S| i
Crerente Creneral S oo o S 2o SE2 e SN2 oo i emm 0 SEZ o

Asistente Admmistrating
Vendedor
Summistros de olicina
Mantenmuento de T quipos
L otal

S 2F

S Mo

SR
S T

5 2.775.00

SR
N2 diam
2
Al

SNl

51 2

N33 I Kem

Ny
S B o
S A0
N 2000

S8 Towon

SR g
SN e
N oAb
N 2000

N O3S Tonon

S
d Xivrm
RS TRENNTH]
N

| i

N3 Tiwr o

Siounain
SN X
Noandbin
S 2000

N33 Tom

Costos Variables \

lensuales

Operanos (38160

ransportec 3%¥3% 20, 50 23

Lransporte de ventast 3* 20 80 25

Conmsiones de Vientas
lotal
Costo Total Mensual

N K im
%

123 au
S 230

N 2%

mensual

S OTR 00
S 378300

N Ko aon

| St

RS TR R

N A30 a0

S 2936000
S36.1 1600

N Kooy

| S

Nonen i
Sn7200

S 357200
839272000

S Koo

131
N OO o
S OT2am)

5 387240
3927241

NOREwbin

| Siia
N
ST
387200
53927200

N Nin lul]

| S1m
Sofwniang

e T

N 357200
S39.272.00




PRESUPUEFSTODE GASTOS DE ADNMINISIRACTON Y YV EN]AS

CONCEPTO

N0

\NO 2

ANO 3

N0 4

AN R

GASTOS DE PRODUCCTION
Sueldos Operarios
Lotal Gastos de Producaon

GASTOS ADNINISTRATIVOS

Crerente Creneral

Asistente Admmistratin
Sumistros Je ol
Mantenmmrento de | guipos

Fatal de Gastos Ndministrativ os

GASTOS DE OPFRACTON
Agua

I us

leletom

Lotal Gastos Operacionales

GASTOS DE VENTAS
Vendedor 1oleranon 2 demas anos

=

Fransporte de ventast $# 20 S0 23
Pubhadad

*Connstones Je Ventas

Fotal de Gastos de Ventas
GASTOS VARIOS

Imprevistos

Lotal Gastos Varios

LS SRIENATY
R IR AR

K i
EETHIE
R
120

11 Xs0

Sl 2o
A TN TR
~ [ L AR

N X2

2l

S 250
SO12 e
NN

S 1203300

SN Qi

N Qe

N Midian
S X

X 4
3
Al
2

11 880

S 1w
SN adaom
N iR

NN

4 320

N oS

S P2 o
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S 12 Lo

S oo

N i

oK
SR

R o
3
st
12

ARLT

N 2o
L I TATRT
N oS
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N (ANRTE

} 20
NNk

L
N S0

SN2 aa

S Qoo o

S o

N N i
N RO 0

X Ao
3anin
At
120

11 880

N 2o
S
S & em

el W

4 320
NN

NP2 oo
N St

SN2 0non

S| 200000

N 200

NRim i
NoXw g

g TR
Lahm)
RTITY

120

1] 8SKu

S o
S
LS A (N

§ 22

N S
S22 o
NS i

S 12 o im

N 2w

L TN

TOTAL GASTOS OPFRACTONALES

S 28.153.00

S 2820600

N 2R.206.00

S 2R.206.00

5 2K.206,00

*en Ler ano 200 dias al mes®2"0*2
Produceion electina

Capacidad de Produccon man
Operarios

Capacidad por operane

Obase® 33 precio ponderado

2200
I}

2

440 servicios mes (22 servenos dianos

-

O dias al mes)




Coonton | agos

Conto Promedie por Servia
Preaio Senv Base

Precw Serv Girales

Ponderade ano |

Freon
Preco Ponderado ano 2
Precio Ponderado ano 3
Precio Ponderado anc

Precio Ponderado ano 3

Punto de Fquilibrio (Costos fijos) (Py - Cy)

CV it

Ii_)t'

Q0K 21TTR41 ]S

(R

(NG

,
]



OPTIMIZACION DEL TAMANO DEL MERCADO

DETERMINACION DEL TAMANO

Tamano
Capacidad mstalada
Servictos Basicos
Scervicios Generales
) Serv Basicos

) Sery Grales
[neresos

Costo Vanable
Costos |'I|U'~

[y ersion

TAMANOS

v
-

3

1 32000
N300

S 4 .00
93720

AR RO

S4 342 80
NOGR )
N2 83686
SNT4 62500

| 760,00
SO0

5 4.00

| 249.60
RE Y

S5 2I80.00
SN793.00
S2 K36.K0
820 250.00

220000
S3.00

S 400
2R11.60

I 14840
S5 02840
SOTR .00
$2 77500
S43 875,00

* El tamano uno fue ¢l seleccionado para la ¢jecucion del provecto porque la v ersion

que s¢ necesila es menor en comparacion con los otros tamanos indicados v se puede

[inanciar con mas facihdad

El valor de S1T4 623 puede servenificado con el cuadro de Inversion Imcial




CAPITAL DE TRABAJO
n 3 operafios
ler Trimestre 2do Trimestre Jer Trimestre dto Trimestre
Rubro Fueio Febrern Mario Abtil NMava Tunio Tubo Aginto Septiembre Chetubre Novembire [ Helembine
Precus Ser Hasi s § b § Lini g tiw § Yo § 1 $1 § [} 4 bt §1 §1 § Vi
Precie senaies irales §he S $dim S S L R §4 b LR RLT S §1 (%}
. e 1 20 e A L TR 1 &2 1% | T L [ L 1.9 a2 L B L3 .
SSentores Hasios 1T N il +17 O wt™ 2 L ot T 2 1= 2 (L < i
woitales wiw W Wy 8y Wliw wWlN Wwiw Wiy 1N Iy
Ventas LERTMT LR TR iUl AR T LR T LRI § 0NN LA $ruly [RRIE T § i MIN
100% 6 Contado $ 4342 Bo| S 4342 K0 § 4342 80 $ 4342 80 $ 4342 80 $ 4342 80 § 4342 8o S 4342 80 § 4342 B0 S 434280 $ 4342 8O $ 1342 B0
Enero Febieto Marso Abrld Maso Junio lullo Agosta Septiembre Oxtubre Norviembre IMclembre
$ I8 § 2NN § 2N N § 28 N § NI § 2N e LESCRORTS LT [T § 2Nt gt NN
§ ik $hn § § e e EREa § i § ook § rx Eer R Sew 3 S8
A REIIRT Sitiiw § VRN A RNEIRT STl e LRI LUl [(RETIR TS [REITE" Sl 41 (RN
Kuliro Fnero Febreru Marro Abrd Mazo Tunio Tulin \gosto Sepliembie Octubre Noviembre Inciembre
Ingreso Mensual s IR A R IR LI Bg U] LR L R b S1uzw SIum S1uly FLUTN LIRS LI
Fgreso Mensual ARETER Y LR AR R LREEE U AREEER T AREETR Y AR NIRRT (R ETER T Siillwe LR
ARREEE LR TR Tl §8eT § 8T u § %l SNl [ T 5 Ne” § T g
ARREEE L $2 %4691 164897 § 7502 $14692 § 104486 § 1428 528408 S3TIE "0 S 163664 LR R §6 432 %)
Capital de trabajo -5 3. 444.86
$82 1130
kI Lrabans se determino en hase aun precie pond € lesn dim rapaos de serctos que presitara la empresa oom son S W Bustcos v Sen
Se de acuerdas al estuds reads Le participacton Je cada une Jde Lo grupeos de senvicios © se deted yue wooupartan el

ser icios generales el 2

vy s Tl on 4 4

Wy

generand \enlas

que generan un valont

S IN2R

il de §3 338 et

de

las ventas mensuales v il saldo men




CAPITAL DE TRABAJIO

"o PCTartss

ler Trimestre

2do Irnimestre

Ser Trimestre

Ato Trimestre

Rubio Enero Febrero Marzo Abril NMavo Tunio Tullo Agosta Sepliembne Octubre Noviembre Diclembre
Preuic Ser Hasi 51 $ v $ 1 [ § 1 $ 1. §1 LR § b LR ¥ $t
Precis Senaioes cirales L § RLT $ L AR L AT $ 1 $1 $h § bim LR $ b S
fmd semactes mes | Tt 1 “hisim Theton "t LI ) " " Ll h
JEMnes st 1239 0 I 1iva i NI 1200 ¢ Sl
e arales Ap e Sl LI | RIS T L3 O | LY | LY L'} LR Ol LI O LI &1
Ventas § 3 T g $8 e LT | L IR | L | LT | L i T | $8 T §& T Y47 S 37w L TR
1M e ( ontado 5 90 40 32790 40 LIl I 1) L7900 L T 1] % T g0 S & w040 $ 790 40 § 27940 55 T90 40 3£ T 40 $ & 90 do
Hubia Fneto Febieto Vlatzo Abril Mavo Junio lulla Aguosta Sepliembie Octubar Novtembie IHckembre
s i §2°% L R §27% §27 $2 "% 52 §2°s §27% § 2 TR ume §27% (R 5§27
ratere §arables § Ty § Tt § T $ v b 3 L EL § Tl $ Tula § Tl § Tuv § Tt § Tl s
Fres: Mensual £ VA LR NS P § IR in [ ETE $ 1543 § 1413 $ VA § V&b i § LAt §1830m § 1AL § 14N .
Rubro Foeto Febrero \Marro Abrll Mavo Tunko Julla Agovla Septiembie O tubre Sustembre Mclembie
Ingresn Mensual L % 357w g S Twe ¥ LR I8 | § 47w 4 § & Ty 5 5T | $4m | $4 7w b L R R T STy
Fgreso Menual $ASEN IR § TSI $ 1 a8 £ 841 § VALt §USIL e VU IR L] $a43tm TRE T (R R
Saldo Mensual BRRSE T b $223Tw S22 4 §$227 $227m S22 W $IT b Ll ] s$2210y S22 W
Salde Loumulade $ 3543 00 $ 129560 $ 951 Bu 3 3awetn § £ 446 60 § " 694.00 § 9941 40 $ 12 1BH.80 5 14.436.20 $ 16683 60 5 18 931 00 § 21 178.40
[¢ apital de trabajo S 3 .‘JJ.I)II]

o I%3 Y




CAPITAL DE TRABAIO

S aperariss

Ler Trimestre

2do Trimestre

Jer Trimestre

4o | rimestre

Kubro Fnero Febieia Marso Abill Mavo Tunio Tulic Aguatn Septiembie Octubre Sosvtembre Diclembire
§ 1 . §1 51 §1 s § 1 51 st § s (%1
S 8 S LD $1 L 11 s L ¥ ] s L] L
152 P 152 fon2 462 0n e 4.2 w02 0l T a2 sz
LN AN £1G e BN i AN e "ty wY L% n ] AN ny iy
$TIW 37w $72% 5T Rt $TIw Ty 70w $°2wW T3 $7 2% B
100% s ¢ ontado $ ” 238 iy S 7 13K M § < 1MW § 23800 5 § " 1300 § " 238 00 $ "~ 138 00 § " 23K ) $ T 23R 4 7 23K M 5 238 M)
Rubito Enero Febrero Mario Abrll Mavo Junio Tublo Agoato Septiembre Octubre Nondembie IHutembine
el Fipos §1 5 m > Tl 2 $177%n §$27%% 27 $2°"m $2 53008 i TR L e 2 L Bt L L Rt Ll
s antables [T [ B . $uX § TN [ B § TN § N § TN L ] § Ty L R
b greso Mensudl L L 3 B - $17a L T L e A b T T4 =<1 $174% .. [ R L Y L S el I
Kubro Fnern Febrero Mario Abril Mava Funis Tullos Agoslo Seplicmbre Octubre Soviembre Diclembine
Ingreso Mensual s § 72w =38 5720 §T 2B $7 W L R B T $7 I § 7w § 7 2. [ S HL T
Fgress Mensual [ R § 176 IR IR R P R R LR B R ET {16 176y [ [ R Bt [ Bl I
Sakdo Vensual L R S B LN VNG e § NS § LaNs § Lass AR EEL] $ Lans S UNtie § Liass LR R § 1ass
Saldes A tmulad LY It X N1 S 268 (0 532170 § 6 T02 00 S 10 1B~ 0ip $ 13672 s $ 17 157 00 810642 B0 3412700 27612 00 $ 31087 o0 § 34 4RI oir

]t'zplul de 1

bajo

-5 3.753,00)

S NAR 8




INVERSION INICTA
PLAZO

INTERES AN AL
DINVIDENDO

TARLA DE AMORTIZACION

N S 00000

b \ili

Q0"

D005 NSNS A

S 197827 36 NESES
S T45.41 DIVIDENDO
ANOS DIVIDENDO | INTERES ““_)R_l U'"“ SE0 el ""
DE CAPET AL INSOLUTO

1] = = S S 00
1 S1.975.27 S450,00 $1. 32527 SIATLTR
y 8197827 $310.73 S1 66288 SIERIN
3 ST 97827 S163.10 SIRI2IR S

ANOS DIVIDENDO | INTERESES ““_m‘",' ,“ o h_“'l),‘,',

DE CAPTT AL INSOLUTO

1] B - S S ooaon
1 S 14541 $ 1250 L RAI 1| S A R6Tam
a 35 14541 s S 1332 A B R
3 S 183 ST1N3 S 133,87 S 460008
4 R R R $11.50 S 1339 S 4 d66 3N
s S 1841 s$az S S433214
i S 14501 S InRs S 138K S 419756
7 S 14841 S 149 S 139 S A 06208
X S s S1l6 5:138.18 S 3927 40
" S 145841 S8 $ 138,49 S 7918
[1] S 14841 S48 S 13803 S 3 H8SKY
11 S s S04 $ 136,27 S uS1962
|- S 14541 S N.R0 S 161 $ 3R
13 S 1A S X460 $ 13698 S A M607
14 S 14541 $5%02 S131.29 S A 10877
1% S 13541 $1.77 S 13763 5297104
16 S 14541 S 743 S 1370 S INILN
7 S 14541 $T.08 A2 520948
1% S 14541 5674 S 13807 e
19 S 14541 S 039 $ 1300 F2VIES
20 S 14541 AUNIE] S 139,36 52217.79
A | S 14541 S S.69 $130M S 213808
il S 14541 S 8.38 S 14006 51502
23 S 14541 $ 5.00 S 14041 5188701
24 AR RRR] S d4nd S 14076 51 716,88
23 S 14541 SS9 S 14101 A 515,73
2 S s 3 S 141,47 STALT
L S 1S4 $ 359 SN S 120048
A S 14541 SR S 14217 S 118027
M) LR AN S Y8R S 14253 S 100774
il 5 14541 [ S 14289 S RG-S
3 S 14541 526 S 14304 S 72101
o S 14541 5 1.80 S 1400 S STR.01
it S 14541 S 14§ LR ERR S 4308
i S 14541 S o9 144,32 RT3
i S 14541 $40.72 SN S 14504
e S 14541 S .30 S 14504 S0




ANOS
Precio Serv Basicos
Precio Sery Gienerales
Cantidad Sery Basicos
Cantidad Serv Generales
Ingresos
(+1Venta Equipos de Computo
(-1Cost0s Varables
(-1C0st0s Frjos
(- lntereses
(- )Depreciacion
(-)Amortizacion Gtos de Const
Total Costos v Gastos
Ingresos Antes de Impuestos
Rep Unl Trabajadores
Ingresos antes de Impuestos
Impuestos (23%)
Ingresos Netos
(+)Readicion de Depr Y Amortiz
Inversion
Prestamo
Amortizacion
Capital de Trabajo
Valor de Desecho
Fluwo de Caga

VAN
TIR

S$14 62500

S5 00000

-$3 444 86

513 06986

$29.736,25

63%

RAPISER
FLUJO DE CAJA
AL 31 DE DICIENMBRE

ANO 1 ANO 2

S 3.00 53

$ .00 %4
937.20 037

AR2 R0 N2

$ 3211360 §A210113
$2 07600 $2 712
£33 08680 $35 480,
$-430.00) $312.
U35 35 §U3s
$25.00) 325,

$36 39321 339 491,
$13 520,39 2621,
32 328.16 $1 8v3.2
$13192.33 $10 728
S329K8.08 $2 682
SY 84425 98 (046,
$URI).35 $UR0)
3152527 $1 602
$9 349 33 $7 36

()
(§17]
20
80

)

s
s

ta
ad

$2 712.00
$33 486 .86
S163. 1
0333
S25.00
$30 34230
$12771.30
$1 915,69
S0 83560
$2 71390
$8 141,
$U80.33

$1 81218

$7 3987

ANO 4

S 300
$4.00
YIT 20
38280

$ 32 11300

$39 179.21
$12934.3
41 94016
S10994 .23
92 T48.50
S8 24568

SUR0 33

S0.00

§4 226,03

7
"
ras

IR

K933
$25
$39 179
$12 934,
1 9do,
$10 994,
52 748
88 245
SUK0

$3 d44d.

88 7307

$21 407




FLUJO NETO DE

ANO FEECTIVO
() -$13 0649 8o
| 99 349 .33
7 $7 30412
3 87 309 .87
| $9 226,03
5 b2 1 40763




Lamano 2. con 4 operarios

RAPISER
FLUJO DE CAJA

AL 31 DE DICIENMBRE

ANOS 1] ANO | ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 3
Precro Sery Basicos $ 3.00 $ 3.00 $ 3.00 % 3.00 S 300
Precio Serv Generales $ .00 $ 400 $ 400 $ 400 $4.00
Cantidad Serv Basicos 1249.60 1249.60 1249.60) 1249.60 1249.60)
Cantidad Serv Generales S10.40 S1o40 3040 Slu-n 31040

Ingresos

(+)Venta Equipos de Computo
(- )Costos Vanables

(=) ostos Frjos

(-ilntereses

(- )1Depreciacion
(-1Amortizacion Citos de Const
Total Costos v Gastos
Ingresos Antes de Impuestos
Rep Unl Trabajadores
Ingresos antes de Impuestos
[mpuestos (23%)

Ingresos Netos

(+)Readicion de Depr Y Amortiz

Inversion
Prestamo
Amortizacion
Capital de Trabajo
Valor de Desecho
Flujo de Caja

VAN
TIR

“$12 00000
S5 000 (0)

83 34300

510 343.00

S71.528,94
187%

'ﬁ (O 484 80

$2 476,00
$33 000,00
$A50.00
$YS3 35
$25.00
$36 UG 33
$32 37845
$4 886,77
$27 6Y9] .68
$6.922 92
$20 768.76
LUK 33

$1 525,27

$20 223 84

S 049 484,80

$2 476.00
$33 40000

$312.73
$USI A5

$235.00
$39 16908
30 313,72
$4 347,30
$25 768.37
$6 442,00
$19 326.27

SUR0.33
$1 66255

S18 044,08

% 64 484 80

$2 476,00
S35 J00.00
$163.10
933 33
$25.00
$30 01943
$30 463 335
34 369 .80
$25 8Y5 .55
S0 47389
$19421 .00
LUK IS

$1 81218

18 389 84

$ 0649 484 80

$2 476.00
$33 40000
S0.00)
§U33 33
$23.00
SR R36.33
$30 628 43
$4.594.27
$26 031 |8
$6 30835
$19525.04
$UR() 38

S0

$20 305 9y

$ 69 48480

$2 476,00
S35 000t
SO0

b AR TR
$23.00
$3K 836,33
$30 628 43
$4 394,27
$26 034,18
S0 S0R 38
$19 32304
SUR0.33

SO0

$3 343.00
SO0

$24 (18,99




MPEEATY

SUE B OV T

Famano 3 con § operarios

RAPISER
FLUJO DE CAJA

AL 31 DE DICIEMBRE

ANOS 0 ANO | ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Precio Sery Basicos $ 300 $ 3.000) $ 300 $ 3000 $ 3.00)
Precio Serv Generales S 4.00 S .00 $-.00 S 400 $-1.00
Cantidad Serv Basicos 136200 1362.00 1362.00 136200 36200
Canudad Serv Generales 638 00 63RO (IR0 AR 00 ORI
Ingresos $ 86 836,00 $ 86 836,00 $ RO 856,00 $ 8o 836,00 $ 86 83600
c+ Wenta Lquipos de Computo

(- ostos Varnables $2 Y3600 $2 93600 $2 936,00 $2 93600 12 93600
(- ostos 'nos $33 180,00 $33 70000 $35 70000 $33 700000 S35 70000
(-ilntereses $430.00 $312.73 $163.10 $0.00 $01.00)
(-)Deprecracion 933 33 $U33 33 LUARIRE §933 .33 $953 .35
(-)Amortizacion Glos de Const $25.00 $25.00 §235.00 $25.00 $23.(00)
Total Costos v Gastos $37 546,35 $39 929 08 339 77945 330 616338 $39 616,33
Ingresos Antes de Impuestos $402 309 63 $40 920,92 $47 076,55 $47 239,63 $47 239,63
Rep Unl Trabajadores $7 39643 $7 039,04 $7 061 48 §7 08303 $7 ORS.U5
Ingresos antes de Impuestos S41 913.20 39 BT 8Y S40.015.07 9400 133,70 $40 13370
Impuestos (23%) $10 478,30 $9 97197 $10.003.77 S10 03K A3 $10 03843
Ingresos Netos $31 43490 $29 915,91 $30011.30 $30113.28 $30 11528
(+iReadicion de Depr Y Amortiz SUK0 38 SUN0 33 YR 35 UK 33 UK 33
Inversion =$12 000.00

Prestamo $3 (00,00

Amortizacion $1352327 $1 066233 $1 812,18 $0.00) $0.00
Capital de Trabayo -$3 753.00 $3 733000
Valor de Desecho $0.00
Flujo de Caja =510 733.00 330 88Y 9R $29 23372 829 179 48 $3] YS.63 934 R48.063

VAN
TIR

STT4.409.06
I83%0




IMPUESTOS

INVERSION INICIAL

0.25

S14.625.00

RAPISER
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
AL 31 DE DICIEMBRE

0.15 QSERV BAS

QSERV GRLES

Producc. Efcctiva

1320

ANOS

0

ANO 1

|

ANO 3

ANO 4

ANO =

Flujo del Inversionista

29 73625

9 349 33

7 30987

9.226.03

21.407.63

Efccto de Deuda

3 00000

1. 325:27

-1662 .35

-1812.18

Flujo del Provecto

34 73625

100 874.60

9.026.67

912205

G 226.03

21 407.63

VAN
TIR

$24.920.73
19%




IMPUESTOS

INVERSION INICIAL

0.25

S14.625.00

RAPISER
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
AL 31 DE DICIEMBRE

0.15 QSERV BAS

QSERV GRLES

Producc. Efcctiva

1320

ANOS

0

ANO 1

|

ANO 3

ANO 4

ANO =

Flujo del Inversionista

29 73625

9 349 33

7 30987

9.226.03

21.407.63

Efccto de Deuda

3 00000

1. 325:27

-1662 .35

-1812.18

Flujo del Provecto

34 73625

100 874.60

9.026.67

912205

G 226.03

21 407.63

VAN
TIR

$24.920.73
19%




TADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

RAPISER

AL 31 DE DICIEMBRE

| ostal Coaston N arios

- ) ANO | AN 2 | ANO B ANO 4 [ SIE
— - . + I
| |
CASTOS ADMINSTRATIVOS | I
Cretonle Crongral | | %y o | I e | Y " 12 uh---n‘ R
Wistente Ndovmastoate g | R K Witk " ! '
Suministros Jde olicima i | { " ity TR ‘ A
N Lntemmuente de | ogupues [N l " l (IR i
Pepreas )58 3% LR | )8 18 JR8 14 4 4%
\morhizacion 2800 YSopi ' YSopg VS ‘ 20
Latal de Coastos Ndmmmistratives TR s bran a8 o % s Jeati 3% In de =
GASTON DE OFPFRACHON
o TR S S 1| | S 1 Man
| us AN TN N X \\'llll" S Kdoou| S Koo
Felelon N Pl o S G N WA \'n.-uml LS TN T
Lotal Gastos de Operacion N Y [ AN | b | B VLT VTR ‘ ST uinn
GASTOS DE VENTAS |
: 2 Ao U 1 N l\nul 1 Nt
ransporte de ventase 87 0 s 08 TR LTI A RTRATT S el INYRTTRLL
Publicidad N
Comistones de N entas | T 3 ¢ 7
Fotal de Gastos de N entas | |
GASTONS YV ARION |
Impras istos .

N 36 056 35

S 9l s

S 39092 35

§ 3992 35

AN D TR

N 1608725

S 1028

S 1323

SIS N22E

ML 5

Rep U ul Lrabapadones
I nhdad antes de Tmpuestos

Impucstos 1 25"

I uhdad Neta




RAPISER
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE

\no 1 ] \no 2 [ \io 3 Ao 4 \ilo 8
\CTIVOS
Active Corriente
Fectivo S 1489233 S 22.256.44 § 20.566.30 S50 239,08
Suma Adtinvo Comente S 14 892,33 §22.256.34 S 29 566,32 S840 239,98
Activa Fijos
[.oval Comercial S 1.2 000,00 S 1146000 S92 00 JOARG.O0 SO 84000
|‘|])|.'p|;.'\.'1.l..'||-r1 S 240,00 S 40,00 S S40.00 S S0 AW (TR
lotal Local Comercial S 11 46000 1092000 10 280,001 DX 4000 QI00, 00
I quipos de Oficina $665 .00 S604 18 S848.30 S485. 45 S425.60
()Deprecracion S$350.85 S30.RS S50, 8% S50.85 S59.83%
lotal Equipos de (Micina $H0%15 $34%.30 i85 .45 S425.60 $363.75
Muchles de Oficina 730,00 S682,50 615,00 S$547.20 S4R0.0n
f-llJ\_"\IL'\I.IhI\In $67.50 67,50 ShHT.50 67,50 SOH7.50
Lotal Muebles de Olicina S6HKD S0 $H18 00 $547.50 S480.00 S412.50
| uipos de computacion SU6G0_ 00 SH:T2.00) $1 34400 S1 086,00 S768.00
(-)epreciacion S28K.00 S28K.00 SIRN. 0 SOXR.00 S28R.00
lotal Equipes de Computacion $672.00 S3ix4.00 S1 086,00 S$768.00 S480.00
Suma Activos Fijos S 13,419,658 S 1246430 S 12,468,958 S 11.413,60 S 1085524
Active Difenido
Constitue. Sociedad S 250,00 §225.00 $200,00 $175.00 S130.00
(=)Amortizadion § 25,00 $25.00 $25.00 $25.00 S25.00
Total Constit. Sociedad $ 22500 820000 5175.00 S150.00 S125.00
Fotal Activo Diferido $ 225,00 S200,00 S$175.00 S150.00 $125.00
Total \ctivos S 2853698 S 34.920,74 S 42.210,27 N 49.495,94 $ 6Y.922.95
PASIVOS
Pasivo Corriente
Cuentas por Pagar 1l 0 SO60.00 0 0
Documentos por Pagar 8347473 SI X128 S0.00 S0.00 So.0n
Total Pasivos $3.474.73 S LBI2IR S Ui 00 S0, 0,00
PATRINONIO
Capital Propio S 15 168.00 S 15 168.00 S 15 168,00 S 15 168,00 $ 27349061
I nhdades Retemidas SU039.62 SE 1068 S¥197.07 S8 30103 S8 30108
I uhidades del Fyeraicio antenor S 994960 S IX0sL.3] S 26 M8.38 S 34549158
lotal Patrimonio S 25.117.62 $33.219.31 54141638 5 49.717.43 5 7019980
Lotal Pasivos v Patrimonio S$28.592 38 S32.031 .48 542376 38 $49.717.43 ST0199 80




ANALISIS DE SENSIBILIDAD

VARIACION

PRECIOS

VAN

CONCLUSIONES

,
]

r i -
‘;:ll“ll.r\_

$23011.15

16 2RGOS

Y 36093

Con este mivel de precios se demuestra que el provecto es rentable
| Con una dismunucion del 3"a en ¢l precio. el provecto es rentable
Al 10" de disnimucion en ¢l precio el provecto aun sigue rentable

s[Con el 153% de dismimucion el provecto demuestra rentabihdad

VARIACION

COSTOS

CONCLUSIONES

$39 14474

S0 GYS AN

$I1v 732.09

$14 760,02

| Al icremento del 1% en los costos ¢l provecto o rentable

S1se merementa el 3% en costos la Lir se presnetan con un 33%,
Con un imeremento del 10% en costos ¢l provecto sigue con rentabihidad

Al 13% de imeremento en cosotos el provecto aun es rentable

F-ste anahis nos indica «

jue el provecto se muestra mas sensible a las Nuctuaciones en los precios en comparacion con las uctuaciones

en los costos _ast como tambien se puede observarque a dismimuciones considerables de un 13% por ejemplo-= ¢l provecto se

muestra rentable. o en su defecto a un meremento considerable del 13%0 en los costos el provecto sigue mostrando rentabihdad




Tasa de Descuento

(wd*Kkd*(1-t))+(we*rp)

en donde wd - % de la deuda sobre financiamiento
kd - - Tasa de financiamiento
t -~ Tasa de interes corporativa
we - %o de capital sobre tinanciamiento
rp - - Tasa riesgo pais

wd = 17.52% Remplazo tormula
kd = 13.83%
t 25% 7.47539 Costo Promedio de Capital Ponderado

we = 82.48%

rp = 6.86%



FORMULA
n=2Z"2 (p*q)/e”2

n = Tamano de la muestra
Z = error estandar asociado

p =50
q =50

FACTOR CORRECION
f=((N-n)/(N-1))*(1/2)

e = error deseado (%)
N = Tamario Universo (Mercado Objetivo)

ENTRADA DATOS RESULTADOS
NIVEL DE CONFIANZA
o= 5 90% 95% 99%
n (Tamano de la Muestra)= 269 384 666
f (Factor de correcion)= 1,00 1,00 1,00
N=[""361396] n (Muestra Ajustada)= 269] 384] 665
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0-1 vez al mes 2-3 veces al mes | 6 mis veces al mes

79 293 12
" 300 1
[ 250
i
200
h Personas 4
| encuestadas 150
100
| 50
I 0
O-1vezalmes 2-3vecesal 40 mas veces
mes al mes
Frecuencia
s— - s - - gt e ——
El 76% de la muestra indica que realiza sus tramites personales de 2-3 veces
al mes, el 20% una vez al mes y una diferencia minima 4 6 mas veces al mes
FA ke har
Si No
287 97
[ - - o |
} 4 |
|
[
No, 97
fou=q |
|asi
(mNo | |

Si; 287

La muestra indica que ¢l 75% estaria dispuesta encargar sus tramites partculares a una
empresa especializada; sin embargo ese porcentaje restante puede ser movible

a nuestro favor cuando la empresa gane posicionamiento en | mercado y refleje
seguridad en lo solicitado, que es lo que mis preocupa.



Pag:serv.bas.imp Tramites Bancarios nit.Sect. Pablico, Grales

182 ” 1o

Tramit.Sect.Publico,
Grales

Tramites Bancarios

Nimero de Personas ‘

El grifico deja ver claramente que la muestra tiene el requerimiento de los 3 servicios
basicos que ofrecera la empresa, acentuando el interés en los pagos de servicios
hasicos ¢ impuestos con un 47% v los otros 2 servicios presentan ligeras variaciones de
diferencia y que en si también son importantes.

Hasta $3 Hasta 35 Hasta $8
144 213 27

l
| o %@ ] 313 [
\ 200 +—— e e e e T SNy |
B S - —
| $ 100 — SE—
‘ 50 ———ncencl 2 ‘
0 : B —
Hasta $3 Hasta $5 Hasta $8 I
| Valor dispuesto a Pagar |
| |
La may de los s pondsd que podrian pagar hasta un valor de $5 por

low trimutes & realizar, sn embargo esta segmdo muy de cerca por la segunda alternativa
hasta $1, representando la prunera opaon el $6% y I segunda opaom el 18%



Pregunta 7

osi
ONo

Practicamente el 100% de las muestra no conoce de otra empresa (ue preste servicios
de gestion personal en la actualidad

La pregunta No. 8 es abierta y los encuestados que en la pregunta anterior dieron una
respuesta afirmativa, dijeron:

Un grupo de Jubilados que se encuentran organizados para llevar a cabo pagos
de servicios

* Cabe indicar que la edad de los encuestados fluctia entre los 24 y 45 afos de edad
entre hombres y mujeres



PLANES DE CONTINGENCIA

[.os planes de contingencia son creados en caso de que disminuva la demanda o los

I'stados Financieros arrojen valores negativos cuando ya el negocio esté en marcha. v

serian:

Durante ¢l tiempo de gestion en situacion corriente aprovisionarme de un
colchdn monetario que soporte mi gestion en tiempos de crisis.

Disminuir gastos. en ¢l drea de publicidad v centrarme mas en las ventas
directas. con el fin de que mi colchon perdure en caso de que la situacion fuera
pasajera.

Para atraer al mercado v promover las ventas de los servicios se contrataria a un
vendedor free lance para que sea apovo del vendedor de planta y ambos puedan
abarcar mis zonas.,

Dentro de los valores a cobrarse se puede disminuir hasta en un 10% con ¢l fin
de tratar de retener a los clientes actuales. v motivar a clientes potenciales: esto

se daria amancra de promocion. es decir solo por un tiempo determinado.

Ll plantcamiento detallado exige de la participacion conjunta de todos los que haran la

empresa. uniendo  esfuerzos v mirando  hacia un mismo  sentido. observando

comunicando todo aquello que pueda ser mejorado. en pro del bienestar coman. y

esperando llenar las expectativas de los clientes.



ANALISIS

[Lucgo de realizado ¢l andlisis del entorno. v determinado los aspectos que afectarian a
la empresa. se determina que ¢l plantcamiento de este negocio presenta oportunidades
que pueden ser aprovechadas al maximo como es ¢l hecho de que en ¢l mercado no
existe una empresa que se dedique a una prestacion de servicios integral (como este
plan de negocios) que legue a las personas brindando confianza. comodidad s

cficiencia en cada uno de los servicios prestados.

Si bien existe la amenaza que en el futuro se presenten competidores.  desde el
principio se dard prioridad por: reconocer otras oportunidades en otras necesidades que
¢l cliente tenga nsatisfechas. ir cambiando  de  acuerdo al entorno v buscar

permancentemente la optimizacion del servicio.

Estimo tambi¢n que la comunidad en general se beneficiara de los servicios que
brindara la empresa. facilitando. ayvudando v aliviando en las tarcas cotidianas del ser

humano. scan estas de indole social. legal. estudiantil. laboral. ctc.



CONCLUSIONES

Concluyo que este plan de negocios sera de gran impacto para:

[.os socios.- Quicenes aprovecharemos la gran demanda que va existe en el mereado.
recuperando la inversion v obteniendo los rendimientos suficientes para seguir en el
negocio. v cumplir con los objetivos propuestos.

v Clientes.-  Seran los potenciales demandantes quienes gozaran de un nuevo

optimo servicio. acogiéndose a una nueva modalidad de gestion personal que sera
pionera v lider en ¢l mercado ccuatoriano.

w Comunidad en General.-  Este provecto de hacerse efectivo sera gencrador de
fuentes de empleo. aportando con su grano de arena a la poblacion ccuatoriana ¢
incentivando a otros empresarios.  Avudara a controlar una de las enfermedades

modernas que afecta a muchos: ¢l estrés.

11 plantcamiento detallado exige de la participacion conjunta de todos los que hardn la

empresa. uniendo  esfuerzos v mirando  hacia un mismo  sentido. observando

e

comunicando todo aquello que pueda ser mejorado. en pro del bienestar comun,

esperando lenar las expectativas de los clientes.



