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RESUMEN

Con el auge de la tecnologia y desarrollo de herramientas de analitica en el
mercado, las empresas cada vez van implementando en sus actividades diarias el
analisis de datos con el objetivo de resaltar informacion importante, dar soluciones

y apoyo en la toma de decisiones.

Por tal motivo se plantea una propuesta de modelo de negocio para la creacion de
una empresa denominada DATAMETRICA enfocada a brindar servicios de analisis,
procesamiento y entrega de informacion financiera, comercial y sectorial a las
pymes de la ciudad de Quito, mediante el apoyo de una base de datos con
informacion actual del mercado del Ecuador y otras fuentes que se utilizaran para
generar reportes a los clientes, con la finalidad de ayudar a estas empresas a su

crecimiento y fortalecimiento de capital.

De acuerdo a una investigacion realizada por la Superintendencia de Compafias,
en la provincia de Pichincha existen aproximadamente 21.055 empresas, de las
cuales 9.474 se localizan en la ciudad de Quito y son consideradas como medianas
y pequefias empresas. De este segmento en particular, el negocio pretende captar
el 2% con la finalidad de ayudar a estas empresas en su desempefio mediante el
disefio e implementaciéon de soluciones analiticas de negocio, a través del estudio

y analisis del mercado existente.

Para determinar los procesos mas apropiados a seguir en un negocio enfocado en
el analisis de informacién y generacion de reportes, fue preciso investigar y recopilar
informacion necesaria para determinar los canales de distribucion, publicidad, los
estandares de calidad del servicio y posicionamiento de la marca, informacién

esencial para el recomendable funcionamiento del negocio.



Con respecto a la factibilidad econémica del plan de negocios planteado, se realiz
una proyeccion de estados financieros, calculo de indices y de acuerdo a los

resultados obtenidos se llego a la conclusion de que el plan de negocios es factible.



ABSTRACT

With the rise of technology and the development of analytical tools in the
marketplace, companies are increasingly implementing data analytics in their daily
activities to highlight important information, provide solutions, and support decision-

making.

For this reason, a business model proposal is proposed for the creation of a
company called DATAMETRICA focused on providing analysis, processing and
delivery of financial, commercial and sectoral information to SMEs in the city of
Quito, through the support of a Database with current information. In the Ecuadorian
market and other sources that will be used to generate reports to clients, in order to

help these companies grow and strengthen capital.

According to an investigation carried out by the Superintendence of Companies, in
the province of Pichincha there are approximately 21,055 companies, of which 9,474
are located in the city of Quito and are considered medium and small companies. Of
this particular segment, the company intends to capture 2% to help these companies
in their performance by designing and implementing business analytical solutions,

through the study and analysis of the existing market.

In order to determine the most appropriate processes to follow in a business focused
on the analysis of information and the generation of reports, it was necessary to
research and collect the necessary information to determine distribution channels,
advertising, quality service standards and brand positioning, Essential information

for the recommended operation of the business.
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1. CAPITULO 1: Presentacién del temay Marco Teorico

1.1. Antecedentes que permiten comprender el tema, cual
es el negocio que se plantea abordar y pertinencia del
mismo.

Segun (IBM, 2013), menciona que “los datos se han convertido en uno de los
mayores activos de muchas empresas. En plena Era de la informacion, las grandes
multinacionales de Internet consiguen ingresos millonarios a través de las bases de

datos de sus usuarios y su analisis.

Sin embargo, la simple acumulacion de informacién y datos no es suficiente.
Conocer, clasificar, filtrar y utilizar la informaciéon mediante un analisis exhaustivo de
esos datos se hace imprescindible para que los datos se conviertan en verdaderos

activos y generadores de negocio de la empresa.

En la actualidad son muchos los ejemplos que podemos encontrar en el mundo
sobre los beneficios de la analitica de datos. Un caso interesante es el de Siemens,
gue tiene en Amberg (Baviera) una de las plantas mas automatizadas del mundo
gracias a la analitica de datos con la inteligencia artificial. Cada dia se gestionan 50
millones de datos, al lado de los 5.000 que manejaba hace poco mas de dos

décadas’.

En el Ecuador la demanda de sistemas de andlisis de datos ha ido incrementado, lo
gue ha provocado que el andlisis de datos se convierta en el eje fundamental en la
toma de decisiones, con el fin de obtener mejores resultados y generar valor para

las empresas.

Por otro lado, el Ecuador ha tenido un vertiginoso crecimiento de las Pymes, razén

por la cual se ha identificado a este como un mercado potencial.



Asi que, de acuerdo a las ideas mencionadas en los parrafos precedentes, se
plantea crear una empresa dedicada a brindar servicios de andlisis de datos,
procesamiento y entrega de informacion financiera, comercial y sectorial a las

Pymes de la ciudad de Quito.

El mercado que se pretende captar son las empresas denominadas Pymes de la
ciudad de Quito, con la finalidad de mejorar el rendimiento, incrementar las ventas,
busqueda de clientes potenciales, etc.; situacion que permitira que el plan de
negocios pueda captar una parte del mercado y brindar ayuda a las pequefias y
medianas empresas con el disefio e implementacién de soluciones analiticas de

negocio.

1.2. Objetivos generales y especificos del plan de negocio
planteado

Objetivo General:

e Desarrollar un plan de negocios para una empresa de servicios de analisis,
procesamiento y entrega de informacion financiera, comercial y sectorial a

las Pymes de la ciudad de Quito.

Objetivos Especificos:

e Investigar la industria de analisis de datos e inteligencia de negocios en el
Ecuador, asi como la situacion actual de las pymes.

e Realizar el analisis de los diferentes factores macroeconémicos para
identificar las causas que afectan o influyen en el mercado.

e Desarrollar una investigacion de mercado que permita determinar el
porcentaje de clientes potenciales a captar y estrategias a implementar.

e Desarrollar la estructura organizacional y operativa del proyecto propuesto.

e Evaluar la factibilidad econémica del plan de negocios planteado.



1.3. Hallazgos de la revision de la literatura académica
relacionada con el negocio planteado

Segun (Estupifian & Rodriguez, 2006) mencionan que “las organizaciones sienten
la necesidad de mirarse a si mismas cuando sufren algun tipo de tension por las
demandas sociales, por la suficiencia de sus recursos o por el desborde de sus
capacidades; cuando sienten que su estilo de trabajo no arroja todos los buenos
resultados que de ellas se esperan o cuando perciben un cierto estancamiento
relacionado con su modo de atencion. Estas miradas se convierten en un primer
reconocimiento hacia el cambio, una forma de comprender que las cosas pueden

ser de otra manera”.

Segun (Toro, 2017) menciona que “Hoy en dia, la competencia es feroz en casi
todos los sectores empresariales y las industrias. La constante aparicion de nuevos
productos, formas de distribucion y modelos de negocio, apoyados por los
vertiginosos avances tecnolégicos, hace que las reglas basicas del juego también
cambien constantemente. La democratizacion de la tecnologia y las fuerzas de la
globalizacion han acabado con las principales ventajas competitivas de las grandes
corporaciones de antafio. La propiedad sobre un proceso productivo o la cercania
a los consumidores y las fuentes de capital ya no implican una ventaja diferencial
significativa. El compromiso del factor humano mas capacitado para con la
organizacion tampoco suele durar tanto como antes, y mas bien esta a disposicion
del mejor postor. En definitiva, las barreras de entrada que solian proteger a muchas

industrias y sectores ya no existen o son insignificantes.

El disefio organizacional es el proceso de construir y ajustar la estructura de la
organizacion para conseguir sus objetivos. El proceso, que parte de las metas que
tiene la empresa, convierte estas en tareas que, a su vez, sirven de base para la
definicidn de los puestos de trabajo. Los puestos de trabajo se conectan para formar

departamentos, y estos se enlazan para formar la estructura organizacional”.



1.4. Proyectos similares que se hayan disefiado, analizado
y/o puesto en practica previamente.

Dentro de la investigaciéon de temas similares para el desarrollo de el plan de

negocios encontré los siguientes proyectos:

Segun (Aguirre, 2018), en su tesis se enfocd en desarrollar un plan de negocios
para una empresa en el area de analisis de datos y soluciones analiticas; el cual se
baso en ser una guia descriptiva para la creacion de una start up, orientada a brindar
soluciones en el area del analisis de datos e inteligencia de negocios, definida para

el mercado interno del pais, especificamente la region Metropolitana de Chile.

Otro proyecto similar es de (Tovar, 2017), una investigacion enfocada a la aplicacion
de Business Intelligence en la Gestion de la Pymes de Argentina, la cual analiza a
las Pequefias y Medianas Empresas (Pymes), que se caracterizan por tomar
decisiones con informacién incompleta y basadas en predicciones; sin embargo, la
incorporacion de datos de calidad podria mejorar significativamente sus niveles de
innovacion y competitividad. Dicha investigacion menciona que la extrema
competenciay los desarrollos tecnoldgicos presionan a las organizaciones a realizar
cambios constantes, que son el resultado de decisiones internas tomadas a partir
de tener en cuenta distintos factores. De tal realidad no escapan las Pymes, cuyos
duefios, socios y ejecutivos principales deben -dia a dia- definir la resolucion de
distintas probleméaticas. Ademas, se observa que, en las Pymes y a diferencia de
las grandes empresas, se repite el hecho que las decisiones -por lo general- son
tomadas en base a experiencias previas e intuicién, dejando de lado los datos y

estadisticas que podrian marcar una diferencia en los resultados obtenidos.

Segun (Baquero, Mendez, & Julio, 2014), dentro de sus objetivos fue realizar un
plan de negocios para la creacion e internacionalizacion de una empresa de
Consultoria Financiera, la cual consistio en realizar una simulacion para estudiar las
relaciones internas de sistemas complejos, derivandose estos desde los procesos

internos hasta la viabilidad técnica de nuevos proyectos. De esta manera se pudo



obtener una vision general de las diferentes operaciones de los sistemas,
verificando el impacto de cambios en el desempefio de dicho sistema, ademas de
encontrar politicas éptimas y nuevas configuraciones, traduciéndose finalmente en
ahorros potenciales al reducir costos de implementaciones que pueden no ser las

indicadas para la operacion.

1.5. Conclusiones del capitulo

En conclusion, dadas las teorias expuestas por diferentes investigadores alrededor
del mundo, a la tendencia creciente de Analitica de Datos en el Ecuador y el mundo
y a la oportunidad de mercado existente en las Pymes, se desarrollara el presente

plan de negocios.

2. CAPITULO 2: Andlisis de la industria

2.1. Entorno macroecondmico y politico

Para el andlisis de los diferentes factores macroecondmicos se ha podido identificar
las causas que afectan o influyen positivo o negativamente en el mercado del plan

de negocios propuesto, el cual se detalla en la siguiente Tabla 1.

Tabla 1 Andlisis Pestel

POLITICOS ECONOMICOS

e Actualmente el gobierno central e La economia del estado con
a través de los siguientes perspectiva de crecimiento, debido
incentivos, propone mejor el a los acuerdos firmados con los
aparato productivo en las Organismos Internacionales.
diferentes tipo empresas, los e Las medidas economicas
cuales se detalla a continuacion tendientes a lograr la suspension
(Anexo 1) : de ciertos subsidios a los
-0% Impuesto a la Renta, derivados del petrdleo, en especial
Impulsando el crecimiento del caso a la gasolina extra, super y




sector productivo del pais.
-0% impuesto a la salida de
Divisas

-0% impuesto al valor agregado
-Contratos de Inversion
-Exoneracion del Impuesto a la
salida de divisas

Incertidumbre politica, dada por
las  movilizaciones de los
diferentes factores de riesgo y
amenazas.

Politicas salariales

diésel crearon un caos en todos los
ambitos.

La tendencia ascendente del
crecimiento de las PYMES (Anexo
2): :
2014=22.757

2015=23.915

2016=24.668

Incremento salarial, salario basico
de $394 a $400 délares.

Tasas de interés elevadas.
Supresion de impuestos a las
importaciones de articulos
tecnologicos.

SOCIAL

TECNOLOGIA

Migracion de paises vecinos, ha
incrementado el subempleo.
Inestabilidad laboral.

Desarrollo de tecnologia 5G en el
ambito de la telefonia.
Capacitaciones en alistamiento
digital.

Tendencia creciente en el uso de
medios tecnologicos:

55,7% de las personas de
Pichincha usan el Internet para
obtener informacion.

48% usan redes sociales en el
celular.

Inversion del estado en fibra optica
Costos elevados en Investigacion
y Desarrollo.

Ataques cibernéticos

Uso de Internet, plataformas y
servicios web

Facilidades en la adquisicion de
software y hardware.




2.1.1. Tamafo de la industria

El plan de negocios planteado se encuentra en el sector de Actividades
profesionales, cientificas y técnicas; de servicio administrativo y de apoyo de
acuerdo al servicio que se pretende ofrecer, con el apoyo de las herramientas en
este caso analisis de datos que son los elementos primordiales para que el negocio

pueda funcionar y entregar el producto final.

De acuerdo a la investigacion realizada por (Direccion Nacional de Investigacion y
Estudios de la Superintendencia de compaiiias, 2018) sefiala que “las actividades
profesionales, cientificas y técnicas registraron en promedio ingresos por servicios
prestados de 5,426 millones de USD anuales. Los ingresos de este sector han
presentado un decrecimiento promedio anual del 4.4%, siendo los afios 2016 y 2017
los que presentan las caidas de ingresos mas pronunciadas con tasas de -13.7% y
-5.9% anual, respectivamente. Las utilidades, por otro lado, en promedio
decrecieron en un 2.2% anual, siendo los afios 2016 y 2017 los que presentaron las

mayores caidas”.
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Figura 1. Evolucion de ingresos y utilidades actividades profesionales, cientificas y
técnicas durante periodo 2013-2017



Ademas, en el Ecuador, el 68% de los empleos generados a nivel nacional provino
de las empresas dedicadas a actividades de servicios. Con el estudio realizado se
puede visualizar la importancia que tiene este renglon dentro de la economia del
pais frente a los demas sectores. Es importante mencionar que el 69,4% de ingreso
total proviene de los servicios, es asi que cada vez mas las empresas del sector

contribuyen al desarrollo macroecondémico y social.( (Hipp & Grupp, 2015)

La actividad de servicios en el pais cada mes va incrementando, a pesar de las
crisis atravesadas en afios pasados, pero con la ayuda de herramientas
tecnoldgicas los procesos cada vez se van automatizando y mejorando, asi lo
menciona el articulo de (eltelégrafo, 2015) que “los servicios aportan cerca del 60%
del Producto Interno Bruto (PIB) nacional, segun cifras del Banco Central del
Ecuador (BCE). El sector servicios o terciario es el que engloba las actividades
relacionadas con las labores materiales no productoras de bienes. Incluye
subsectores como comercio, transportes, comunicaciones, centro de llamadas,
finanzas, turismo, hoteleria, ocio, cultura, espectaculos, la administracion publica y
los denominados servicios publicos, los presta el Estado o la iniciativa privada
(sanidad, educacion, atencion al cliente), entre otros”.

Exportacion de servicios ecuatorianos

Los servicios son considerados como el sector terciario de la economia. El Gobierno busca que se posicione como el principal motor de la economia.

Constituyen: turismo, servicios profesionales, P e e 2t 14  Los ingresos de la industria
software, construccién, telecomunicaciones. En total P e T e Ay e servicios oscilan en
152 sub.sectores define la Organizacién Mundial del en el sector del senvicios, lo que significa el 49% $ 350- OOO millone S
Comercio (OMC). total de empleo. La tasa de productividad en el mundo
S laboral en 2011 fue $ 8.696 por trabajador en
Los servicios 60% esta area. A los principales paises que se exportan estos

servicios son

@ Estados Unidos

‘ TN ' Los servicios
El turismo receptor 70%
Ecuador

representa el

aportan cerca del del PIB
ecuatoriano

Unién Europea
mantiene un acuerdo
comercial sobre servicios
solamente con la Unién
Europea.

El proceso esta aun bajo

_—
Las exportaciones de servicios;

transporte maritimo, ciertos

servicios profesionales, 20%
informatica, aportan el restante. discusion, en la CAN.

Colombia

Perd

Fuente: Ministerio de Comercio Exterior

Figura 2. Situacion de los servicios en el Ecuador. Tomado de
https://www.eltelegrafo.com.ec/images/eltelegrafo/Economia/2015/02-07-15-eco-
empleos.jpg



Al mismo tiempo es importante mencionar que el uso de datos e informacion segun
(Zambrano, 2017), sefiala que en “el pais esta listo tecnolégicamente para estos
proyectos pues ya no somos unicamente consumidores de contenido, sino que
también generamos informacion. Hay varios profesionales con conocimientos en el

tema, sin embargo, son pocos los que se han especializado en Big Data.

Actualmente hay empresas de telecomunicaciones que saben dénde nos
encontramos, dependiendo de la celda o estacion base a la que nos conectamos.
De la misma manera cuando pasteamos en redes sociales se publica nuestra
geolocalizacién. Muchas empresas llaman para ofrecer "cenas gratuitas" o "premios
sorpresas” a las cuales nunca nos inscribimos, es decir que se utiliza nuestra
informacion para recibir este tipo de llamadas. Este tema se lo debe dialogar entre

actores civiles, politicos y empresarios para establecer una linea de privacidad.

En una publicacion realizada en la Conferencia Internacional de Ciencia de Datos y
Sistemas Intensivos, en Sidney, Australia, escribio sobre la identificacion y
validacion de eventos de salud en tiempo real a través de los medios de
comunicacién. En la investigacion se encontraron patrones y comportamientos en
los datos de redes sociales que se alineaban con sintomas de enfermedades

estacionales en Australia”.

2.1.2. Ciclos econémicos
El servicio propuesto no es de caracter estacional, debido que el sector empresarial
de servicios es muy dinamico y esté sujeto a las necesidades del mercado.

Por ende, el ciclo econdmico de este servicio es irregular, asi como gradual y
progresivo, de acuerdo al crecimiento de la demanda y de lo atractivo que puede

llegar a ser la oferta.

Se ha identificado por el dinamismo de la Economia Ecuatoriana que una de las
afectaciones que puede tener el plan de negocios planteado, es la inestabilidad
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laboral y la falta de fuentes de empleo que debilita el sistema econémico del pais,

por ende, la contratacidon de servicios se veria afectada al no tener los recursos.

2.2. Analisis de la competencia

Poder de negociacion de los clientes (alta)

El poder de negociacion de los clientes es alto, debido que al existir empresas que
brindan servicios similares, el cliente tiene el poder de optar y elegir a las empresas
gue satisfaga sus necesidades sean en términos de precio y servicio, por ende, el
plan de negocios planteado debe desarrollar estrategias que sean competitivas y

atractivas para el cliente.
Rivalidad entre las empresas (media)

La competencia de este tipo de negocio es media, lo que demanda que este plan
de negocios debe innovar ante los servicios existentes que permitan alcanzar la

competitividad, y satisfacer las necesidades del mercado.

En el mercado actual hay varias empresas que utilizan la informacién existente o

son catalogadas como empresas consultoras.
Amenaza de los nuevos entrantes (alta)

La tendencia académica universitaria estd encaminada a preparar profesionales
gue en un futuro organicen o formen sus propias empresas para evitar la explotacion
laboral, por ende, la amenaza de nuevos entrantes es alta, debido que, con el
avance tecnolégico, siempre habra oportunidades de mejorar y brindar un mejor

servicio.
Poder de negociacion de los proveedores (media)

De acuerdo al giro de negocio, el poder de negociacion de los proveedores es
media, debido que al tratarse de un servicio en donde se enfoca a realizar estudios,
extraccion de datos, procesamiento y entrega de informacion, si se desea brindar
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un servicio de calidad se debe optar por herramientas tecnoldgicas que permitan
mejorar la obtencion y seguridad de la informacion, asi como garantizar la seguridad

de la informacion a entregar a los clientes.

Actualmente en el mercado hay una variedad de proveedores que pueden ofrecer
estos servicios de forma gratuita y a altos costos, todo depende de la cantidad de

datos que se desee manejar.
Amenaza de productos sustitutos (media)

Al momento no existe un producto sustituto que reemplace al modelo de negocio,
posiblemente se puede considerar como sustituto a las empresas que se dedican a
la extraccion de datos, pero no brindan el servicio propuesto que es el analisis,

procesamiento y entrega de informacion a través de reportes.
La Competencia

De acuerdo al tipo de negocio al cual se pretende desarrollar y dadas las
caracteristicas que deseamos implementar, se ha considerado como referencia mas
gue competencia a la empresa Aval, por ciertos servicios que dicha empresa oferta

la cual se detalla a continuacion:

e AVAL

Aval, es una empresa ecuatoriana establecida en el afio 2015 dedicada al analisis
y procesamiento de informacion, en la prospeccion y seleccién de clientes. Su
misién es ayudar a sus clientes a tomar las mejores decisiones aportando con
conocimiento, habilidades, actitudes y comportamientos necesarios para tomar
decisiones financieras informadas que generen un impacto positivo y bienestar

personal a cada uno de sus clientes.

Dentro del mercado de analisis de datos, en el Ecuador hay varias empresas que
utilizan esta herramienta para la entrega de informacion, pero la mayoria de

empresas lo realiza a manera de consultorias o asesorias, por temas de estudio no
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se ha considerado este tipo de empresas ya que el fin del plan de negocios no es
ser una consultora, pero quizas algunos de los servicios que ofrecen se puede

considerar como competencia, y entre ellas tenemos a:

e NOVATECH
e ACTUARIA
e CLICKSOFT
e INGELSI

2.3. Andlisis del mercado/ investigacion del
mercado/mercado objetivo

El gobierno del Ecuador con el animo de incentivar el desarrollo tecnolégico ha
guitado los impuestos a todos los implementos tecnoldgicos, hecho que facilitara
cumplir con los objetivos de este plan de negocios con mayor facilidad y de igual
forma permitira utilizar herramientas tecnolédgicas para la evaluacion y validacion de

informacion, asi como la implementacidn de estrategias.

De la investigacion de campo, asi como de las entrevistas preliminares con
empresarios de la ciudad de Quito, es viable la conformacion de una empresa
dedicada a brindar servicios de asesoramiento, analisis, procesamiento y entrega
de informacion financiera, comercial y sectorial a las Pymes, dado que dicho
segmento de mercado necesita de la ayuda de este servicio para mejorar su

rendimiento, por tal motivo se desarrolla la siguiente investigacion.
Metodologia de la investigacion

Para el desarrollo del estudio de mercado se aplicard los siguientes tipos de

investigacion:
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Investigacion Descriptiva

Para la investigacion de mercado del plan de negocios se utilizara la investigacion
descriptiva la cual nos permitira conocer la situacion actual de las empresas

(Pymes) de la ciudad de Quito.
Instrumentos
Se describe la siguiente matriz correspondiente a la Tabla 2:

Tabla 2 Matriz Operacionalizacion de Variables

OBJETIVO ESPECIFICO VARIABLE SUB VARIABLE INDICADORES INSTRUMENTO
Investigar la situacion Situacion Pymes Numero de Cuestionario
actual de las empresas actual Pymes empresas
Pymes en la ciudad de Actividad Tipo de
Quito. econdmica empresas

Posicién de Porcentaje

mercado participacion

mercado

Desarrollar una Observacién Servicios a Tipos de Cuestionario
investigacion de de campo ofrecer servicio
mercado que
contengan estrategias Investigacion Nicho de Clasificacion de
y pronésticos para el de mercado mercado la industria

mercado del servicio

de analisis,
procesamiento y
entrega de
informacién

financiera, comercial y

sectorial.
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Captar el 5% del Mercado Estrategias % mercado Cuestionario
mercado objetivo en el objetivo potencial
trayecto de un afio.
Desarrollar la Estructura Organigrama Numero de Cuestionario
estructura organizacional empleados
organizacional y Yy operativa Cadena de
operativa del proyecto valor Numero de
propuesto. departamentos
Elaborar un estudio Estudio Tipo de Indices de Cuestionario
financiero para financiero servicios a rentabilidad
determinar la ofrecer
viabilidad del proyecto Viabilidad del indices de
en el periodo de un proyecto % ventas operatividad
afo.
Balance
general
Situacion
financiera
Flujo de
efectivo

Tabla 3 Instrumentos de Investigacion

TEMA TECNICA (Metodologia)  HERRAMIENTA

(Instrumento)

Encuesta online Investigacion descriptiva Cuestionario

Mercado Potencial

El mercado potencial que es objeto de estudio son las empresas dedicadas a la

actividad empresarial (Pymes) de la ciudad de Quito.
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CANTON QUITD:
parroquias

Figura 3. Parroquias Urbanas y Rurales de la ciudad de Quito. Tomada de
Goraymi.com

De acuerdo a la informacion del Area de Gestién de la (Universidad Andina Simoén
Bolivar, 2017) a través del observatorio de la Pequefia y Mediana Empresa — Pyme,

publica lo siguiente:
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Microempresa -Pichincha-
Periodo 2012 - 2017

200,000

180.000

160.000
140.000
120.000
100,000
80.000
60.000
40.000
20000
0

2012 2013 2014 2015 2016 2017
W Microempresa 148.109 169.485 176.809 176.075 179.842 182.701

Figura 4. Proyeccion Microempresas-Pichincha. Tomada de Universidad Andina
Simén Bolivar, 2017

En donde se puede determinar un crecimiento del 1,05% anual, lo que significa que
cada afo hay nuevos emprendimientos y mercado para poder comercializar y

ofrecer servicios.

Cabe recalcar que la informacién indicada corresponde a toda la provincia de
Pichincha, pero para temas de estudios y proceso de investigacion, el plan de tesis

esta enfocado en la ciudad de Quito.
Célculo de la Poblacion

Para el calculo de la poblacion, se utilizé la informacién de (Superintendencia de
Compairiias, Valores y Seguros, 2018) basado en un archivo en Excel
correspondiente al Ranking empresarial, 1o cual ha permitido realizar los calculos

pertinentes y estimar el mercado, informacion que se detalla a continuacion:
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Total empresas Pichincha 21.055
Total mediana y pequefias empresas Quito 9.474
Total mercado potencial analizar 9.474

Para el presente estudio de mercado el Universo es de 9.474 empresas pymes.
Tamafo de la muestra

El tamafio de la poblacion para este plan de negocios es de 9.474 pymes de la
ciudad de Quito, por lo que se procede a utilizar el célculo del tamafio de la muestra

a través de la plataforma virtual Surveymonkey.

Se eligi6 el 95% en el nivel de confianza ya que es el pardmetro que mas se lo utiliza
en una investigacion, y un margen de error del 5%, aplicando los datos indicados,

se debe realizar 370 encuestas.
Elaboracion de Encuesta

La encuesta presenta siete (7) preguntas disefiadas en la herramienta Google
Analytics, dirigida a los gerentes de las diferentes empresas pymes de la ciudad de
Quito, con la finalidad de obtener informacién que nos permita determinar la
aceptacién o rechazo del plan de negocios y estimacidén del precio que estarian

dispuestos a pagar por la prestacion de este servicio.
Modelo de Encuesta

(Se adjunta Anexo 3)

Procesamiento de la Informacion

Una vez realizadas las 370 encuestas, se procede a la tabulacién de los datos,
informacion que se proces6 mediante la herramienta Google Analytics, la cual
proporciond los datos necesarios con los respectivos graficos, mismos que se

reflejan en el Anexo 4.
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Graficas y resultados de la encuesta
(Se adjunta Anexo 4)
Perfil del consumidor

El mercado al cual se pretende captar para el estudio de mercado, son las pequefias
y medianas empresas de la ciudad de Quito denominadas pymes, sin discriminacion

de su actividad econémica.

Segun las investigaciones sobre las Pymes, desarrolladas por el Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos (INEC), estas empresas se caracterizan por el uso
intensivo de la mano de obra, poca aplicacién de la tecnologia, baja divisién del
trabajo, reducido capital, baja productividad, minima capacidad de ahorro y limitado

uso de los servicios financieros y no financieros. (INEC, 2007)

Las Pymes contribuyen a dinamizar la economia nacional, debido a que sus costos
de inversion son bajos, lo que permite enfrentar favorablemente los cambios del

mercado.

Las Pymes, se originan en su gran mayoria del patrimonio familiar, con el propdsito
de ser duefios de su propio negocio y de esta manera dejar de ser dependiente de

una empresa.

En el Censo Nacional Econdmico 2010 realizado por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censo (INEC) se agrupa a las empresas por el nUmero de personas
gue la conforman, asi tenemos que, una micro empresa es aquella que esti
conformada entre 1y 9 personas, se consideran empresas pequefias las que tienen
de 10 a 49 empleados, una empresa mediana estaria conformada desde 50 a 199

colaboradores y una grande por mas de 200 empleados.

Ademaéas de las caracteristicas mencionadas, de acuerdo a los resultados de la

investigacion de mercado determind la necesidad que este tipo de empresas
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requieren, ya que al ofrecer el servicio de andlisis de datos permitird tener una mejor

proyeccién de su negocio.

2.4,

Analisis FODA:

Se ha determinado lo siguiente:

Tabla 4 Matriz FODA

Personal especializado

para el analisis de datos.

Base de datos
actualizada del mercado

ecuatoriano.

Conocimiento amplio del
sector.

Incrementar la diversidad de
ofertas de servicios.

Desarrollo y la tendencia de
uso de tecnologia en el

mercado actual.

Crecimiento en el mercado de
Quito, emprendimientos

nuevos (pymes).

Incentivos por parte del
estado para el mercado

empresarial.

OF: ESTRATEGIAS

Mediante la péagina web, se
implementara servicio en linea
a través de la herramienta
WhatsApp en linea se
brindara soporte y atencion al

cliente.

Crear alianzas estratégicas

con proveedores, para dar a

AMENAZAS

Politicas y normativa existente en

el pais.

Empresas posicionadas en el

mercado.

Coyuntura econdémica del pais que
genera un decrecimiento del

consumo.

Enfermedades/ pandemias

AF: ESTRATEGIAS

Uso de medios tecnolégicos, redes
sociales para dar a conocer el

servicio de andlisis de informacion.

Ofrecer servicios de captacion de
clientes, a través del estudio de

perfiles de empresas competitivas.
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Adaptabilidad conocer el servicio y captar un

o _ mayor mercado.
Servicio de calidad,

basado en la entrega a

tiempo de los reportes.

Débil imagen en el

Aprovechar todo medio de Desarrollar  un departamento
mercado.

publicidad para captar mas destinado a la investigacion vy

Marca no posicionada. mercado. desarrollo de actividades y mejoras.

Altos costos de manejo

de servicios de tarjetas

de crédito (datafast) y

altos porcentajes de Contratar gente con

comision por tarjetas por  experiencia y especializacion Dar charlas ilustrativas acerca de la
parte de las Instituciones en el andlisis de datos y empresa y los servicios que brinda

financieras. generacion de reportes. a través de ferias empresariales.

2.5. Definicidn de la estrategia genérica especifica del
negocio

La estrategia genérica considerada para el desarrollo de este plan de negocios esta
basada en la estrategia de segmentacion de mercado, la cual consiste en ofertar un
servicio a un mercado en especifico, en este caso a las Pymes de la ciudad de
Quito, ya que al realizar una breve investigacion se establecié que este tipo de
empresas carecen de informacién del mercado, por ende no cuentan con
herramientas que les permita expandirse o crecer su negocio, ademas, les resulta
imposible contratar asesorias por los costos altos, por tal motivo se ve la necesidad
de ofertar este tipo servicio con la finalidad de ayudar a la pequeia y mediana

empresa a tener una opcion para mejorar el rendimiento de su empresa.
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Para alcanzar el objetivo propuesto hemos establecido las siguientes estrategias:

Presentacion de oferta del servicio de forma masiva, empleando los medios
tecnoldgicos, asi como reuniones directas con los gerentes de las empresas.
e Difusibn de la marca a través del uso de redes sociales (Facebook,
Instagram. Twitter, blogs), radiales y escritos.

e Participacion en ferias empresariales.

e Visitas personales puerta a puerta a cada una de las empresas potenciales.
e Referencia positiva de clientes.

e Emplear el marketing boca a boca con el objetivo que la gente hable sobre el

negocio y destaque las ventajas del mismo.

2.6. Conclusiones del capitulo

De acuerdo al andlisis de los diferentes factores macroeconémicos, se ha podido
identificar las posibles causas que pueden afectar o influir en el mercado de forma
positiva 0 negativa, entre ellas podemos mencionar que la inestabilidad laboral es
una amenaza que puede provocar que las empresas no consuman el servicio
debido a la falta de ingresos, a pesar de este tipo de problema cada afio hay nuevas
emprendimientos y creacion de empresas, que representa un nicho de mercado
creciente. Cabe sefalar que la coyuntura econdémica del pais genera un
decrecimiento del consumo, lo que significa ir replanteando estrategias para captar

clientes potenciales.

Con respecto a la investigacién de mercado realizada a través de las 370 encuestas

se obtuvo los siguientes resultados:

El 91,60% de la poblacién encuestada contesto que estan interesados en contratar
un servicio encaminado al analisis, procesamiento y entrega de informacion
financiera, comercial y sectorial, quedando el 8,40% de los encuestados en el grupo

de neutros, poco interesados y/o nada interesados.
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Las respuestas acerca de qué aspectos el cliente valoraria importante a la hora de
contratar el servicio, basado en los siguientes aspectos: precio justo, informacion
completa y segura, calidad del servicio, especializacion y experiencia y capacidad
de respuesta, considerando una puntuacion del 1 al 7 (siendo 1 el menos y 7 el mas
importante), por temas de analisis se considerd el criterio en funciébn el mas
importante (7) donde se obtuvo que el 70,50% de los encuestados desean que la
informacion sea completa y segura, en referencia al segundo criterio el 70%
consideran importante la especializacion y experiencia, en relacion al tema de
calidad de servicios el 63,78% considera importante al momento de contratar un
servicio, el 31,89% considera importante la capacidad de respuesta del servicio,
finalmente el 25,68% de los encuestados esperan que el servicio tenga un precio
justo, lo que nos permite conocer que aspectos el plan de negocios tendra que
trabajar para que el cliente se sienta satisfecho con el servicio.

La oferta del presente estudio, cuenta con cuatro servicios detallados de la siguiente
manera: analisis completo (servicio 1), prospeccion de clientes (servicio 2), analisis
de mercado (servicio 3) y andlisis de la competencia (servicio 4) de los cuales se
determind que el 31,1% de los encuestados estarian interesados en contratar el
servicio 1, a continuacién el 28,40% de la poblacion estan interesados en contratar
el servicio 2, asi como el 23.20% de los encuestados el servicio 3 y finalmente el

17,30% estarian interesados en el servicio 4.

Respecto a las respuestas obtenidas en relacion al precio que el cliente estaria
dispuesto a pagar por los servicios ofertados, los rangos que presentaron las
respuestas oscilan entre USD $1,00 a USD $8.500,00 dolares, por esta razon se
opt6 por aplicar la férmula estadistica MODA, la cual se alinea a los resultados
obtenidos en la encuesta y calcula el valor con mayor frecuencia en una distribucién
de datos. Resultado de la aplicacion de la férmula se determinG que el precio para
los servicios 2, 3y 4 corresponde a USD $200,00 délares y USD $500,00 doélares

para el servicio 1.
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En referencia a las respuestas de cuantas veces estaria dispuesto a contratar el
servicio en el afio, el 64,90% de la poblacidon encuestada sefiald que lo realizaria
una sola vez, el 24,9% de los encuestados contratarian el servicio dos veces, el

6,5% tres veces y el 3,8% cuatro o mas veces.

Las respuestas acerca del medio por el cual estarian interesados en contratar el
servicio de andlisis de datos, el 56,20% de la poblacién indicé que les interesaria
obtener informacion a través de un asesor de negocios, el 27,30% por medio de una
pagina web y el 16,50% restante opto por video llamadas, teleconferencias, via

WhatsApp, entre otras.

Las respuestas en relacion a la forma de pago por los servicios ofertados, sefialaron
los siguientes datos: el 68,90% a través de transferencia bancaria, seguido por el

17,60% tarjeta de crédito, el 12,70% en efectivo y el 0,8% cualquier otro medio.

Con la informacion recopilada se concluye que hay un mercado potencial para el

desarrollo del plan de negocios planteado.

3. CAPITULO 3: Mercado y Estrategias

3.1. Naturaleza, filosofia del negocio y estilo corporativo

La naturaleza de este plan de negocios esta apoyada en una base de datos con
informacion financiera de las empresas de todos los sectores econémicos del
Ecuador, datos contemplados de los tres ultimos afios (2016-2017-2018),
informacion que fue recopilada de la pagina de la Superintendencia de Compaifias,
Camara de Comercio de Quito y de otras fuentes, al contar con toda esta
informacion, algunas de conocimiento publico nace la idea en desarrollar una
empresa que se dedigue a brindar servicios de analisis de datos, procesamiento y
entrega de informacion financiera, comercial y sectorial a las Pymes de la ciudad de

Quito mediante la generacion de reportes.
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De acuerdo a los resultados obtenidos de la investigacion de mercado se pudo
identificar que las empresas estan interesadas en contratar un servicio donde se
brinde informacion relacionada a un analisis financiero/econémico de la industria,
conocer la tendencia del mercado, prospeccién de clientes, analisis de la
competencia, con la finalidad de mejorar el rendimiento de sus actividades

comerciales.

Al tratarse de una empresa que se basa en el analisis de informacién o conocida
como inteligencia de negocios, se ha considerado el nombre de “DATAMETRICA”,
cuyo disefio del nombre y logo para el estilo corporativo, va acorde a la actividad

principal del plan de negocios que es el analisis de datos.

Por tal motivo el logotipo de la empresa esta representado por la siguiente imagen:

DATAMETRICA

Figura 5. Logo empresarial

Se ha utilizado un disefio abstracto, sencillo y de color naranja, dando énfasis con
la letra D, en representacion del nombre comercial de la empresa, y disefiado con

puntos que representan la informacidén que hay en nuestro entorno.
3.2. Misién y vision.
Mision

Somos una empresa que brindamos servicios de analisis, procesamiento y entrega
de informacién financiera, comercial y sectorial a las pequefias y medianas

empresas, se caracteriza por ofrecer servicios de calidad destinados a satisfacer las
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necesidades de nuestros clientes, ayudando a conseguir mejoras tangibles y

duraderas en la aplicacion de sus negocios.

Visién

Ser la empresa lider en servicios de analisis, procesamiento y entrega de
informacion del mercado empresarial en la ciudad de Quito, brindando ayuda a las

pequefias y medianas empresas con el disefio e implementaciéon de soluciones

analiticas de negocio.

3.3. Objetivos de crecimiento y financieros considerando el
analisis de la industria.

El desarrollo del plan de negocios se fundamenta en los siguientes objetivos:
Objetivos de corto plazo

e Desarrollar estrategias de marketing como top of mind, que permita
posicionar la marca DATAMETRICA en las pequefias y medianas empresas
de la ciudad de Quito.

e Implementar mecanismos de posicionamiento para dar a conocer a la
empresa a través de: pagina web del negocio, Instagram, Facebook, twitter,
blogs empresariales, ferias empresariales, entre otros.

e Seleccionar al personal especializado y calificado para el desarrollo de las
actividades que DATAMETRICA ofrecera.

e Considerar un portafolio minimo de 200 clientes en el afio 2021.

Objetivos de mediano plazo

e Mantener un margen de ganancia minima del 8%, que permitira apalancar
los gastos.
e Recuperar la inversion total dentro de los dos primeros afios del negocio.

e Organizar el espacio fisico adecuado para el crecimiento de la empresa.
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e Definir procesos de calidad para la gestion de analisis de reportes.

Objetivos de largo plazo

e Desarrollar alianzas estratégicas con empresas, para captar una mayor cuota
del mercado.

e Definir un plan de incentivo para el personal, con la finalidad de garantizar
estabilidad laboral.

e Desarrollar nuevas lineas de negocios con el fin de ampliar mercado e
incrementar en un 5% los ingresos para diversificar la empresa.

e Adquirir un software para almacenamiento, organizacion y mejora del

servicio.

3.4. Informacién Legal

3.4.1. Tipo de empresa, estado legal actual o para constitucion

DATAMETRICA sera constituida como persona juridica natural a cargo de su

propietaria.

Se ha elegido la figura de persona natural, debido al tamafio de la empresa y las

ventajas que ofrece las cuales se detallan a continuacion:

e La constitucion de la empresa es sencilla y rapida, no presenta mayores
tramites, la documentacion requerida es minima (no se necesita, entre otras
cosas, elaborar una minuta de constitucion y hacer un inventario de los
bienes aportados).

e La constituciébn de la empresa no requiere de mucha inversion, no hay
necesidad de hacer mayores pagos legales.

e No se le exige llevar y presentar tantos documentos contables.

e La propiedad, el control y la administracion recaen en una sola persona.
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Se puede ampliar o reducir el patrimonio de la empresa sin ninguna
restriccion.

Sila empresa no obtiene los resultados esperados, el giro del negocio puede
ser replanteado sin ningun inconveniente.

Si las empresas constituidas bajo la forma de Persona Natural pueden
cerrarse o venderse facilmente.

Pueden acogerse a regimenes mas favorables para el pago de impuestos.
(Kamiya, 2018)

Una de las principales desventajas de constituir una empresa como persona natural

la persona (el duefio de la empresa) asume a titulo personal todas las obligaciones

de la empresa, lo cual implica que asume la responsabilidad y garantiza con todo el

patrimonio que posea (los bienes que estén a su nombre), las deudas que pueda

contraer la empresa. (Kamiya, 2018)

El nombre comercial de la empresa se denominara DATAMETRICA.

Para la constitucion de este tipo de negocio, se debe considerar los siguientes

requisitos:

1.

N o g~ w

Obtener el Registro Unico de Contribuyente (RUC) o el Régimen Impositivo
Simplificado (RISE) en el SRI.

Inscripcidbn como patrono en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
(IESS).

Patente municipal

Permiso del Cuerpo de Bomberos

Imprimir facturas

Licencia unica de actividades econdmicas (LUAE)

Registro de la marca en el Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual,
IEPI.

Escritura de compra venta del inmueble o certificado del registrador de la

propiedad.
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Adicional se adjunta en el Anexo 5 algunos articulos referentes al Cédigo Organico
de la Econdmica social de los conocimientos, creatividad e innovacion, asi como el
Cdédigo Organico de Regulacion y control del poder Mercado, puntos esenciales

para la implementacién de este plan de negocios.

3.5. Estructura Organizacional

La estructura organizacional de DATAMETRICA plantea contar con la siguiente

estructura organizacional:

e Gerente General (Ingeniero Comercial, Licenciado en Administracion en

Empresas, u otras ramas afines)

e Analista de Datos (economista, estadistico, matematico, ingeniero en
sistemas, entre otros)

e Analista de sistemas Externo (ingeniero o tecnoélogo en sistemas)

e Contador Externo (contador publico autorizado)

e Asesor comercial (Ingeniero comercial, marketing, administracion u otros)

Organigrama funcional:

A continuacién, se detalla el organigrama funcional de la empresa:

Mercadeo y

) ven
Gerencia entas

General

{ Investigacion
y Tecnologia

Figura 6. Organigrama Funcional
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Descripcion de cargos y responsabilidades del personal permanente:

El personal contratado bajo la modalidad de contrataciébn permanente estara sujeto
a lo establecido por la ley, con los beneficios respectivos.

Gerente General

El Gerente General tiene la funciéon de planificar, organizar y supervisar las
actividades de la empresa, asi como ejecucion de los procedimientos operativos,
comerciales, marketing y financieros que rigen el funcionamiento interno de la

organizacion de la empresa.
Analista de Datos

El Analista de Datos tiene la funcion de actualizar, organizar y retroalimentar la base
de datos, asi como el analisis, investigacion, entrega de reportes y archivo de los
mismos, asi como generar reportes de gestién acerca de las ventas realizadas y

entregar a la administracion.
Asesor Comercial

El asesor comercial tiene la funcion directa con el cliente, por lo que debe conocer
el mercado, crear estrategias de marketing, asi como detectar clientes potenciales,
manejo de redes sociales, brindar la asesoria pertinente acerca del servicio y
concretar la firma de la orden de compra, adicionalmente realizara las actividades

de cobranza e ingresos a la caja de la empresa todos los dias.

Descripcion de cargos y responsabilidades del personal por prestaciéon de

servicios:

El personal contratado bajo la modalidad de contratacion por prestacion de servicios

se pagara de acuerdo a los honorarios profesionales.
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Analista de sistemas

Tiene la funcién de asesorar en temas informaticos y de sistemas, asi como el

soporte y mantenimiento de los equipos de tecnologia.
Contador

Tiene como funcién de llevar la contabilidad de la empresa; asi como las
declaraciones de ley, permisos y pagos de impuestos en base a la normativa legal

vigente.

3.6. Ubicacion

El Negocio estara ubicado:

Pais: Ecuador
Provincia: Pichincha
Canton: Quito
Parroquia urbana: Cumbaya
Sector: El Nacional

Lugar donde se ubicara la empresal/proyecto, y por qué

La ubicacién de la oficina donde se gestionara las actividades de la empresa, es de
propiedad familiar y se encuentra ubicada en un sector comercial de Cumbaya,
donde los clientes van a tener el acceso y facilidades, asi como nuestro personal

pueda movilizarse a los distintos destinos para brindar el servicio.

3.7. Ventaja competitiva y propuesta de posicionamiento

La ventaja competitiva de este plan de negocios, se basara en lo siguiente:

e Informacion actualizada, retroalimentada y organizada.
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e Calidad del Servicio basada en informacion real y segura, fuente
Superintendencia de Compaiiias.

e Brindar seguimiento del servicio al cliente.

e Diagndstico post venta sin costo.

e Brindar un servicio personalizado, el asesor comercial se encargara de
ofrecer toda la informacién necesaria al cliente de una forma adecuada y
eficiente

e Servicio basado en la experiencia y profesionalismo del personal.

e Servicio a un precio competitivo.

e Generaciéon de reportes, con estandares de calidad y tiempo de entrega
eficiente.

e Ofertas y promociones de los diferentes servicios con la ayuda de las

diferentes redes sociales (facebook, instagram, twitter).

3.8. Estrategias de Mercadeo:

Para el desarrollo de las distintas estrategias de mercado, se basara en la propuesta
de valor que consiste en brindar un servicio de calidad y personalizado a través del
uso de una base de datos existente actualizada de informacion del mercado
empresarial del Ecuador, con la ayuda de la experiencia y especializacion del

personal que se contratara con la finalidad de satisfacer las necesidades del cliente.

3.8.1. Producto o servicio

El servicio a ofrecer se encuentra encaminado al analisis, procesamiento y entrega
de Informacion Financiera y Comercial a las pymes de la ciudad de Quito, proceso
gue se apoyara en una base de datos existente y disefiada con informacion
financiera del segmento empresarial del pais de los tres ultimos afios, y en otros

casos con el estudio de campo efectivo y real del mercado, esta informacién sera
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consolidada, mejorada y entregada a través de un reporte de acuerdo a las

caracteristicas determinadas en el estudio de mercado, cuyo modelo se detalla a

continuacion:

REPORTE DATAMETRICA :

Compaiia: RUC

To: Mercado de Vakees
Tobempeadss  Drecivos:.  Admnstefvos: Prodicoém Ofos

Chen Socat Al pescay captra ok esgecies bioanudfias

F. Ganst Estado Leqal Ton Gompaii:

Captel Suscrky Capitl Autorzado Valor Nomingt

At Eom ¢

At Fon §

P cia Gertir Cludat

Deeccicn

Reerenca Dreccin

Teim | Tekmo 2 Geblar: Far:
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5 prov e e benes y sen 100 del Estedy Cia con b Ext Dvede:

Rep Legd Cango Cet
Rep. Legdt Cango Cet
|
Nombre del Gupo Econdiica

Tot ingeso del G Imoues tenta causado Grupo

DifachwodlGun 0000 TodobmowodelGuwe 00000000

HARGEN HETO

OPERATIY
RENTABILIDAD [MARGEN SRUTO

RO

EBITDA

[COBERTURA DE INTERESES

[ENDEUDAMIENTO DELACTIVO

PERIODO EDI0 COBRO

EFICIENCIA  [PERIODO PRONEDIO INVENTARID
P | GESTION  |PERIODO HEDIO PAGD
UMENTO { DISHINUICION VENTAS )

Division de Ingresos

o

#NGRESOS CONLOS
PRODUCTOS

INGRESOS CON
SERVICIOS

# OTROS INGRESOS

Los ingresos financieros

Los gastos de division
1 COSTO DE LOS PRODUCTOS

COSTE DE SERVICIOS
™ 0%

L
‘.

» OTROS GASTOS
# Gasto con RH

GASTOS CONMARKETING
» GASTOS DE

FUNCIONAMIENTO
QOTROS GASTOS

Figura 7. Modelo Reporte DATAMETRICA

Se debe destacar que el valor agregado se encuentra en la recopilacion y disefio de

la informacién y en el reporte entregado de acuerdo a las necesidades de las

empresas.

La informacién que constara en el reporte dependera de las opciones de servicios

gue se pretende ofrecer y que sera a pedido del cliente, los cuales son:
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e Andlisis de latendencia del mercado

Reporte que se basara en investigar el comportamiento del consumidor mediante la
oferta y demanda de los diferentes productos y servicios, informacion que sera
analizada por el equipo de trabajo, con las conclusiones y recomendaciones del

caso.
e Diagnostico acerca de la competencia en el mercado actual

Este reporte consistird en analizar las empresas afines consideradas como
competencia en funcién de la actividad econémica, ventas, estados financieros y
demas informacién, también se brindara la opcién de analizar alguna empresa en

particular que desee el cliente y considere de su interés.
e Prospeccion de clientes

Reporte en el cual consistira en un analisis de una posible lista de clientes
potenciales de interés para la empresa en funcion de la actividad econdmica,
ventas, productos, servicios con el fin de incrementar la cartera e ingresos del

cliente.
e Andlisis completo (tendencia, competencia, prospeccion de clientes)

Este reporte es el mas completo (considerado como servicio estrella) que consiste
en la consolidacion de la informacion de los tres servicios anteriores y estara dividido
en tres partes: analisis de la tendencia del mercado, analisis de la competencia y

prospeccion de clientes.

La informacion de estos reportes estara respaldada por gréaficos, diagramas, lineas
de tendencia, indicadores financieros, detalle de estados financieros, flujos de
efectivo, y dependiendo el caso se incluird informacion adicional, asi como
conclusiones y recomendaciones para la toma de decisiones de las empresas

contratantes.
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El cliente puede elegir las opciones mencionadas acorde al interés y necesidad de

la empresa.

El asesoramiento de los servicios ofertados por la empresa sera mediante un asesor
de negocios, el cual se encargara de ofrecer los diferentes servicios y explicar en
gué consiste cada uno de ellos, también se brindara asesoramiento en linea
mediante la aplicacién de WhatsApp en linea, que se instalara en la pagina web de
la empresa (DATAMETRICA), para que el cliente pueda acceder a informacion que

le permita tomar la decision de contratar el servicio y pactar una cita con el asesor.

Con la finalidad de dar una atencion de calidad con eficiencia, eficacia y efectividad,
DATAMETRICA brindara formacién continua al personal, respecto a la atencién al
cliente y temas afines de manera de mantener estandares de calidad del servicio

ofertado.

3.8.2. Estrategias de distribucion

Las estrategias de distribucién a desarrollarse estaran contempladas:

e En la experiencia positiva de los clientes, es decir informacién boca a boca,
publicidad a través de las redes sociales y visitas a las distintas empresas
catalogadas como Pymes a cargo del Administrador y Asesor comercial de
la empresa, con el fin de dar a conocer el servicio, las ventajas y beneficios
que pueden obtener al contratar el servicio ofertado por la empresa
DATAMETRICA.

e El servicio sera ofertado a través de la pagina web y las diversas redes
sociales, con publicidad atractiva que permitira al cliente generar interés y
posteriormente contactar a los asesores para planificar la visita del cliente al
local donde estaran las oficinas de DATAMETRICA, y brindar el

asesoramiento necesario.
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e Con la ayuda de las herramientas tecnoldgicas y las diferentes plataformas
de acceso gratuito como Zoom, Teams y otros, que permitirdn el acceso a

informacion al cliente aun cuando no se encuentre en el pais.

Con estas estrategias la venta del servicio se realizara de forma directa al
segmento del mercado seleccionado, con la ayuda del asesor comercial.

De esta manera se desarrolla el canal de distribucion:

CLIENTE (PEQUERNAS,

MEDIANAS
DATAMETRICA . ASESOR COMERCIAL EMPRESAS PYMES

DE LA CIUDAD DE
QuITO)

Figura 8. Distribucion Empresa-Cliente

3.8.3. Estrategias de precios

3.8.3.1. Andlisis de costos del producto o servicio

Al tratarse de una empresa de servicios se ha considerado los siguientes gastos
para el desarrollo de la misma:

e Mano de obra
e Servicios

e Insumos y tecnologia

Rubros que se detallan en el Anexo 6.
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3.8.3.2. Andlisis del precio del producto o servicio

DATAMETRICA aplicara una estrategia de penetracion de mercado de precios mas
bajos que la competencia, con el objetivo de captar mas mercado, tomando en
cuentas las capacidades econdmicas de los clientes.

Para determinar el precio, se tomo6 como referencia los precios de servicios similares
y los gastos directos e indirectos y margen de ganancia que implica poner en
marcha la operacion del plan de negocios propuesto.

Actualmente los precios de servicios similares estan entre los $400,00 a $1.000,00
dolares americanos, todo depende del tipo de analisis que desee el cliente y el

tamafio de la empresa.

Cabe mencionar que hay factores internos y externos que pueden afectar al precio
como son: los costos variables, costos fijos, el mercado, la demanda, condiciones

econOmicas, percepciones del consumidor acerca del valor y del precio, entre otros.

Para este tipo de negocio, se establecio los siguientes precios:

e Andlisis de competencia, analisis del mercado y prospeccion de clientes USD
a $285,00 sin IVA.

e Analisis completo (union de los tres reportes) a USD $500,00 sin IVA.

Estos valores fueron calculados considerando tres rubros: los gastos directos e
indirectos que incurren en el funcionamiento de la empresa, la cantidad que se
desea vender con margen de ganancia del 2%, el segundo rubro es el estimado en
funcion del precio del mercado, y el tercero el precio encuestado, finalmente se
realiz6 un promedio de estos tres rubros y se redondeo el precio.
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Los célculos de los mismo se detallan en el Anexo 7.

Para validar estos rubros, tenemos los resultados de la encuesta aplicada al
segmento objetivo que nos confirma que el precio de los servicios establecidos por
DATAMETRICA estan dentro de la capacidad de pago del mercado.

4, 5i su respuesta fue analisis de la competencia. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por el
servicio? (El servicio incluye analisis de 3 empresas)

G4 respusstas

800 850

800
20,3% 700

600

700

600

500
500
125% 400
400 10,9% 350
300
300 7.8% 230 240789250
6,3% 1808,3%/90 200 6.3%
200 150 4
90 q00 120 130 4,7%
100 3,1% 3,1%
4 6% 1,6% 1,6% 1,6% 16% 16% 16%

Figura 9. Respuesta 4 Analisis competencia

4.5i su respuesta fue andlisis del mercade (tendencia del sector) jCuanto estaria dispuesto a
pagar por el servicio?

8% respuestas

900

23,3% 800
800 750

700
600
800 16,3% 16,3%
500

500 450
400
400 350
300
300 250 8,1%
150 175 180 190 20

100, 120 130 4.7% 4.7%

80 90 3,5% 3,5%

100 50 2.3% 2,3% 2,3% 2,3%
1,2% 1,2% 1,2% 1,2% 1,2% 1,2% 1,2% 1,2%

200

1 2 3 4 5 6 7 8 g 10 11 12 13 14 15 16 17 18 198 20

Figura 10. Respuesta 4 Tendencia del mercado
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4. 5i su respuesta fue Prospeccidon de clientes (busqueda de clientes potenciales);Cuanto
estaria dispuesto a pagar por €l servicio?

103 respuestas

3500

3000
3000
21,90%

2500

15,24% 2000
2000 14,29%

1500

Bo7 7.62%
1000 0,95% o 5% " 76.66% 500
' % 0.952 500
0.95% 0.95% 5819, 0,85% 0,85% o50 300 350 4003819581 |
75 80 99 100 120 130 150 180 170 180 200 2,86%
0,95% 0,95%0,95%

1 2 3 4 5 6 7 8 g 10 M 12 13 14 15 16 17 18 18

500

Figura 11. Respuesta 4 Prospeccion de clientes

4. 5i su respuesta fue todas ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicic completo? El
cual consistiria consolidar la infermacién de cada reporte en unoc sclo.

113 respuestas

1400

1200
1200

20%
1000

1000 900

800

800 700
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800 10,40% 10,40% 550
i veg 900 9,60%

390 400
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0,90% 0,20% 0,20%0,80%  0,20% 0,90% 0,90%

1 2 3 4 5 6 7 8 9 107 1" 2 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22

Figura 12. Respuesta 4 Analisis completo

Con respecto a las condiciones de pago, se ha establecido pagos al contado se

aceptara transferencias bancarias, tarjetas de crédito, débito y efectivo.
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3.8.4. Estrategias de Promocion y Comunicacion

e La promocién y comunicacion del servicio se pretende realizar a través de
las redes sociales (Facebook, Instagram, twitter), la cual consiste en realizar
una camparfa de expectativa en redes sociales, para dar a conocer el servicio
y posicionar la marca en la mente de los clientes.

e También se realizara visitas puerta a puerta a cargo del asesor comercial a
las distintas empresas de la ciudad de Quito, se programara un dia en la
semana con la intencion de informar los servicios que oferta DATAMETRICA.

e Publicidad de la empresa a travées de blogs sobre emprendimientos
empresariales, espacios de empresas, asi como publicidad en comercios y
diarios online.

e Se creara una pagina web como principal fuente de informacion, la cual
estara acompafada de la herramienta whatssap en linea, donde se brindara
la asesoria en linea y agendar citas.

e Contratar un plan de telefonia mévil para que el personal pueda contactarse
con los clientes y realizar la asesoria pertinente.

e Participacion en ferias y eventos empresariales para dar a conocer el servicio
ofertado, asi como la contratacion de publicidad impresa, volantes

entregadas a las pequefias y medianas empresas.

3.9. Presupuesto

Para la implementacion de cada una de las estrategias, se estima el siguiente costo

total que la empresa necesita para posicionar su servicio en el mercado:



Tabla 5 Presupuesto Estrategias
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Estrategias Meses Costo Mensual

Costo anual Total

Estrategia de Servicio

$ 536,00

Capacitacion atencion al

cliente / 16 horas 12 s - $ 320,00 $ 320,00
1 Plan de telefonia Mévil (
$15,00 c/u) 12 $ 15,00 $ 180,00 $ 216,00
Estrategia de Distribucion $ 779,88
Movilizacién personal 12 $ 50,00 $ 600,00
Plataforma ZOOM 12 $14,99 $179,88
Estrategia de producto $1.140,80
Disefio de imagen
corporativa (logo y papeleria 12 $ 0,00 $ 400,00
basica)
Desarrollo y disefio Pagina
web  (hosting y dominio) 12 $0,00 $ 660,80
Disefio grafico volantes 12 $ 0,00 $ 50,00
Tarjetas de presentacion 12 $0,00 $ 30,00
Estrategias de Promocion y Comunicacion $ 1.530,00
Promomor_] pagina Facebook 12 $ 50,00 $ 600,00
(mensual, clics)
Charlas_ eventos y ferias 6 $ 40,00 $ 240,00
empresariales
Impresién de 1500 volantes 12 $ 0,00 $ 90,00
_ _Contratauon de publicidad 12 $ 50,00 $ 600,00
sitios web
Costo Total Estrategias $ 2.845,88
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3.10. Proyecciones de ventas

La metodologia aplicada para la proyeccion de ventas, esta basada en la cantidad de reportes que se generaran en
el plazo de un afio, de acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacion de mercado; el universo para este plan
de estudio es de 9.474 empresas, de lo cual se pretende captar el 2% del mercado, que representa a 189 clientes
potenciales, para determinar el nimero de reportes se procedié a calcular con el porcentaje obtenido de la pregunta
numero de 3 de la encuesta (Ver Anexo 3) donde se realizo la pregunta en referencia al interés de qué servicio estaria
interesado en contratar, del cual se obtuvo que el 31,1% estan interesados en contratar el servicio completo (analisis
de competencia, analisis de mercado y prospeccién de clientes), seguido por el 28,40% estan interesados en
prospeccion de clientes, el 23.20% andlisis de mercado y el 17,30% analisis de la competencia. De esta informacion
se multiplicé por las veces que el cliente desea contratar dicho reporte considerando de 1 a 2 veces en el afio, con

esos célculos se obtuvo la demanda estimada, multiplicando por el precio de venta al publico (sin contemplar IVA).

Cabe mencionar que las ventas no son estacionales, son de venta esporadica, pero para poder apalancar los costos
del servicio, se ha establecido una cantidad meta mensual de reportes con la finalidad de cubrir los gastos, el nimero

minimo estimado es de 18 reportes mensuales.

En referencia al crecimiento anual de las ventas, se calculé la tasa promedio de crecimiento de la industria de servicios
en la ciudad de Quito de los ultimos 5 afios, que representa el 3% (Estudio Sectorial: Panorama de las actividades de
servicios en el Ecuador, 2018), cabe indicar que los ingresos de este sector han presentado un comportamiento

decreciente, por la crisis econdémica de afios pasado, por tal motivo se promedié entre el valor mas alto y bajo para
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estimar la tasa, considerando un escenario conservador. Es importante mencionar que cada afio hay nuevos

emprendimientos y eso significa el crecimiento en nimero de clientes potenciales para el plan de negocios propuestos.

De estos datos, se ha realizado la siguiente proyeccién de ventas a 5 afios:

Tabla 6 Proyeccién de ventas

Inicial Afo 1
Total de
Detalle 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 reportes
Cantidad proyectada de ventas 1 - 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 38
Cantidad proyectada de ventas 2 - 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 50
Cantidad proyectada de ventas 3 - 5 5 5§ 5 5 5 5 5 5 5 6 6 62
Cantidad proyectada de ventas 4 - 6 6 6 6 6 5 5 5 5 6 6 6 68
218
Ventas 1- Reportes Analisis de la competencia
Ventas 2- Reporte Andlisis del mercado
Ventas 3- Reporte Prospeccion de clientes
Ventas 4-Reporte Analisis completo
Proyeccién mensual
Incremento porcentual 0,00% 0,00%  0,00%  0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%  0,00%  0,00%
precio de venta
Precio unitario $285,00 $285,00 $2850 $28500 $285,00 $285,00 $28500 $28500 $285,00 $285,00 $285,00 $285,00
EEECILCIINOGlRESOS VENTAS $855,00 $855,00 $855,0 $855,00 $855,00 $855,00 $855,00 $855,00 $855,00 $855,00 $1.140  $1.140
L”r‘;rc‘“‘ig‘ggt\‘/’e‘;‘t’;””t“a' 0,00%  000% 000% 000%  000%  000%  000%  000%  000%  000%  000%  0,00%
Precio unitario $285,00 $285,00 $285,0 $28500 $285,00 $28500 $28500 $285,00 $28500 $28500 $28500 $285,00
gg;’f‘,'l‘cll%%REsos VENTAS $1.140  $1.140  $1.140  $1.140 $1.140 $1.140 $1.140 $1.140  $1.140  $1.140 $1.425  $1.425
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Incremento porcentual precio

de venta 0,00%  0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Precio unitario $285,00 $285,00 $285,00 $285,00 $285,00 $285,00 $285,00 $285,00 $285,00 $28500 $28500 $285,00
;‘E’;’\*,,LC'I’;%RESOS VENTAS $1.425  $1.425  $1.425  $1.425  $1.425  $1.425  $1.425  $1.425 $1.425 $1.425 $1.710 $1.710
'd”ec\r/i?;”m porcentual precio 0,00%  0,00%  000%  000%  000%  000%  000%  000%  000% 000%  000%  0,00%
Precio unitario $500,00 $500,00 $500,00 $500,00 $500,00 $500,00 $500,00 $500,00 $500,00 $500,00 $500,00 $500,00
'ég;,\ﬂ\/ll_cllNoG‘lRESOS VENTAS $3.000 $3.000 $3.000 $3.000 $3.000 $2500 $2500 $2500 $2500 $3.000 $3.000 $3.000
EEECILC'INO(;RESOS VENTAS $6.420  $6.420  $6.420  $6.420  $6.420 $5920 $5920 $5920 $5920 $6.420 $7.275 $7.275
INGRESOS POR VENTAS ANUAL

Porcentaje de crecimiento ventas a partir 3%

2do afio

Detalle Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
TOTAL INGRESOS VENTAS SERVICIOS $ 76.750,00 $ 79.052,50 $81.424,08 $ 83.866,80 $ 86.382,80
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3.11. Conclusiones del capitulo

La empresa DATAMETRICA plantea varias estrategias de captacion clientes
potenciales diferencidandose de la competencia a través de un trabajo basado en la
calidad del servicio, con personal calificado y especializado en el manejo de datos

y generacién de reportes, asi como con herramientas de facil acceso para cliente.

El precio ofertado para los servicios de andlisis de informacién es competitivos y
acordes a la capacidad adquisitiva del cliente. Cabe recalcar que, para la fijacién
del precio de los servicios ofertados, se tom6 en cuenta los gastos directos e

indirectos, margen de ganancia y la relacion con el precio del mercado.

El presupuesto establecido para las estrategias de  servicio,
promocién/comunicacion y distribucion permitirA desarrollar las diferentes
estrategias con la finalidad de posicionar el servicio en el mercado, captar clientes

y poner en marcha la operacion del plan de negocios propuesto.

Para el crecimiento anual de las ventas se calcul6 la tasa promedio de crecimiento

en la ciudad de Quito de los ultimos 5 afios, que representa el 3%.

Finalmente, cabe recalcar que para poner en marcha las actividades operacionales
se requiere de un equipo de trabajo profesional, eficiente, insumos y servicios que

permitan garantizar la calidad del servicio ofertado.

4. CAPITULO 4: Operaciones
4.1. Gestion Tactica de Operaciones

Una vez detectadas las necesidades y requerimientos de los clientes potenciales,
para el desarrollo exitoso de las actividades que DATAMETRICA pretende ofrecer,
se debe considerar un espacio fisico atractivo, de facil acceso, que cuente con todos

los servicios tanto para el personal y los clientes.
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En segundo lugar, contara con mobiliario, equipos y herramientas tecnolégicas
necesarias e insumos que facilitaran el trabajo para la entrega de los servicios y

reportes ofertados.

Para brindar el servicio es importante contar con la informacién actualizada,
retroalimentada que respalda el analisis y servicio ofertado, basandose en
informacion real del mercado empresarial del Ecuador, acorde con los lineamientos

de la Superintendencia de Compaifiias.

En tercer lugar, se contara con capital humano calificado y con experiencia en el
manejo de analisis de datos, informatica, marketing, economia, finanzas, lo que

permitird ofrecer un servicio de calidad y satisfacer las necesidades de los clientes.

El personal contard con los beneficios de ley, mismos que les garantizara una
estabilidad laboral, adicionalmente recibiran capacitaciones que les permitira su
crecimiento profesional a fin de cumplir de forma adecuada y eficiente las

actividades programadas por la empresa.

Se establecera un horario de atencion flexible sujeto a la disponibilidad del tiempo
del cliente, de manera que su requerimiento sea solventado de acuerdo a la

demanda.
Las estrategias operativas que DATAMETRICA contemplara son las siguientes:

1. Planificacion y asignacion de actividades del personal con la finalidad de
cumplir con las metas mensuales propuestas con la finalidad de alcanzar las
ventas programadas.

2. Realizar un calendario anual de los principales eventos que ocurrird en el
afio, en temas informaticos, clientes y empresariales a través de las
diferentes asociaciones y corporativos que desarrollan emprendimientos.

3. Realizar encuestas de satisfaccion a los clientes, para evaluar y mejorar la

calidad del servicio ofertado.
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4. Establecer tiempos Optimos de entrega de los reportes para garantizar la
formalidad de la empresa.

5. Retroalimentar la informacion existente, de acuerdo a las tendencias e
informacion del mercado.

6. Contar con el personal calificado, motivado y comprometida con la empresa,
para incrementar la productividad individual y colectiva de la misma.

4.2. Descripcién del proceso

Al ser una empresa de servicios de andlisis de informacion, se concentra en los

procesos operativos, por tal motivo para el presente proyecto se desarrolla la

siguiente cadena de valor con sus respectivas actividades:

Gerencia General
o
>
§_ Mercado y ventas
- ol 5 w g
Investigacion y Tecnologia o 2
< 0@
o 3
vl © o
(1]
3]
L _ _ , Otros
© Finanzas Sistemas Clientes .
= Clientes
=
a

Figura 13. Cadena de Valor

Actividades de la Cadena de Valor

De apoyo

Gerencia General: Administracion de la operatividad y cumplimientos de
metas.

Mercado y ventas: Fuerza de ventas, publicidad y atencién al cliente.
Investigacion y Tecnologia: Andlisis, investigacion de informacion,

procesamiento y entrega del servicio final.



Primarias

e Finanzas: Control del proceso contable y financiero.
e Sistemas: Soporte de los equipos, software y sistemas internos.

e Clientes y otros clientes: Pagan por la prestacion del servicio.

a7



Diagrama de Flujo

El diagrama de flujo, respecto a la venta del servicio de DATAMETRICA es el siguiente:
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Figura 14. Diagrama de Flujo DATAMETRICA
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4.3. Necesidades y requerimientos/capacidad instalada

Para poder realizar la actividad comercial de la empresa DATAMETRICA, se

requiere de insumos, mano de obra, tecnologia y servicios que permitirdn poner en

marcha la operacion de la

misma.

A continuacién, se presentan las siguientes necesidades y requerimientos para

desarrollar el plan de negocio:

Tabla 7 Mano de Obra requerida

- L Aporte
Concepto cantidad Sueldo Sueldo Décimo Décimo patronal Gasto
mensual anual Tercero  Cuarto IESS total
Gerente General 1 $1.300,00 $15.600,00 $1.300,00 $400,00 $1.739,40 $19.039,40
gg?c')'ssta de 1 $900,00 $10.800,00 $900,00 $400,00 $1.204,20 $13.304,20
Asesor comercial 1 $650,00 $7.800,00 $650,00 $400,00 $869,70 $9.719,70
Contador
(honorarios) 1 $ 250,00 $3.000,00 N/A N/A N/A $ 3.000,00
Sistemas
(honorarios) 1 $ 250,00 $3.000,00 N/A N/A N/A $ 3.000,00
Total $48.063,30
Tabla 8 Necesidades y Requerimientos
Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Total
Activo Fijo $ 5.686,00
Mobiliario Oficina $ 2.187,00
Escritorios 5
Estacion administrativo 5 $ 244,00 $ 1.220,00
Sillas 7
ergonémicas 5 $ 65,00 $ 325,00
Normales 6 $ 32,00 $ 384,00
Mesa de reuniones 1 $ 180,00 $ 180,00
Sillas reuniones 8 $ 14,00 $ 112,00
Otros 1 $ 200,00 $ 200,00
Equipo de computo $ 3.499,00
Computadoras 4 $ 400,00 $ 1.600,00
Laptop 2 $ 600,00 $ 1.200,00
Proyector 1 $ 70,00 $ 70,00
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Impresora multifuncional 1 $ 300,00 $ 300,00
Teléfono Motorola (4 unidades) 1 $ 134,00 $ 134,00
Datafast 1 $ 195,00 $ 195,00
Activo Intangible $ 1.800,00
Software $ 1.800,00
Licencias 5 $ 360,00 $ 1.800,00
Otros Activos $ 2.240,80
Permisos de funcionamiento 1 $ 500,00 $ 500,00
Materiales de oficina 1 $ 300,00 $ 300,00
Almacenamiento nube 1 $ 300,00 $ 300,00
Disefio y creacion pagina web, logo, otros. 1 $ 1.140,80 $ 1.140,80
Capital de trabajo (60 dias) 1 $ 8.866,53 $ 8.866,53

Total Inversion Inicial $ 18.593,33

Los demas rubros seran detallados en el estudio financiero.
Financiamiento:

La inversion Inicial para la implementacion del proyecto, es de $ 18.593 ,33 dolares,
y se considera un capital de trabajo por 60 dias de $8.866,53, cuya estructura de

financiamiento serd la siguiente:

Tabla 9 Estructura de Financiamiento

Detalle Porcentaje Valor
Capital Propio 20% $ 3.593,33
Crédito 80% $ 15.000,00

La estructura de financiamiento de DATAMETRICA sera del 20% de capital propio,
monto a cargo del propietario del negocio y el 80% sera financiando a través de una

institucion Financiera, cuyo interés oscila en el 9,00%.

Tabla de Amortizacién del negocio se adjunta en el Anexo 8.
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4.4. Plan de produccién

Al tratarse de una empresa de servicios, no cuenta con un plan de produccion, sin
embargo, se puede analizar la capacidad de ofertar el servicio de andlisis,
procesamiento, entrega de informacidén comercial, financiera y sectorial a las pymes
de la ciudad de Quito.

El proceso de produccion de DATAMETRICA se encuentra dividido en las siguientes

fases:
Primera Fase

El asesor comercial se encargara de buscar, captar, receptar clientes y brindar
informacion de los diferentes servicios que DATAMETRICA oferta al mercado de las
pymes y generar la orden de compra de los servicios elegidos por el cliente, en base

a la oferta de la empresa.
Segunda Fase

Una vez captado el cliente, la persona encargada del manejo de la base de datos
debe analizar, actualizar y retroalimentar la informacion existente y generar los
reportes consolidados de acuerdo a las especificaciones del servicio contratado,
dicha informacion es gestionada a través del uso de herramientas como: Excel,
MySQL, Dashboards. En un futuro se pretende adquirir un software que ayudara a

mejorar la generacion de dashboards y presentacion de los reportes para el usuario.

Finalmente se entregard el reporte al cliente con la asesoria respectiva,
adicionalmente en un mediano plazo se adquirird un software que permitira entregar
el reporte a través de la pagina web mediante la creacion de un usuario y clave, de
esta manera se automatizaran los procesos, mejorando la calidad de los mismos,

sin la necesidad de ocasionar la movilizacion del cliente.
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En relacién o al tiempo del proceso de generacion y entrega de reportes se prevé
dos fases: la generacion del reporte que no llevaria mas de 24 horas y la recepcion
del reporte por parte del usuario en un tiempo no mayor a 72 horas, de esta manera
se cumplira con lo proyectado en DATAMETRICA, basandose en los estandares de
calidad del servicio.

4.5. Plan de compras

Al igual, que en el plan de produccion al tratarse de una empresa de servicios no
cuenta con un plan de compras especificas, ya que el servicio ofertado consiste en
la entrega de informacién comercial, financiera y sectorial basandose en una base

de datos existente.

Pero se ha considerado los insumos indispensables para llevar a cabo la operacion
de la empresa entre ellos tenemos: personal especializado, equipamiento de las
oficinas, las licencias de operacion, disefio y desarrollo de la pégina web,

contratacion de servicio basicos, publicidad y demés herramientas tecnoldgicas.

A mediano plazo DATAMETRICA adquirira un software que permitira automatizar

los procesos y mejorar el tiempo y la calidad de entrega de los reportes contratados.

Para tener una dinamica de pagos ordenada con los proveedores, se sugiere el
pago de facturas de forma mensual, priorizando los gastos fijos como son los
servicios basicos, el pago del recurso humano se realizaréa los cinco ultimos dias del
mes, estimulando la estabilidad laboral, esta dinamica de pago permitira llevar un

control adecuado del manejo de la empresa.

4.6. KPI's de desempenio de la gestidn tactica y procesos
internos

Para la mediacién al desempefio de la gestidén tactica y procesos internos, se

establecen los siguientes indicadores:



Tabla 10 KPI's
Nuevos clientes Nuevos clientes por visita directa/ >=3 mensual
Nuevos clientes
Retencion de clientes  Numero de suscripciones anuales/ 10% mensual
Total suscripciones vigentes
Fidelizacion % satisfacciéon >=1 anual
de clientes actual/%satisfaccién anterior

Cobranza Cobro de clientes/facturacion 90% mensual
mensual
Crecimiento en ventas (Ventas totales afio actual / Ventas 40% Anual

totales afio anterior -1) *100

Entrega de reportes Numero de reportes generados >=18 mensual
mensuales/nimero de reportes

entregados

Visitas a la paginaweb Numero total de visitas en la 250 visitas mensual
pagina web de la empresa

4.7. Conclusiones del Capitulo

Por las caracteristicas del tipo de negocio que ofrece DATAMETRICA no demanda
de una estructura complicada, con el personal calificado y servicios esenciales se
podra llevar a cabo las diferentes actividades propuestas para el cumplimiento las

metas planteadas en el plan de ventas.
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El diagrama de flujo refleja cada actividad de los miembros del equipo de

DATAMETRICA, con la finalidad de satisfacer la demanda del usuario.

Una planificacion adecuado y designacion de tareas seran esenciales para cumplir

con la proyeccion y crecimiento de la empresa.

5. CAPITULO 5: Plan financiero

5.1. Supuestos a considerar para la elaboracién del plan
financiero

Para elaborar los supuestos del plan financiero se ha considerado los siguientes

puntos:

e Para el calculo de los Ingresos se ha considerado incrementar las ventas un
3% correspondiente al porcentaje del crecimiento de la industria, a partir del

segundo afio y se mantendra constante durante los demas periodos.

e Considerando la naturaleza del negocio, se ha establecido como politicas de

cobro y pago el 100% de contado.

e Para la proyeccion de gastos y demas costos se investigo el porcentaje de la
inflacion anual, y por temas de estudio se ha considerado un incremento del
1% del histérico de la inflacion, y se mantendra constante durante los demas

periodos.

e Con respecto al tema salarial se ha considerado incrementar a partir del afio
3 el 2%, manteniendo fijo hasta el afio 5, también se ha considerado una
provision por desahucio, asi como los beneficios de ley considerando el
11.15% como aporte patronal y el 9,45% el aporte personal al IESS, de

acuerdo a lo establecido en la ley.
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e Para el célculo de la depreciacion se ha considerado el método lineal, equipo

de coémputo y software a 3 afios; y muebles y enseres a 10 afios.

e Para el financiamiento del proyecto se ha considerado financiar el 80% de la

inversion inicial a través de un crédito bancario que corresponde al valor de

USD $15.000,00 délares a una tasa de interés nominal 8.95% y pagos

mensuales a través de una Institucién Financiera por 4 afos.

e Con respecto al impuesto a la renta se pretende retener el 25% de acuerdo

a lo establecido con la ley; asi como, el 15% patrticipacion trabajadores.

5.2. Estados Financieros Proyectados

Los estados financieros se han elaborado para un periodo de 5 afios, como se indica

a continuacion:

5.2.1. Estado de resultados

Tabla 11 Estado de Resultado Proforma

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

item Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
1 2 3 4 5
Ventas Servicios 76.750,00 79.052,50 81.424,08 83.866,80 86.382,80
Gastos Operacionales y No
. 60.527,51 63.068,27 66.996,62 67.638,23 69.698,80
Operacionales
(-) Gastos sueldos 42.775,80 46.338,30 47.991,82 49.692,78 51.442,42
()  Gastos generales 15.766,68 14.744,94 16.519,77 15.460,42 15.771,35
()  Gastos de depreciacién 1.385,03 1.385,03 1.385,03 1.385,03 1.385,03
(-) Gastos de amortizacion 600,00 600,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00
(:) - .
Utilidad antes de intereses, .., 19 15098423 14.427.46 16.22857 16.684.00
impuestos y participacion
(-) Gastos de intereses 1.229,30 920,94 583,43 214,24 0,00
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() Pago cuota 4.486,97 4.486,97 4.486,97 4.486,97 0,00
(:) -
Utilidad antesde 10.506,22 15.063,29 13.844,03 16.014,33 16.684,00
|mpuestos Yy part|C|paC|on
() 15% Participacion 157593 225949 2.076,60 240215 2.502,60
trabajadores
@ uti
Utilidad antes de 893029 12.80379 11.767,.42 13.612.18 14.181,40
|mpuestos
() Impuesto a la renta 223257 3.200,95 2.941,86 3.403,04 3.54535
(=)
Utilidad Neta 6.697,71 9.602,85 8.825,57 10.209,13 10.636,05

El rubro més representativo del estado de resultados corresponde al monto de los

gastos sueldos, debido que para el funcionamiento de la empresa se requiere contar

del personal calificado y eficiente, y como politica de la empresa se desea ofrecer

remuneraciones acordes al mercado y beneficios de ley.

También podemos visualizar que en el afio tres hay un incremento en los gastos

generales y es debido a la adquisicion del software que permitird mejorar el

funcionamiento del proyecto.

La fuerza de ventas es indispensable para mantener el ingreso y cubrir los gastos

generados lo que permitira generar ganancia y un crecimiento favorable en los afios

siguientes.

En el Anexo 9 se adjunta los célculos de los gastos correspondientes.



5.2.2. Estado de situacion o balance general

Tabla 12 Estado de situacion inicial anual
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ESTADO DE SITUACION ANUAL

item Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
0 1 2 3 4 5

ACTIVOS 18.593,33 22.033,36 31.878,70 38.452,65 43.947,05 56.010,13
Corrientes 11.107,33 16.532,40 28.362,77 35.921,75 38.602,18 53.150,30
Efectivo 11.107,33 16.532,40 28.362,77 35.921,75 38.602,18 53.150,30
Cuentas por Cobrar 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
No Corrientes 7.486,00  5500,97 351593 253090 5.344,87  2.859,83
Propiedad, Plantay Equipo  5686,00 5.686,00 5.686,00 5.686,00  9.18500  9.185,00
Depreciacion acumulada 0,00 (1.385,03) (2.770,07) (4.155,10) (5.540,13) (6.925,17)
Intangibles 1.800,00  1.800,00  1.800,00  3.300,00  5.100,00  5.100,00
Amortizacion acumulada 0,00  (600,00) (1.200,00) (2.300,00) (3.400,00) (4.500,00)
PASIVOS 15.000,00 12.454,82 13.409,81 11.913,44  7.983,60 10.226,04
Corrientes 0,00 712,50 523350  7.640,69  7.983,60 10.226,04
Sueldos por pagar 0,00 71250  1.42500  2.180,25  2.965,14  3.780,55
Impuestos por pagar 0,00 0,00 3.808,50 5.460,44 5.018,46 6.445,49
No Corrientes 15.000,00 11.742,32  8.176,31  4.272,75 0,00 0,00
Deuda a largo plazo 15.000,00 11.742,32 8.176,31 4.272,75 0,00 0,00
PATRIMONIO 3.593,33 10.291,04 19.893,89 28.719,46 38.928,59  49.564,64
Capital 3.593,33 359333 359333  3.593,33  3.593,33  3.593,33
Utilidades retenidas 0,00 0,00  6.697,71 16.300,56 25.126,13 35.335,26
Utilidad del periodo 0,00 6.697,71  9.602,85  8.82557 10.209,13 10.636,05
Comprobacién 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Para el analisis financiero del estado de situacion inicial, se ha calculado en base a

los supuestos indicados anteriormente, como dato adicional como politicas internas
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se ha considerado retener las utilidades del ejercicio afo a afio, con la finalidad de

invertir para el crecimiento y expansion del negocio.

Con respecto a las inversiones representativas de la empresa esta el equipo de
cdmputo y muebles que ayudaran a la adecuacién de las oficinas, asi como la
adquisicién del software que es el activo principal para el funcionamiento y puesta
en marcha de las actividades comerciales, que se lo realizara a partir del tercer y

cuarto afno.

Ademas, los rubros de la deuda adquirida para el financiamiento del proyecto y

puesta en marcha del mismo.

5.2.3. Estado de flujos de caja

Tabla 13 Estado de Flujo de Caja proforma

FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

item Inicial Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
0

Actividades 0,00 939525 16.108,88 13.717,79 13.037,08  15.363,53
Operacionales
Utilidad Neta 0,00 6.697,71 9.602,85 8.82557 10.209,13 10.636,05
+ Depreciacion 0,00 1.38503 1.38503 1.38503 1.38503 1.385,03
+ Amortizacién 0,00 600,00 600,00 1.100,00 1.100,00  1.100,00
-ACxC 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
* A Sueldos por 0,00 712,50 712,50 755,25 784,89 815,41
pagar
+ A Impuestos 0,00 0,00 3.808,50 1.651,94  (441,98) 1.427,03
IAC“‘“C?"?‘deS de (7.486,00) 0,00 0,00 (1.500,00) (5.299,00) 0,00
nversion
- Adquisicionde 5 ga6 0 0,00 0,00 0,00 (3.499,00) 0,00
equipos
_-Adquisicionde 4 g1 ) 0,00 0,00 (1.500,00) (1.800,00) 0,00
intangibles
Actividades de 18.593,33 (3.257,68) (3.566,01) (3.903,56) (4.272.75) 0,00

Financiamiento
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PfaﬁoDe“da Largo  15000,00 (3.257,68) (3.566,01) (3.903,56) (4.272,75) 0,00
- Pago de 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
dividendos
+ A Capital 3.593,33 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Incremento neto en 1) 14733 513757 1254287 831423 346533  15.363,53

efectivo
Efectivo principios 0,00 11.107,33 17.24490 29.787,77 38.102,00 41.567,32
del periodo
E;ericgg’gf'”a' del 11.107,33  17.24490 29.787,77 38.102,00 41.567,32 56.930,85

Los flujos de Fondo describen los resultados y evalta la rentabilidad de la actividad
productiva que puede tener una empresa en un tiempo determinado, con la finalidad
de conocer si la empresa puede solventar con los recursos propios o se necesita de

financiamiento para cumplir con las obligaciones.

A continuacion, el flujo de caja de libre del proyecto y del inversionista para analizar

los movimientos de efectivo:

Tabla 14 Flujo de caja libre del proyecto

FLUJO DE CAJA LIBRE

item Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
0 1 2 3 4 5

Flujo de caja libre del
proyecto
Utilidad antes de intereses,
impuestos y participacion

0,00 16.222,49 15.984,23 14.427,46 16.228,57 16.684,00

Gastos de depreciacion 0,00 1.38503 1.38503 1.38503 1.38503  1.385,03
Gastos de amortizacion 0,00 600,00 600,00  1.100,00 1.100,00  1.100,00
15% Participacion

trabajadores 0,00 (1.575,93) (2.259,49) (2.076,60) (2.402,15) (2.502,60)
Impuesto a la renta 0,00 (2.232,57) (3.200,95) (2.941,86) (3.403,04) (3.545,35)

I. Flujo de efectivo

- 0,00 14.399,02 12.508,82 11.894,03 12.908,41 13.121,08
operativo neto

Inversion de capital de
trabajo neto

Variacion de capital de

. (11.107,33) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
trabajo neto
Recu_peramon de capital de 0.00 0.00 0,00 0,00 0,00 0.00
trabajo neto
Il. Variacién de capital de (11.107,33) 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00

trabajo neto
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Inversiones (7.486,00) 0,00 0,00 (1.500,00) (5.299,00) 0,00
Recuperacioén vehiculos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Recuperacion equipo de 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
computacién ’ ' ' : ’ '

Ill. Gastos de capital (7.486,00) 0,00 0,00 (1.500,00) (5.299,00) 0,00

(CAPEX)

Flujo de caja libre del

proyecto (18.593,33) 14.399,02 12.508,82 10.394,03 7.609,41 13.121,08

Tabla 15 Flujo de Caja del inversionista

Flujo de caja libre del 0 1 2 3 4 5
inversionista
Flujo de caja libre del

(18.593,33) 14.399,02 12.508,82 10.394,03 7.609,41 13.121,08

proyecto

Préstamo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de interés (1.229,30) (920,94) (583,43) (214,24) 0,00
Amortizacion del capital (3.257,68) (3.566,01) (3.903,56)  (4.272,75) 0,00
Escudo Fiscal 44562 333,84 211,49 77,66 0,00

Flujo de caja libre del

. L (18.593,33) 10.357,66 8.355,71 6.118,53 3.200,08 13.121,08
Inversionista

Se puede observar en el flujo del proyecto su comportamiento es creciente, a pesar
gue en el tercer y cuarto afio hay disminucion, situacién dada por la adquisicion de

equipos y software.

Con respecto al flujo del inversionista, los flujos son menores y presentan el mismo

escenario.

5.2.4. Anédlisis de relaciones financieras

indices Financieros

Los indices financieros considerados para el andlisis del negocio con la finalidad de

comprender que el plan de negocios planteado es viable se muestra en la Tabla 16.
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Tabla 16 indices Financieros

Inicial Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5

0
Razones de liquidez
Razon circulante 0,00 000 569 499 521 557
Razones de apalancamiento
Razén de deuda a capital 4,17 1,21 0,67 0,41 0,21 0,21
Cobertura del efectivo 2.84 2.96 2.85 3,45 0,00
Razones de rentabilidad
Margen Operacional 21,14% 20,22% 17,72% 19,35% 19,31%
Margen neto 8,73% 12,15% 10,84% 12,17% 12,31%
ROA 20,45% 28,83% 21,72% 21,76% 17,79%
ROE 65% 48% 31% 26% 21%

Con respecto a las razones de liquidez consideradas, la razén corriente para el
presente proyecto nos indica la relacidbn entre el activo corriente y el pasivo
corriente, al ser superior a 1 nos indica que la empresa tiene la posibilidad de
efectuar a tiempo los pagos de corto plazo, a partir del segundo afio contamos con

liquidez.

En cuanto a las razones de apalancamiento, se ha considerado la relacion entre el
pasivo y patrimonio, nos indican que a medida que va disminuyendo la deuda la
ratio es menor, lo que significa un mayor porcentaje de ganancia, después de
solventar todos los gastos, adicional los parametros se encuentran dentro del rango

Optimo para el endeudamiento entre 0,40 a 0,60, a partir del segundo afio.

Se analiz6 la indice cobertura del efectivo, que es la relacion entre la utilidad
operacional sobre los intereses, lo que significa la capacidad de cubrir los intereses
con el flujo neto, a partir del primer afo la empresa tiene el efectivo para cubrir esos

costos.

Y con las medidas de rentabilidad podemos determinar que el negocio es rentable
y Su crecimiento va acorde a los ingresos que se generen, a partir del primer afo se

genera ganancia.
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Con respecto al indice ROA podemos concluir que a partir del primer afio se genera
utilidad neta con respecto al Activo total, que correspondié a 29.45% significa que
por cada dolar invertido en activo total genero 0,2945 centavos de utilidad neta en

el afio 1y asi sucesivamente en los afios posteriores.

Y finalmente con el indice ROE que es la relacién entre el beneficio neto y el
patrimonio neto de la empresa podemos concluir que las utlidades netas

correspondieron al 65% del patrimonio del afio 1 y el 48% del afio 2.
Evaluacion Financiera

Para realizar la valoracion del proyecto se ha considerado el célculo del costo de
capital promedio ponderado (WACC), tomando en consideracion todas las variables

del entorno, industria y estructura del capital.
Para el célculo se consideré la siguiente formula:
WACC= (Er * E)/D+E + (Rd*D)/D+E * (1-T)

Donde Er es el retorno esperado

E es Patrimonio

D corresponde a Deuda que paga interés
Rd significa la beta de la deuda

T son impuestos

WACC 8,82%
Er 9,76%

D 15.000

E 49.565
Rd 8,95%

T 36,25%

Y para la valoracion del inversionista se ha considerado el retorno esperado y

corresponde a la siguiente formula:



Er=rf + B (MRP) +rp

Donde rf es Tasa libre riesgo

B es Beta

MRP es rendimiento de mercado mas premio

Y rp corresponde a riesgo pais.

Basandose en la siguiente informacion:

Tabla 17 Datos Valoracion-Calculo CAPM
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DATOS OBSERVACIONES CALCULO

* T-Bonds rendimiento a 30
afos
(https://www.treasury.gov/re

Tasa libre de riesgo Rf 2,39% source-center/data-chart- 2,39%
center/interest-
rates/Pages/TextView.aspx?
data=yieldYear&year=2019)
* Prima de riesgo de

Rendimiento del MR o mercado o

Mercado P 6,03% (http://pages.stern.nyu.edu/ 0,43%
~adamodar/)

Beta B 0,08 *Damodaran 2019

Beta Apalancada ¢]] 0,07

Beta desapalancada Bu 0,02
* Banco Central de Reserva
del Pera 2019

Riesgo Pais rp 6,94% (https://www.bcrp.gob.pe/est 6,94%
adisticas/cuadros-de-la-
nota-semanal.html)
" . -

Tasa de Impuestos t 25% Promedlq d.e |mpue§tos 9,76% CAPM
causados Ultimos periodos.

L *Art. 2 del Instructivo para el
Partlc_lpamon p 15% pago de la participacion de
Trabajadores >

utilidades
Escudo Fiscal T 36,25%
Razén Deuda/Capital D/E 4,17
Costo Deuda Actual Kd 8,95%

Nota. Analisis de las diferentes variables basados en el plan financiero.

Para continuar con el célculo se considerd las siguientes tasas de descuento

correspondientes a los flujos de caja libre calculados anteriormente, y se detalla en

la Tabla 18.
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Tabla 18 Resumen Flujos de efectivo libre

FLUJOS DE EFECTIVO LIBRE

ITEM/ ANO 0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA DEL
PROYECTO (18.593,33) 14.399,02 12.508,82 10.394,03 7.609,41 13.121,08
FLUJO DE CAJA DEL
INVERSIONISTA (18.593,33) 10.357,66 8.355,71 6.118,53 3.200,08 13.121,08

Las tasas de descuento se detallan a continuacion en la Tabla 19.

Tabla 19 Tasa de descuento

TASAS DE DESCUENTO

WACC 8,82% CAPM 9,76%

VAN Y TIR

Y finalmente se ha realizado el calculo del Valor Actual Neto o conocido como VAN

y la Tasa de Interna de retorno con sus siglas TIR.

Como se puede apreciar en la Tabla 20. Evaluacion de flujos del proyecto y del
inversionista, se debe considerar lo siguiente:

1. Si VAN = 0, el proyecto es indiferente presto que solo se recuperara la
inversion inicial y no se obtiene una rentabilidad.
Si VAN > 0, el proyecto se debe aceptar.

3. Si VAN <0, el proyecto se rechaza ya que las otras alternativas de inversion

arrojan mayor beneficio.

Tabla 20 Evaluacion Flujos proyecto e inversionista

EVALUACION FLUJO DEL PROYECTO EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA
VAN 27.291,11 VAN 12.844,10
IR 2,47 IR 1,69

TIR 61% TIR 35%
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Por tal motivo el proyecto es viable en ambos casos, con el escenario del proyecto
se logra obtener un VAN mayor que 0; lo que significa que la rentabilidad después

de recuperar la inversion es de $27.291,11 délares.

El VAN en el escenario del inversionista, de igual forma es mayor a 0; lo que significa

gue la rentabilidad después de recuperar la inversion es de $12.844,10 dolares.

El porcentaje de la Tasa interna de Retorno (TIR) para el proyecto como del
inversionista, el VAN se haga cero es igual a 61% y 35% respectivamente, dicho
resultado es mayor a las tasas de descuento calculadas (WACC y CAPM); por lo

tanto, son rentables.

5.3. Impacto econdmico, regional, social y ambiental.

Econdmico. _ El impacto econémico del negocio esta enfocado en la generacion
de plazas de trabajo, asi como la mejora de las pequefias y medianas empresas de
la ciudad de quito, con el disefio e implementacién de soluciones analiticas de

negocio.

Regional. _ El plan de negocio planteado, en un inicio esta enfocada en la provincia
del Pichincha principalmente en la ciudad de Quito, no se descarta la posibilidad de

crecer a nivel regional y llegar a otras provincias del pais.

Social. _ El impacto social principalmente se basa en la generacién de empleo,
mejora de vida de un pequefio porcentaje de la poblacién, adicional como politica
de empresa se pretende realizar ayuda social enfocado en los nifios de escasos
recursos de las zonas rurales de la ciudad de Quito, realizando un pequefio agasajo

en fechas especiales.

Ambiental. _ El impacto ambiental, como politica de la empresa se pretende
considerar el ahorro de energia eléctrica, asi como el consumo de los insumos y
reciclaje de las hojas de papel, de esa manera se aportara de forma positiva con el

cuidado del medio ambiente.
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5.4. Conclusiones del capitulo

La inversion inicial del presente estudio sera financiada por una Institucion financiera
crédito que corresponde al 80% de la inversién inicial. Ademas, se consider6 como
una buena opcion dado que el negocio es rentable y hay una capacidad de pago

del compromiso adquirido.

El rubro mas representativo del estado de resultados corresponde al monto de los
gastos sueldos, debido que para el funcionamiento de la empresa se requiere contar
del personal calificado y eficiente, seguido por el rubro de gastos generales, para el
funcionamiento Optimo se requiere de contar con servicios, equipos y una alta

inversion en publicidad para captar el mercado deseado.

Otro punto esencial es la fuerza de ventas para mantener el ingreso y cubrir los
gastos generados lo que permitira generar ganancia y un crecimiento favorable en

los afios siguientes.

Las utilidades no son altas, debido a la cantidad de oferta estimada en el primer
afio, dado que, al tratarse de un nuevo negocio, los rubros son estimaciones
basados en los resultados del estudio de mercado, pero para que se puede
incrementar las ventas dependera de la gestion del personal y tacticas de marketing

para captar clientes y alcanzar las ventas deseadas.

De acuerdo a los criterios de evaluacion (TIR, VAN), donde VAN es superior a cero
y positivo, y TIR es mayor a la tasa de descuento, nos indica que el plan de negocios

propuesto es rentable.
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6. CAPITULO 6: Conclusiones Generales y
Recomendaciones

Conclusiones Generales

El sector pymes en el pais ha tomado mucha importancia, pues la situacion mundial
y en el cual estd inmerso nuestro pais apunta a que se tendra que desarrollar este
campo en forma acelerada, considerando que los indices de desempleo no solo en
nuestro pais sino en el mundo demandaran que estas personas desarrollen sus
capacidades emprendedoras y encontrar una nueva fuente de sustento y generar

empleo.

La ciudad de Quito al considerarse la capital del Ecuador, se encuentra entre las
dos provincias mas pobladas del pais y por consiguiente existe gran cantidad de
migracion interna que ven como oportunidad la formacion de una empresa que, les

permita desarrollar un emprendimiento.

El segmento de las pymes es un mercado creciente dado a las facilidades para la
creacion de las mismas, de acuerdo a los registros de la Superintendencia de
Compaiiias en el afio 2018, en la provincia de Pichincha existian 21.000 de las
cuales 9.474 empresas consideradas como pymes se encuentran en la ciudad de
Quito. Este universo constituye una muestra que permitira la viabilidad del plan de

negocios propuesto.

De acuerdo al estudio de mercado realizado, y entrevistas previas con los gerentes
de algunas de estas empresas se identificé que este tipo de empresas carecen de
informacion, y no tienen los recursos necesarios para acceder a un servicio de
asesoria debido a los altos costos que manejan las empresas dedicadas a esta

actividad.

De acuerdo al andlisis del entorno, podemos determinar que la puesta en marcha

del proyecto es viable, dado que los factores analizados permiten identificar y



68

desarrollar los diferentes planes operativos, comerciales y de ventas para captar el

mercado deseado.

El porcentaje de captacion del mercado que nos hemos planteado por temas de
estudios el 2% del mercado total de la ciudad de Quito y para el calculo de los
Ingresos se ha considerado incrementar el 3% a partir del segundo afio, lo que

significa vender 283 reportes, alrededor de 23 por mes.

La organizacion de la compafiia DATAMETRICA por sus caracteristicas no
demanda una estructura complicada, de igual manera sus procesos requieren de
supervision y entrega total basados en la experiencia del personal para la entrega
de un servicio de calidad y eficiente, cumpliendo con los estandares y
procedimientos establecidos en el diagrama de flujo, con la finalidad de brindar el

mejor asesoramiento a las empresas sin mayor complicacion.

El estudio financiero determina que, con la ejecucién de este plan de negocios, es
totalmente rentable de conformidad con los criterios de evaluacién (TIR, VAN) y un

periodo de recuperacion de 2,47 afio.
Recomendaciones

Para la implementacion del plan de negocios, se debe considerar todos los factores
de riesgo y las oportunidades que nos brinda el mercado ecuatoriano, para el
presente plan de negocios se requiere del personal calificado y especializado para
poder solventar las necesidades del cliente y cumplir con los parametros

propuestos, se requiere de un trabajo intenso para captar clientes.

Considerar que el uso de datos, es la base primordial para determinar variables e
informacion que permiten crecer, prospectar clientes y tener una idea de la

tendencia del mercado o competencia.
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Anexo 1

Todas estas acciones politicas desarrolladas por el actual gobierno han sido

encaminadas a lograr el incentivo de la inversion extranjera y nacional, con la

finalidad de reactivar el aparato productivo para lo cual se han creado algunos

incentivos de acuerdo a la informacion que consta en la pagina de (PRO ECUADOR,

2019) transcribo lo siguientes:

0% Impuesto a la Renta, Impulsando el crecimiento del sector productivo del

pais.

Durante 3 afios para nuevas microempresas que inicien su actividad
econOmica a partir de diciembre 30 de 2017, contados desde el primero que
generen ingresos operacionales.

5 afios para las entidades resultantes de procesos de fusidén entre entidades
del sector financiero popular y solidario que no se encuentren dentro de los
dos ultimos segmentos de cooperativas (hasta 5 millones en activos),
contados desde el primer afio en que se produzca la fusion.

Toda persona natural o sociedad residente en el Ecuador que obtenga rentas
en el exterior, que han sido sometidas a imposicion en otro estado no estaran

sometidas a imposicion.

0% impuesto a la salida de Divisas

Para dividendos.

Pagos por operaciones de créditos por instituciones financieras y no
financieras internacionales.

Los exportadores habituales tienen derecho a la devolucion del ISD en la
importacion de materias primas, insumos y bienes de capital para ser
incorporados en procesos productivos de bienes exportables, de acuerdo al
listado del COMEXI.
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0% impuesto al valor agregado

e Durante 3 afos para nuevas microempresas que inicien su actividad
econdmica a partir de diciembre 30 de 2017, contados desde el primero que
generen ingresos operacionales.

e 5 afos para las entidades resultantes de procesos de fusidn entre entidades
del sector financiero popular y solidario que no se encuentren dentro de los
dos ultimos segmentos de cooperativas (hasta 5 millones en activos),
contados desde el primer afio en que se produzca la fusion.

e Toda persona natural o sociedad residente en el Ecuador que obtenga rentas
en el exterior, que han sido sometidas a imposicion en otro estado no estaran

sometidas a imposicion.

Contratos de Inversién

e Estabilidad juridica.
e Plazo de hasta 15 afios, renovable por el periodo inicial aprobado

e Firma de contrato de inversién opcional.

Exoneracidon del Impuesto a la salida de divisas

e Por importacion de bienes de capital y materias primas
e Por dividendos distribuidos por sociedad nacionales o extranjeras
domiciliadas en el Ecuador, a favor de beneficiarios residentes en el Ecuador

0 en el exterior
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Anexo 2
Crecimiento de las pymes

De acuerdo a (Ekosnegocios, 2017), menciona que el sector de las Pymes “a nivel
de resultados, 2016 fue muy complejo para este sector, lo que se vio reflejado en
menores ingresos. La Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros presenta
la informacion de las empresas que declararon sus cifras. A pesar de que no todas
las entidades presentan su informacién a esta institucion, los resultados si son un
espejo de un incremento en la base de empresas en los ultimos 5 afios. Para 2012,
18.931 negocios declararon sus resultados frente a los 24.668 de 2016. En este
periodo, dadas las dificultades de la economia del afio pasado, en la base hay un
3,15% mas comparfias que en 2015. A pesar de tener un mayor namero de
empresas, los resultados reflejan un escenario complejo, en el que los ingresos del
segmento se incrementaron hasta 2015, en tanto que en 2016 este valor decrecio
en -3,1% frente al afio previo. Si se maneja una base homogénea de empresas,
tomando en cuenta a aquellas que operaron durante los 5 afios analizados, el

decrecimiento de los ingresos del segmento fue de -4,9% con 9.362 empresas”.
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ENCUESTA ESTUDIO DE MERCADO
"DATAMETRICA"

El servicio propuesto consiste en entregar repories con informacion actualizada del mercado, los cuales
pueden estar enfocados en: Conocer informacion acerca de la competencia, tendencia del mercado,
prospeccidn de clientes, analisis financiers/ econdmico de la industria.

Ejemplo contenido del reporte:

REPCETE DATAMETRICA
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1. Como empresariclemprendeder ;Que interés le genera la poesibilidad de contratar un
servicio encaminado al analisis, procesamiento y entrega de informacicn financiera, comercial y

sectorial?

O Muy interesante
(:) Interesante

D Meutro

O Poco Interesante

{:} Mada interesante
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2. Indigque del1al 7 (siendo 1 el mencs y 7 el mas importante) ; Qué aspectos valoraria usted a
la hora de contratar un servicic de analisis, procesamiento y entrega de informacion financiera,

comercial y sectorial?

Precio justo

Informacia...
Calidad del..
Especializa...

Capacidad ...

a = = a_a o W
3. Seleccione cual de los siguientes servicics estaria interesado en contratar.

Andlisiz de la competencia (Obtener un diagnostico comparative)
Andlisis del mercado (tendencia del sector)
Prospeccién de clientes (blisqueda de clientes potenciales)

Todas las anteriores

4. 5i su respuesta fue andlisis de la competencia, jCuanto estaria dispuesto a pagar por el
servicio? (El servicic incluye analisis de 3 empresas)

Texto de respuesta corta

4.5i su respuesta fue analisis del mercado (tendencia del sector) jCuanto estaria dispuesto a

pagar por el servicic?

Texto de respuesta corta
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4. 5i su respuesta fue Prospeccion de clientes (blisqueda de clientes potenciales); Cuanto
estaria dispuesto a pagar por el servicic?

Texto de respuesta corta

4. 5i su respuesta fue todas ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio completo? El cual
consistiria consclidar la informacion de cada reporte enunc solo.

Texto de respuesta corta

5. Usted como cliente, jcudntas veces estaria dispuesto a contratar el servicic en el afic? ©

Una vez
Dos veces
Tres veces

Cuatro o mas

7. Indique por favor como le gustaria que sea la forma de pago.

En efectivo
Tarjeta de crédito
Transferencia bancaria

Otra...

Después de la seccion 5 Enviar formulario =
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Anexo 4

1. Como empresariofemprendedor ;Qué interes le genera la posibilidad de contratar un servicio

encaminado al analisis, procesamiento y entrega de informacion financiera, comercial y sectorial?
370 respuestas

@ Muy interesante
38,4% @ Interesante
© Neutro

@ Poco Interesante
< @ Nada interesante

2. Indique del 2l 7 (siendo 1 el menos y 7 el mas importante) ; Qué aspectos valoraria usted a la hora de contratar un servicio de analisis,
procesamiento y entrega de informacion financiera, comercial y sectorial?

Y W N S s Y

200

100

Precio justo Informacién completa y segura Calidad del servicio al cliente Especializacion y experiencia Capacidad de respuesta
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3. Seleccione cual de los siguientes servicios estaria interesado en contratar.

370 respuestas

@ Andlisis de la competencia (Obtener un
diagnostico comparativo)

@ Analisis del mercado (tendencia del
sector)

© Prospeccion de clientes (busqueda de
clientes potenciales)

@ Todas las anteriores

4, 5i su respuesta fue analisis de la competencia. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por &l
servicio? (Bl servicio incluye analisis de 3 empresas)

G4 respuestas

900 850

800
20,3% 700
600

700

600
500
500
125% 400
400 10,9% 350
300
800 7.8% 230 240789250

150 200
200 6,3%130 150 18083% 3

%0 100 120 7

4.51 su respuesta fue analisis del mercade (tendencia del sector) ;Cuante estaria dispuesto a

pagar por el servicio?

86 respuestas

900

23,3% 800
800 = 750

800
I1
18

700

800 16,3% 16,3%
500

400

300
190 200
200 175 180

120 130 10
1005 25 3
. -1. . . 1,
8 9 10 M

o

300
250
I4‘I
12 13
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4. 5i su respuesta fue Prospeccidon de clientes (busqueda de clientes potenciales);Cuanto
estaria dispuesto a pagar por €l servicio?

103 respuestas

3500
3000
3000
21,90%
2500

15,24% 2000
2000 14,29%
1500
8,57%

7.62%
1000 0,95% o 5% 5.66%

0,95% 0,95%

so0  [095% 0.95% 34540 J5o 300 350 4003819 gz,
7 QJ 100 120 130 150 160 170 180 200 l , I
0 == wee e e BN BN || . . . 0, 0,95%
[ 16 17 18 19

4 5 10 1

4. 5i su respuesta fue todas ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicic completo? El
cual consistiria consolidar la infermacion de cada reporte en uno sclo.

115 respuestas

1400

1200
1200

20%
1000
1000 a0
800
800 00
650
600
600 10,40% 10,40% g5gp 220
a0 *° ’
390
400 300 330 340 350 980
6,10% 8,
200
200 120 150 175 , 4R 4
0, ! 1
O'PO/"(."/I ‘ 0, 0,80%
314 15 18 17 18 19 20 20 22

1




5. Usted como cliente, jcuantas veces estaria dispuesto a contratar el servicio en el afio?
370 respuestas

@® Unavez
24,9% @ Dos veces
O Tres veces
@ Cuatro o mas

L/ |

6. Indique por favor a través de que medio le gustaria contratar el servicio propuesto.
370 respuestas

@ A través de una pagina web

@ Reunion con un asesor de negocios
@ Via telefénica

@ Via whatssap

@ Videollamada

@ videollamada

® Zoom

@ Videollamada

113V

7. Indique por favor como le gustaria que sea la forma de pago.
370 respuestas

@ En efectivo

@ Tarjeta de crédito

O Transferencia bancaria

@ Cheque

@ Cualquier medio estarfa bien

84
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Anexo 5

REGLAMENTO A LEY ORGANICA DE REGULACION Y CONTROL DEL PODER
MERCADO

CAPITULO |
DISPOSICIONES GENERALES

Art. 2.- Publicidad. - Las opiniones, lineamientos, guias, criterios técnicos y
estudios de mercado de la Superintendencia de Control del Poder de Mercado, se
publicardn en su pagina electrénica y podran ser difundidos y compilados en
cualquier otro medio, salvo por la informacion que tenga el caracter de reservada o

confidencial de conformidad con la Constitucion y la ley.

Las publicaciones a las que se refiere el presente articulo y la Disposicion General
Tercera de la Ley, se efectuaran sin incluir, en cada caso, los aspectos reservados
y confidenciales de su contenido, con el fin de garantizar el derecho constitucional

a la proteccién de la informacion.

Art. 3.- Confidencialidad de la informacidn. - La informacion y documentos que
haya obtenido la Superintendencia de Control del Poder de Mercado en la
realizacion de sus investigaciones podran ser calificados de reservados o
confidenciales, de oficio o a solicitud de parte interesada. La Superintendencia

establecera el instructivo para su tratamiento en el marco de la Constitucién y la ley.
CAPITULO Il
REGIMEN DE REGULACION Y CONTROL

Art. 5.- Volumen de negocios. - Se entiende por volumen de negocios total de uno
o varios operadores econémicos, la cuantia resultante de la venta de productos y
de la prestacion de servicios realizados por los mismos, durante el Gltimo ejercicio

gue corresponda a sus actividades ordinarias, previa deduccion del impuesto sobre
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el valor agregado y de otros impuestos al consumidor final directamente

relacionados con el negocio.

En el caso de las instituciones del sistema financiero privado y publico, y otras
entidades financieras y del mercado de valores, el volumen de negocios sera
calculado en base a la suma de los siguientes rubros, previa deduccion del impuesto
sobre el valor agregado y de otros impuestos al consumidor final directamente

relacionados con el negocio:

1. Valor de los activos financieros;

2. Intereses y descuentos ganados;

3. Comisiones ganadas e ingresos por Servicios;

4. Utilidades financieras; vy,

5. Otros ingresos operacionales y no operacionales.

En el caso de las entidades de seguro y reaseguro, el volumen de negocios estara
conformado por el valor de las primas brutas emitidas que comprendan todos los
importes cobrados y pendientes de cobro en concepto de contratos de seguro
establecidos por dichas compafiias o por cuenta de las mismas, incluyendo las
primas cedidas a las reaseguradoras, previa deduccién de los impuestos

directamente relacionados con dichos ingresos.
Seccion 1
Del poder de mercado y los acuerdos y practicas restrictivas

Art. 6.- Abuso de poder de mercado. - Las conductas de abuso de poder de
mercado tipificadas en los articulos 9 y 10 de la Ley no seran susceptibles de
exoneracion alguna, la accién de Estado, de conformidad con el articulo 28 y
siguientes de la Ley, se sustentara en el interés publico y el buen vivir. Al abuso de
poder de mercado en situacion de dependencia econdémica le son aplicables los
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literales b) o c) del articulo 79 de la Ley; o, si no es posible determinar el volumen
de negocios, los numerales 2 y 3 del mismo articulo; en funcion de la gravedad de
la conducta y lo previsto en este reglamento, lo que sera determinado por la
Superintendencia de Control del Poder de Mercado previo el respectivo

procedimiento de investigacién y sancion.

Art. 7.- Personas vinculadas. - Para efectos de lo previsto en la Ley, y en particular
en el literal a) del articulo 8, se estara a la definicion y criterios de vinculacion
establecidos en la Ley de Mercado de Valores y la correspondiente normativa del

Consejo Nacional de Valores.

En lo atinente a la pertenencia a un grupo econémico, se aplicaré lo establecido en

el articulo 11 de este reglamento.

Art. 8.- Presuncion de practica restrictiva. - Se presumira que tienen por objeto
impedir, restringir, falsear o distorsionar la competencia, que afectan negativamente
a la eficiencia econdémica y al bienestar general, todo acuerdo, decisién o
recomendacion colectiva, o practica concertada o conscientemente paralela, y en
general cualquier acto o conducta realizados por dos 0 mas operadores

econdémicos, competidores, reales o potenciales, que directa o indirectamente:

1. Fijen de manera concertada o manipulen precios, tasas de interés, tarifas,
descuentos, u otras condiciones comerciales o de transaccion, o intercambien

informacion con el mismo objeto o efecto.

2. Repartan, restrinjan, limiten, paralicen, establezcan obligaciones o controlen
concertadamente la produccion, distribucion o comercializacion de bienes o

servicios.
3. Repartan de manera concertada clientes, proveedores o zonas geograficas.

4. También estan sujetos a la presuncion establecida en este articulo los actos u

omisiones, acuerdos o practicas concertadas y en general todas las conductas de
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proveedores u oferentes, cualquiera sea la forma que adopten, ya sea en la
presentacion de ofertas y posturas o buscando asegurar el resultado en beneficio
propio o de otro proveedor u oferente, en una licitacion, concursos, remates, ventas
al martillo, subastas publicas u otros establecidos en las normas que regulen la
contratacion publica, o en procesos de contratacion privados abiertos al publico.

Para los casos de practicas entre competidores, reales o potenciales, distintas a las
sefialadas en este articulo, asi como las practicas entre no competidores, reales o
potenciales, la Superintendencia de Control del Poder de Mercado analizard, caso
por caso, si la conducta tiene por objeto o efecto, real o potencial, impedir, restringir
falsear o distorsionar la competencia, afectar negativamente a la eficiencia

econdmica o al bienestar general.
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CODIGO ORGANICO DE LA ECONOMIA SOCIAL DE LOS CONOCIMIENTOS
CREATIVIDAD E INNOVACION

CAPITULO I

ORGANISMO RESPONSABLE DE LA PROTECCION DE LOS DERECHOS
INTELECTUALES

Articulo 10.- Autoridad nacional competente en materia de derechos intelectuales.
- Es el organismo técnico adscrito a la Secretaria de Educacion Superior, Ciencia,
Tecnologia e Innovacién, con personalidad juridica propia, dotado de autonomia
administrativa, operativa y financiera, que ejerce las facultades de regulacion,
gestion y control de los derechos intelectuales y en consecuencia tiene a su cargo
principalmente los servicios de adquisicion y ejercicio de los derechos de propiedad
intelectual, asi como la proteccién de los conocimientos tradicionales. Ademas de
las funciones inherentes a sus atribuciones, serd la principal encargada de ejecutar
las politicas publicas que emanen del ente rector en materia de gestion, monitoreo,

transferencia y difusion del conocimiento.

La autoridad nacional competente en materia de derechos intelectuales tendra
competencia sobre los derechos de autor y derechos conexos; propiedad industrial;
obtenciones vegetales; conocimientos tradicionales; y, gestion de los conocimientos
para incentivar el desarrollo tecnoldgico, cientifico y cultural nacional. Competencias
gue deberdn ser consideradas al momento de reglamentar su conformacion,

atribuciones, organizacion e institucionalidad.

Adicionalmente contara con jurisdiccion coactiva para el cobro de los titulos de
crédito, asi como cualquier tipo de obligaciones a su favor, de conformidad al

ordenamiento juridico aplicable.

La autoridad nacional competente en materia de derechos intelectuales se

financiard mediante su autogestion, a través del cobro de tasas; de no ser suficiente,



90

del Presupuesto General del Estado se deberan asignar los recursos necesarios

para garantizar su normal funcionamiento y financiacion.

Para ser designado titular de la autoridad nacional competente en materia de

derechos intelectuales, se requeriré:

1. Tener titulo de cuarto nivel, legalmente reconocido en el pais, en areas afines con

la gestion de derechos intelectuales;

2. Contar con experiencia de al menos cinco afios en gestion o docencia
universitaria en areas afines con la gestion de derechos intelectuales; y, Registro
Oficial N° 899 — Suplemento Viernes 9 de diciembre de 2016 — 9

3. Tener experiencia de al menos tres afios en el ejercicio de funciones en el nivel

jerarquico superior en el sector publico o sus equivalentes en el sector privado.

Articulo 11.- Atribuciones de la entidad encargada de la gestién de la propiedad
intelectual y de la proteccidén de conocimientos tradicionales. - Seran atribuciones
de la entidad responsable de la regulacién, control y gestién de la propiedad
intelectual y de la proteccion de los de los conocimientos tradicionales las

siguientes:

1. Proteger y defender los derechos intelectuales, reconocidos en este Cédigo y en
los instrumentos internacionales de obligatorio cumplimiento; organizar vy
administrar la informacion sobre los registros de todo tipo de derechos de propiedad
intelectual en articulacion al Sistema Nacional de Informacion de Ciencia,

Tecnologia, Innovacion y Saberes Ancestrales del Ecuador;

2. Sustanciar los procedimientos y resolver sobre el otorgamiento o negativa de los
registros de derechos de propiedad industrial de patentes de invencion; modelos de
utilidad; disefios industriales; marcas; lemas comerciales; nombres comerciales,

apariencias distintivas; indicaciones geograficas; esquemas de trazado de circuitos
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semiconductores, topografias y demas formas que se establezcan en la legislacion

correspondiente, asi como inscribir las obras y los conocimientos tradicionales;

3. Sustanciar los procedimientos de otorgamiento y registro de los derechos sobre
nuevas obtenciones vegetales y administrar el depésito de las muestras vivas. La
gestion técnica, respecto a la administracion del depdsito de las muestras vivas,
podra ser encargada a una institucién de educacion superior o instituto publico de
investigacion que presente las capacidades técnicas y de infraestructura necesarias

para el efecto;

4. Tramitar y resolver las oposiciones que sobre registros de derechos de propiedad

intelectual se presentaren;

5. Tramitar y resolver las peticiones, reclamos y recursos administrativos sometidas
a su conocimiento y conforme a las competencias establecidas en este Codigo en
materia de propiedad intelectual y de los conocimientos tradicionales;

6. Tramitar todos los procesos de observancia de los derechos de propiedad

intelectual, de los conocimientos tradicionales en el ambito administrativo;

7. Monitorear permanentemente los derechos colectivos de los legitimos
poseedores de conocimientos tradicionales y en caso de que se presuma una
violacion directa o indirecta de estos derechos colectivos, notificar inmediatamente
a los legitimos poseedores del conocimiento tradicional e iniciar de oficio las

acciones pertinentes que fueren necesarias;

8. Fijar las tasas y tarifas por los servicios prestados por la entidad responsable de

la gestion de derechos de propiedad intelectual, de los conocimientos tradicionales;

9. Ejecutar la politica publica emanada por la Secretaria de Educacién Superior,

Ciencia, Tecnologia e Innovacion;
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10. Ejercer jurisdiccion coactiva para el cobro de los créditos y cualquier tipo de

obligaciones a su favor, ésta serd ejercida por el representante legal de dicha

entidad; vy,

11. Las deméas determinadas en este Cadigo.
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Anexo 6

‘ Detalle Frecuencia ‘ Gasto
Mano de Obra

Gerente General Mensual $ 1.300,00
Analista de Datos Mensual $ 900,00
Asesor comercial Mensual $ 650,00
Servicios

Servicios basicos (agua, teléfono y luz) Mensual $ 110,00
Honorarios Finanzas Mensual $ 250,00
Honorarios Soporte sistemas Mensual $ 250,00
Publicidad Anual $ 1.530,00
Plan movil Mensual $ 18,00
Gastos de limpieza Mensual $ 40,00
Internet (Fibra Optica) Mensual $ 90,00
Disefio y de desarrollo pagina web (incluido hosting, dominio,

logo, volantes) Anual $ 1.140,80
Licencias Anual $ 1.800,00
Desarrollo de software Anual $ 1.500,00
Mantenimiento y actualizacion Pagina web y software Anual $ 150,00
Almacenamiento en la nube Anual $ 300,00
Movilizacién personal Mensual $ 50,00
Permisos de funcionamiento Anual $ 500,00
Insumos

Suministros de Oficina Anual $ 300,00
Muebles de Oficina y enseres Anual $ 2.187,00
Equipo de computo Anual $ 3.499,00




Anexo 7

Reporte Servicio 2,3y 4

Fijacion de Precio ‘ Fijacion de Precio

Reportes Servicio 1

Mensual Mensual

Gastos directos $ 3.505,28 | | Gastos directos $ 3.505,28
Gastos indirectos $ 1.313,89 | | Gastos indirectos $1.313,89
Gastos y costos generales $4.819,17| | Gastos y costos generales $4.819,17

$ 3.505,28
Cantidad de servicios a vender 18| | Cantidad de servicios a vender 18
Margen de ganancia 2% | | Margen de ganancia 2%
Costo unitario estimado $ 133,87 | | Costo unitario estimado $ 267,73
Margen unitario $ 136,54 | | Margen unitario $ 273,09
Precio estimado de venta $ 278,44 | | Precio estimado de venta $ 540,82
Precio estimado del Mercado $ 400,00 | |Precio estimado del Mercado $ 700,00
Precio estimado encuesta $ 200,00 | |Precio estimado encuesta $ 500,00
Precio promedio $ 290,14 | | Precio promedio $ 580,27
Precio de venta $ 285,00 | |Precio de venta $ 500,00
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Anexo 8

CONDICIONES Y COSTO TOTAL DEL CREDITO

95

DATOS DE LA OPERACION DE CREDITO SO

Segmento:
Productivo Corporativo
Tasa de Interés Nominal: Sistema de Amortizacidn: Plazo:
B.95 % Sistemna Francés (Cuota Fija) 48
Tasa de Interés Efectiva: Interés: Periodicidad:
933 % 2,947.89 mas(es)
Total: Cuota mensual estimada: Monto liquido:
17,947.80 3ram 15,000.00
S0LCA: Costos y Gastos:
75.00 0,00
05D OP OGN D R 0 D
Mo. de Pago Fecha HNo. de Dias Capital Interés Valor Cuota Saldo Capital
- - 0.00 0.00 0.00 15,000.00
1 20/0872020 3 258.27 115.65 rim 14,741.73
2 20/0772020 3o 263.93 108.99 aTim 14,477.81
3 20/08/2020 3 262.29 111.62 aTim 14,215.51
4 20/002020 3 264.32 108.60 aTim 13,951.20
5 20/ V2020 30 260.82 104.09 7im 13,681.37
B 201172020 3 268.43 105.48 aTim 13,412.94
7 20/1242020 3o 273.84 100.08 aTim 13,138.10
8 2000172021 3 27261 101.30 aTim 12,866.49
] 20/0242021 3 27472 89.20 73m 12,501.77
10 20/03/2021 28 286.23 87.69 aTim 12,305.54
11 20/0442021 3 279.04 84.87 aTim 12,026.50
12 20/05/2021 30 28418 89.73 aTim 11,742.31
13 20/06/2021 3 283.38 080.53 aTim 11,458.93
14 20/0772021 3o 2B8.42 85.50 aTim 11,170.51
15 20/08/2021 3 2B7.79 B6.12 aTim 10,882.72
16 20092021 3 200.01 £83.90 a7im 10,582.71
17 20M1 V2021 3o 204.88 79.03 aTim 10,287.83
18 201172021 3 204.52 79.39 aTim 10,003.31
19 20M1242021 30 0028 T4.64 aTim 9,704.03
20 2000172022 3 20810 T74.82 arim 9,404.93
21 20/02/2022 3 301.40 7251 aTim 9,103.53
22 20/03/2022 28 310.52 63.39 aTim 8,793.01
23 20/04/2022 3 306.12 67.79 aTim 8.486.88
24 20/05/2022 30 310.59 63.32 arim 8,176.29
25 20/06/2022 3 310.88 63.04 aTim 786541
26 20/0772022 3o 315.23 58.68 aTim 7.550.18
27 20/08/2022 3 315.70 58.21 aTim 7.234.48
28 20/002022 3 318.14 E5.78 arim 6,916.34
29 20/ V2022 3o 322 51.60 aTim 6,584.03
30 201172022 3 323.08 50.84 aTim 6,270.95
£ 201272022 30 32713 46.79 arim 5,943.83
3z 20/01/2023 3 328.09 45.83 aTim 5,615.74
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us b LI UM L Ll L)
No. de Pago Fecha Ho. de Dias Capital Interés Valor Cuota Saldo Capital
33 20/02/2023 H 33062 43.30 ram 528512
34 20f03/2023 28 3371 36.80 aram 4,948.01
35 20/04/2023 M 335.77 38.15 aram 461224
36 20f05/2023 3o 339,50 3441 aram 427274
a7 20/06/2023 M 34097 3294 aram 393177
38 20/0772023 30 344 58 2834 ram 3,587.19
39 20/08/2023 M 34626 2766 aram 3,240.93
40 20/09/2023 M 348.93 24.99 aram 2,892.00
41 20112023 an 35234 21.58 aram 253067
42 201172023 M 354 .33 18.58 aram 2,185.33
43 201272023 30 357 61 16.30 ram 1,827.72
44 20f01/2024 M 350,82 14.09 aram 1,467.90
45 20/02/2024 M 36260 11.32 aram 1,105.30
46 20/03/2024 29 365.94 7.a7 aram 738.36
47 20/04/2024 M 36821 5.70 aram 7115
48 20/05/2024 30 TR E 277 ram 0.00
TOTAL: 15,000.00 2,947.89 17,947.89
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Anexo 9
. Inicial | Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
ftem 2 3 4 5
% Incremento 2,00% 2,00% 2,00%
‘Jefe Administrativo / ‘
Propietario
Sueldo 15.600 15.600 15.912 16.230 16.555
Décimo Tercero 1.300 1.300 1.326 1.353 1.380
Décimo Cuarto 400 400 408 416 424
Fondos de Reserva 1.300 1.326 1.353 1.380
Aportes al IESS Patronal 1.739 1.739 1.774 1.810 1.846
Aportes al IESS Personal 1.474 1.474 1.504 1.534 1.564
Provision Décimio Tercero 1.300 1.300 1.326 1.353 1.380
Provision Décimio Cuarto 400 400 408 416 424
Provision por desahucio 325 650 995 1.353 1.724
Gastos Sueldos 19.364 20.989 21.741 22.513 23.308
Pago Empleado 15.826 15.826 16.142 16.465 16.794
Pago IESS 3.214 4514 4.604 4.696 4.790
CxP Empleados Periodo 325 650 994 1.353 1.724
CxP Acumuladas 325 650 994 1.353 1.724
‘ Colaboradores ‘
Sueldo 18.600 18.600 18.972 19.351 19.738
Décimo Tercero 1.550 1.550 1.581 1.613 1.645
Décimo Cuarto 800 800 816 832 849
Fondos de Reserva 1.550 1.581 1.613 1.645
Aportes al IESS Patronal 2.074 2.074 2.115 2.158 2.201
Aportes al IESS Personal 1.758 1.758 1.793 1.829 1.865
Provision Décimio Tercero 1.550 1.550 1.581 1.613 1.645
Provision Décimio Cuarto 800 800 816 832 849
Provisién por desahucio 388 775 1.186 1.613 2.056
Gastos Sueldos 23.411 25.349 26.251 27.179 28.134
Pago Empleado 19.192 19.192 19.576 19.968 20.367
Pago IESS 3.832 5.382 5.489 5.599 5.711
CxP Empleados Periodo 387 775 1.186 1.613 2.056
CxP Acumuladas 387 775 1.186 1.613 2.056




| | [(e]
[o¢]

Gastos Generales

/ 16 horas

item Inicial | Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
2 3 4 5

% Incremento 1,00% 1,00% 1,00% 1,00%
‘ Gastos Generales ‘
Suministros de Oficina 300,00 303,00 306,03 309,09 312,18
tse?é}’(')‘;:gsytl’igcos (agua, 1.320,00| 1.452,00| 1.597,20| 1.756,92| 1.932,61
Honorarios Finanzas 3.000,00| 3.030,00| 3.060,30| 3.090,90| 3.121,81
Honorarios Soporte sistemas 3.000,00| 3.030,00| 3.060,30| 3.090,90| 3.121,81
Publicidad 1.530,00| 1.545,30| 1.560,75| 1.576,36| 1.592,12
Plan movil 216,00 218,16 220,34 222,55 224,77
Gastos de limpieza 480,00 484,80 489,65 494,54 499,49
Internet (Fibra Optica) 1.080,00| 1.090,80| 1.101,71| 1.112,73| 1.123,85
Disefio y desarrollo pagina web

(incluido hosting, dominio, logo, 1.140,80 210,80 212,91 215,04 217,19
tarjetas, volantes)

Licencias 1.800,00| 1.818,00| 1.836,18| 1.854,54| 1.873,09
Desarrollo de software 1.500,00
gg‘;itne:w;f)”;osgff‘v‘;;‘::"zac'én 150,00/ 150,00/ 300,00| 303,00
Almacenamiento en la nube 300,00 303,00 306,03 309,09 312,18
Movilizacion personal 600,00 606,00 612,06 618,18 624,36
Permisos de funcionamiento 500,00

Plataforma Zoom 179,88 179,88 179,88 179,88 179,88
Capacitacion atencion al cliente 320,00 323.20 326.43 329.70 332,99
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‘ Depreciacion

EQUIPO DE COMPUTACION

Equino Cantidad Costo Costo Total Vida Util
auip (unidades) Unitario (afos)
equipo de computo 1 2.870,00 2.870,00 3
Impresora 1 300,00 300,00 3
teléfono y datafast 1 329,00 329,00 3
3.499,00
Recompra
‘ Equipo de computo Inicial Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Costo de compra 3.499,00 3.499,00 3.499,00 3.499,00 3.499,00 | 3.499,00
Gasto de depreciacion 1.166,33 1.166,33 1.166,33 | 1.166,33| 1.166,33
Depreciacion Acum 1.166,33 2.332,67 3.499,00 | 4.665,33 | 5.831,67
Valor en libros 2.332,67 1.166,33 (1.166,33) | (2.332,67)
MUEBLES DE OFICINA
" Cantidad Costo Vida Util
Item (unidades) Unitario Costo Total (afos)
Muebles de oficina y enseres 1 2.187,00 2.187,00 10
‘ Muebles y enseres Inicial Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Costo de compra 2.187,00 2.187,00 2.187,00 2.187,00 | 2.187,00| 2.187,00
Gasto de depreciacion 218,70 218,70 218,70 218,70 218,70
Depreciacién Acum 218,70 437,40 656,10 874,80 | 1.093,50
Valor en libros 1.968,30 1.749,60 1.530,90 | 1.312,20| 1.093,50




Amortizaciones
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SOFTWARE

: Cantidad Costo Vida Util

Item (unidades) Unitario Costo Total (afios)
Software 1 1.500,00 1.500,00 3
Licencias 5 $ 360,00 | $ 1.800,00 3

$ 3.300,00
Inicial Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

Costo de compra - - 1.500,00 1.500,00 1.500,00
Gasto de amortizacion 500,00 500,00 500,00
Amortizacién Acum 500,00 1.000,00 1.500,00
Valor en libros 1.000,00 500,00

Recompra
Inicial Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Costo de compra 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00
Gasto de amortizacion 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Amortizacién Acum 600,00 1.200,00 1.800,00 2.400,00 3.000,00
Valor en libros 1.200,00 600,00 (600,00) | (1.200,00)
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