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RESUMEN EJECUTIVO

En el presente plan de negocios se analizo la factibilidad de implantar una
empresa dedicada a la prestacion del servicio de digitalizacion de la

informacion, en la ciudad de Quito.

El plan de negocios inicié con la investigacion y el analisis del entorno y sus
variables sociales, economicas, politicas y tecnoldgicas; incluyendo los
antecedentes, situacion actual y perspectivas del sector y la industria en los
gue se localiza el servicio de digitalizacion; ademas se presento el estudio de

las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter.

Posteriormente se investigé y analizdé el mercado y los posibles clientes del
servicio de digitalizaciéon en la ciudad de Quito, se recolecté informacién, con
herramientas cualitativas y cuantitativas.

Del estudio se concluyo que la aceptacion de la posible empresa a crearse es
del 73,68 %, de los cuales, el 60,56 % de los empresarios digitalizarian su
archivo cada 6 meses y el 32,19 % consideran que la confidencialidad en el
manejo de la informacién es el aspecto mas importante en el servicio de la

digitalizacion.

Verificada la oportunidad de negocio se establecié la estructura organizacional
de la empresa DIGITAL MANAGEMENT, se realiz6 el direccionamiento
estratégico, en el cual se incluyeron la mision, la vision, asi como, los objetivos,
estrategias y politicas por area, enmarcados en la escala estratégica y cadena

de valor propias de la empresa, en un horizonte de cinco anos.

Para el posicionamiento y lanzamiento del servicio de digitalizacion de la
empresa DIGITAL MANAGEMENT, se cre6 un plan de marketing, con

estrategias acordes al entorno y al servicio que la empresa presta.



Para entrar en el mercado DIGITAL MANAGEMENT aplicard la estrategia
denominada del seguidor ! , mediante la cual se aprovechara de los errores de
posicionamiento, de servicio y de marketing de los principales competidores,
ademas por ser un seguidor y sobre todo una nueva empresa, se estara en la

capacidad de obtener la ultima tecnologia.

Posteriormente se establecieron supuestos para la evaluacion financiera del
plan de negocios con proyeccién a cinco afios en tres ambientes econémicos;
pesimista, esperado y optimista; en dos escenarios, con apalancamiento y sin

apalancamiento. Obteniendo los siguientes resultados:

Digital Management
VALOR PRESENTE NETO DEL PLAN DE NEGOCIOS
Valorado USD

Con apalancamiento | Sin apalancamiento
Tasa de descuento 19,33% 21,69%
Escenario pesimista 6.888,29 396,01
Escenario esperado 24.654,23 17.004,95
Escenario optimista 44.062,46 35.140,72

Fuente: Capitulo 6, Andlisis Financiero
Elaboracién: El autor.

Digital Management

TASA INTERNA DE RETORNO DEL PLAN DE NEGOCIOS

Con apalancamiento | Sin apalancamiento
Escenario pesimista 22,56% 21,89%
Escenario esperado 30,32% 29,63%
Escenario optimista 38,02% 37,32%

Fuente: Capitulo 6, Analisis Financiero
Elaboracién: El autor.

Finalmente, se concluye que el plan de negocios debe ser puesto en accion,

porque es rentable en todos los escenarios.

! Marketing estratégico; Orville C. Walker; cuarta edicion; 2005




ABSTRACT

In this business plan, the idea to create a company in charge of offering a digital

information service was analyzed to open it in Quito.

Business plan began with an analysis of the relevant social, economic, political
and technological variables of the environment, including the history, current
situation and prospects of the sector and industry located acquisition; service

also presented the study of Michael Porter's five competitive forces.

Since 2000 until the year of 2009, the sector of service in Ecuador has an
average growth of 4,95% which has constitute the 48,98% of the (Gross
Domestic Product), also the 21% the center of this service is located in Quito.

On the other hand the information services in line, back-ups and data

processing are favorable aspects for the future of this project.

The market investigation was made in Quito, the information was given by the
managers of many companies, with the use of quantitative and qualitative tools.
According to this study, there is the acceptance to create this company of
73,68% of which the 60,56% of the managers scan their files every 6 months,
and the 32,19%, think that the confidentiality is the main aspect of this service.

In Quito, there are eight companies that give these services but the most

important are: Canon Datapro, Digital Team y Microfilm.

This project is feasible because there are few companies that offer the same
service. The flowchart of “DIGITAL MANAGEMENT” was created with a vision
strategy including: goals, strategies, politics, strategy scale, value chain with
the duration of five years. The strategies were according with the marketing
plan related with the environment in order to get advantage of the lack of the
competitors” positioning.

The goal is to catch new customers offering a high quality service with the

investment of new technology, season’s promotions and good benefits.



For the financial analysis, it is necessary to use the expected, optimistic and
pessimistic scenarios with and without deft for five years. In the expected Net
Present Value scenario, the project without deft is USD 17.004,00 and USD
26.654,00 with deft, while the Internal rate of return in the expected scenario
without deft is 29,63 % and in the scenario with deft is 30,32 %

All these values are positive that is why this project is must be performed.
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CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES

1.1 Antecedentes.

La idea del plan de negocios nace de la observacion de la necesidad de

digitalizar la informacion de algunas empresas con las que trabajo el autor.

Actualmente las organizaciones publicas y privadas realizan sus transacciones
comerciales, administrativas y legales por medio de papeles fisicos, los cuales
se acumulan y almacenan constantemente; particularmente en el caso de la
informacion contable, la ley obliga a conservar la informacion original de los

papeles fisicos por un lapso de seis afios.

Para las organizaciones, el conservar y almacenar la informacién trae consigo
una serie de inconvenientes, entre los principales tenemos:

Pérdida de tiempo en la busqueda de la informacién; dafio, deterioro o pérdida
de los documentos; gastos monetarios en mantenimiento del archivo; desorden

y reduccion del area fisica de la organizacion.

Por lo que la posible empresa propone una manera distinta de gestionar la
informacion y especialmente el archivo pasivo; el servicio de digitalizacion de la
informacion convierte los documentos fisicos en archivos electronicos; sean
imagenes, archivos de Word, Excel o PDF.

De esta manera el cliente puede administrar la informacién a través de un

computador sin la necesidad de manipular fisicamente los documentos.

Considerando las actuales y futuras necesidades empresariales y la evolucién
tecnoldgica, el posible servicio logrard mejorar las politicas de gestion de la
informacion, permitiendo a los clientes tener mayores fortalezas frente a la

competencia.



Como potenciales clientes se encuentran las medianas y grandes empresas
existentes en Quito, se ha estimado que como minimo cada una de las
compafiias almacena 50.000 documentos en sus archivos.

Las instituciones publicas poseen igualmente archivos de gran volumen que
ocupan grandes espacios y la busqueda de documentos es dispendiosa. Como
ejemplo se puede citar la existencia en la ciudad de 26 entidades publicas®.
Ademas la tasa de crecimiento de nuevas empresas en el Ecuador es del
15 % anual 3, como el mercado es amplio se pretende ampliar el servicio hacia

otras ciudades del pais.

1.2 Objetivos.

1.2.1 Objetivo General.

Elaborar un plan de negocios que estudie la posibilidad de implantar una
empresa de almacenamiento digital del archivo de las empresas en la ciudad
de Quito.

1.2.2 Objetivos especificos.

e Investigar y analizar el sector y la industria del negocio de digitalizacion;
evaluar las condiciones relevantes del macro y micro entorno y
determinar las potenciales oportunidades y amenazas.

e Realizar la investigacion de mercados para recolectar informacion del
mercado y los posibles clientes, con herramientas cualitativas y
cuantitativas.

e Estructurar la empresa.

e Desarrollar un plan de marketing para el posicionamiento en el mercado
de la empresa.

e Determinar la viabilidad financiera de la empresa.

2 http://www.conquito.org.ec/, descargado 09/09/2009.
® http://www.infoempresas.supercias.gov.ec/, descargado 09/09/2009.



http://www.conquito.org.ec/
http://www.infoempresas.supercias.gov.ec/

1.3 Hipbtesis.

La creacion de una empresa que brinde el servicio de digitalizacion es viable,
traera mejoras en la gestiéon de la informacién empresarial y en la rentabilidad

a los inversionistas.



CAPITULOII
ANALISIS DEL ENTORNO
El presente capitulo analizard el sector y la industria del posible negocio,
evaluara las condiciones relevantes del macro y micro entorno y determinara
las potenciales oportunidades y amenazas.

2.1 Ubicacion sectorial e industrial del posible negocio.

Cuadro 2.1 Ubicacion sectorial e industrial del posible negocio.

Sector: Servicios.

Industria: | Otros Servicios.
Negocio: | Digitalizacion de la informacion.

Fuente: Clasificaciéon Internacional Industrial Uniforme del Banco Central del Ecuador; revisién 3.1; 2005.

Elaboracién: El autor.

2.2 Sector: Servicios.

2.2.1 Antecedentes.

Segun el Ex Alcalde de Quito Paco Moncayo, desde el afio 2000 la economia
de Quito ha vivido de los servicios, sean estos, comerciales,
telecomunicaciones, transporte, turismo, intermediacion financiera, salud,
recreacion, franquicias de todo tipo, logistica, tecnologia y consultoria.

(Ec. Carlos de la Torre Mufioz, 2007)4.

El Distrito Metropolitano de Quito (DMQ) contribuye con el 21% de la prestacion

de servicios a nivel nacional.

* Ec. Carlos de la Torre Mufioz (2006): Servicios Exportables una Alternativa para Quito; Corporacion de
Promocién Econémica CONQuito; Ecuador.



El sector servicios asimilado una parte importante de la mano de obra poco
calificada e informal, constituyendo el aglutinante del subempleo en el pais y en
el DMQ.

Ademas la balanza comercial de la cuenta servicios registra un saldo
deficitario de 733 millones de délares hasta Agosto del 2008.°

Segun el gréfico 2.1; el promedio anual de crecimiento real del sector servicios
en el Ecuador desde el afio 2000 hasta el afio 2008 fue del 5,52 %.

Ademas en términos reales se incrementé en el 53,66 %, mientras que en

términos nominales crecio en el 298,15 %.

Gréafico 2.1 Evolucién del sector servicios en el Ecuador, medida en miles de délares a

precios constantes del 2000.

Evolucién del Sector Servicios en el Ecuador
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Fuente: Banco Central del Ecuador y Corporacién de Promociéon Econdmica CONQuito.

Elaboracioén: El autor.

Segun el gréfico 2.2; desde el afio 2000 hasta el afio 2008 el sector servicios
constituyéo en promedio el 48,67 % del PIB real del Ecuador. EI menor
porcentaje alcanzado corresponde al afio 2004, con una participacion del

46,96 %. A partir del afio 2004 la participacion porcentual del sector servicios

% Ec. Carlos de la Torre Mufioz (2006): Servicios Exportables una Alternativa para Quito; Corporacion de
Promocién Econémica CONQuito; Ecuador.



en el PIB real se incrementd constantemente, registrando en el afio 2008 una

participacion del 50,54 %.

Grafico 2.2 Evolucion de la participacion porcentual del sector servicios en el total del PIB

del Ecuador, considerando los precios constantes del 2000.
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Fuente: Banco Central del Ecuador y Corporacion de Promocion Econémica CONQuito.
Elaboracion: El autor.

2.2.2 Situacién actual.

Segun los cuadros 2.2 y 2.3; el sector servicios en el afio 2009 en términos
reales crecidé en un 0,51 % con respecto al afio 2008. Ademas registra una
participacion del 50,29 % en el total PIB real del Ecuador, menor en 0,25

puntos a lo registrado el afio 2008.



Cuadro 2.2 Sector servicios en el Ecuador, medido en miles de dolares a precios

constantes del 2000.

Afo | Sector Servicios

Variacion anual

2009 | 11.963.084,00

0,51%

Fuente: Banco Central del Ecuador y Analisis de Coyuntura Econémica 2009; ILDIS-FES, FLACSO.

Elaboracién: El autor.

Cuadro 2.3 Participacion porcentual del sector servicios en el total del PIB del Ecuador,

considerando los precios constantes del 2000.

Sector Servicios Total PIB
Afio (Miles USD de 2000) (Miles USD de 2000) Participacién porcentual
2009 11.963.084,00 23.786.255,00 50,29%

Fuente: Banco Central del Ecuador y Analisis de Coyuntura Econémica 2009; ILDIS-FES, FLACSO.

Elaboracién: El autor.

2.2.3 Situacion futura.

Segun el estudio realizado por la

Universidad Catdlica del Ecuador sobre el potencial y la vulnerabilidad para la

facultad de Economia de la Pontificia

prestacion y exportacion de los servicios generados en el Distrito Metropolitano

de Quito (DMQ) y la provincia de Pichincha. Se obtuvieron los siguientes

resultados: (Pontificia Universidad Catélica del Ecuador — Facultad de Economia, 2009) 6

e En el DMQ y en la provincia de Pichincha son los servicios de franquicias

los que ocuparan el primer lugar en lo referente a un potencial positivo para

la prestacion de dicho servicio y son seguidos por varias prestaciones

particulares relativas a servicios informaticos, en especial las prestaciones

de tipo outsourcing, como son los servicios de bases de datos y de

procesamiento de datos e informacion en linea,

sectores que resultan

interesantes por cuanto involucran cierto nivel de calificacion de los

prestadores e inclusive una base tecnolégica adecuada.

® Taller de Historia Econémica (2009): http://the.pazymino.com; descargado 05/10/2009.



http://the.pazymino.com/

2.3

2.3

En el caso de la determinacion de la vulnerabilidad, los sectores
identificados para el DMQ difieren de manera importante con los
correspondientes a la provincia de Pichincha. En este dltimo caso son
fundamentalmente los servicios profesionales en  general los que
representan vulnerabilidad. Mientras que para el DMQ los sectores
vulnerables corresponden a distribucion eléctrica, transporte de carga por

carretera y servicios inmobiliarios.

Industria: Otros servicios.

.1 Antecedentes.

Segun el grafico 2.3; el promedio anual de crecimiento real de la industria de

otros servicios en el Ecuador desde el afio 2000 hasta el afio 2008 fue del
5,83 %.
Ademas en términos reales se increment6 en el 57,31 %.



Gréafico 2.3 Evolucién de la industria de otros servicios en el Ecuador, medida en miles de

dolares a precios constantes del 2000.
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Fuente: Banco Central del Ecuador y Corporacion de Promocion Econdmica (CONQUuIto).
Elaboracion: El autor.

Segun el gréafico 2.4; desde el afio 2000 hasta el afio 2008 la industria de otros
servicios constituyé en promedio el 15,30 % del PIB real del Ecuador. El menor
porcentaje alcanzado corresponde al afio 2002, con una participacion del
14,60 %. A partir del afio 2002 la participacion porcentual de la industria de
otros servicios en el PIB real se increment6 constantemente, registrando en el

afio 2008 una participacion del 16,17 %.



Gréfico 2.4 Evolucion de la participacion porcentual de la industria de otros servicios en el

total del PIB del Ecuador, considerando los precios constantes del 2000.
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Fuente: Banco Central del Ecuador y Corporaciéon de Promocién Econémica CONQuito.

Elaboracién: El autor.

2.3.2 Situacién actual.

Segun los cuadros 2.4 y 2.5; la industria de otros servicios en el afio 2009 en
términos reales crecié en un 3,70 % con respecto al afio 2008. Ademas registra
una participacion del 16,61 % en el total PIB real del Ecuador, mayor en 0,44

puntos a lo registrado el afio 2008.



Cuadro 2.4 Industria de otros servicios en el Ecuador, medido en miles de dolares a

precios constantes del 2000.

Afo | Otros Servicios |Variacion anual
2009 3.949.862,00 3,70 %

Fuente: Banco Central del Ecuador y Fondo Latinoamericano de Reservas (FLAR).

Elaboracién: El autor.

Cuadro 2.5 Participacion porcentual de otros servicios en el total del PIB del Ecuador,

considerando los precios constantes del 2000.

Otros Servicios Total PIB Participacion
Afio | (Miles USD de 2000) | (Miles USD de 2000) porcentual
2009 3.949.862,00 23.786.255,00 16,61%

Fuente: Banco Central del Ecuador y Corporacion de Promociéon Econémica CONQUITO.

Elaboracién: El autor.

2.3.3 Situacion futura.

Utilizando los datos de los afos 2001 al 2009 de la industria de otros servicios

en el Ecuador, mediante una regresion lineal simple, se estima lo siguiente:

Cuadro 2.6 Estimacion de la situacién futura de la industria de otros servicios en el

Ecuador, medida en miles de délares a precios constantes del 2000.

Otros Servicios
Afo | (Miles USD del 2000)
2010 4.049.567,02
2011 4.225.314,25
2012 4.401.061,48
2013 4.576.808,71
2014 4.752.555,94
2015 4.928.303,17

Fuente: Estadistica Métodos y aplicaciones, Edwin Galindo, 2006, pagina 303.

Elaboracién: El autor.



2.4  Negocio.

El servicio de digitalizacion de informacién permitira mantener los archivos
historicos en buenas condiciones, al convertirlos en archivos electrénicos,
sean imagenes, archivos de Word, Excel o PDF.

Los potenciales clientes del posible negocio son las entidades publicas y
privadas existentes en Quito, que tengan considerables cantidades de archivo

fisico.
2.5 Variables que influyen en el posible negocio.
2.5.1 Aspectos legales y politicos.

e El Cédigo Tributario Ecuatoriano’ dice que las empresas estan obligadas
a mantener fisicamente la informacion financiera y contable, por un
tiempo de seis afios. El aspecto mencionado motiva a la prestaciéon del

servicio.

e Laley del libro  y la ley de propiedad intelectual ° dicen que para poder
digitalizar los libros es necesario tener el permiso del autor o la editorial,
lo cual implica un proceso muy costoso y tardio. El aspecto mencionado

desmotiva la prestacion del servicio hacia las bibliotecas.
e El decreto 1014 °, que autoriza la utilizacién del software libre; motiva y
reduce los gastos para la investigacion y desarrollo del software que

pretende incorporar en el futuro la posible empresa ha crearse.

2.5.2 Aspecto tecnoldgico.

! Cddigo Tributario Ecuatoriano; Suplemento del registro oficial 38, 14-VI-2005.

8 Ley del libro; Suplemento del registro oficial 277, 24-V-2006.

° Ley de Propiedad Intelectual; Suplemento del registro oficial 320, 19-V-1998.

1% Decreto N° 1014, emitido por el presidente Rafael Correa Delgado el 10-04-2008.



Existe un vertiginoso avance del desarrollo tecnoldgico, especialmente en
equipos de computacion y escaneres; el poseer tecnologia de punta y sobre
todo el estar constantemente en una vigilia tecnologica, permiten crear una

ventaja competitiva frente a la competencia **.
2.5.3 Aspecto social.

Por parte de los organismos del sector privado existe desconocimiento sobre
los beneficios y ventajas que brinda el servicio de digitalizacion. Debido
principalmente a que la digitalizacién es un servicio relativamente nuevo en el

mercado.
2.5.4 Aspecto econémico.

Segun el gréafico 2.5; desde Enero del afio 2000 hasta Enero del afio 2010, el
EMBI (Emerging Markets Bond Index) ha constituido en promedio el 13,10 %.
La informacion sobre el riesgo pais es necesaria para el célculo del costo de

oportunidad en la evaluacion financiera del plan de negocios.

! Entrevista con el Ing. Freddy Silva presidente de Digital Team.



Gréafico 2.5 Evolucién mensual del EMBI del Ecuador.
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Elaboracion: El autor.
2.6 Fuerzas de Porter.
Grafico 2.6 Fuerzas de Porter.
Entrada potencial de
nuevos competidores (baja)
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Fuente: Michael Porter; La Ventaja Competitiva de las Naciones.
Elaboracion: El autor.



2.6.1 Entrada potencial de nuevos competidores.

La inversion total y principalmente en equipos es baja para el negocio de la
digitalizacion.

Los equipos permiten trabajar con economias de escala.

Ademas, los permisos de funcionamiento para la posible empresa son faciles
de obtener.

Por lo tanto, las barreras de entrada son bajas representando una oportunidad

para el posible negocio.

2.6.2 Rivalidad entre competidores.

En la ciudad de Quito hay ocho empresas que brindan el servicio de
digitalizacion.

Los clientes exigen experiencia y precios bajos, con esto tienen mayores
oportunidades las empresas reconocidas y con experiencia en digitalizacion.

Entonces la rivalidad entre competidores es media.

2.6.3 Poder de negociacion con los proveedores.

Los equipos e insumos necesarios para el posible negocio pueden ser
obtenidos de diferentes proveedores.
Existe un bajo poder de negociacion con los proveedores, lo cual se traduce en

una oportunidad para el posible negocio.

2.6.4 Poder de negociacion del cliente.

El poder negociacion con los clientes es alto, debido a que existen algunas
alternativas en el mercado, la eleccién dependera del poder adquisitivo, asi
como de las preferencias del cliente.

Ademas, se debe considerar que nuestros potenciales clientes son las

organizaciones, por lo tanto la negociacién es a nivel de empresa.



2.6.5 Sustitutos.

El poder de los servicios sustitutos es alto, existe una gran diversidad de los
mismos, tales como:

El cliente tiene la opcion de contratar los servicios de almacenamiento, custodia
y administracion del archivo.

El cliente puede optar por el microfilm.

O simplemente el cliente puede contratar directamente personal para que

organice su archivo.



CAPITULO Il

INVESTIGACION Y ANALISIS DEL MERCADO

El presente capitulo recolectara informacion del mercado y de los posibles
clientes del servicio de digitalizacibn, con herramientas cualitativas vy

cuantitativas.

3.1 Determinacion de la oportunidad de negocio.

Para los organismos publicos como privados, el conservar la informacion aun
en papeles fisicos, representa costos cada vez mayores en tiempo y en dinero.
La pérdida, el robo, el desgaste, el dafio y el desorden son aspectos negativos
asociados con tener aun la informacién en papeles fisicos.

Existen ocho empresas que brindan el servicio de digitalizacion en Quito por lo
que la demanda es mayor a la oferta.

Considerando las actuales y futuras necesidades empresariales y la evolucién
tecnoldgica, el servicio de digitalizacion va ha la vanguardia con las politicas de

gestién de la informacion.

3.2 Problemade decisién gerencial.

Determinar si es factible la creacion de una empresa que brinde el servicio de

digitalizacion de documentos.

3.3 Problema de investigacion de mercados.

Recolectar informacion para determinar el segmento de mercado al que va ha
dirigirse; el nivel de aceptacion, gustos, preferencias; conocer la competencia e
intenciones de compra de los potenciales clientes frente al posible negocio.
Ademas de estimar el precio y el tiempo por el que se mantendré la demanda

para el negocio propuesto.



3.4

Preguntas, hipotesis y objetivos de la investigacién de mercados.

Preguntas.

Hipotesis.

Objetivos.

¢, Quiénes son los
potenciales clientes del

servicio de digitalizacion?

Los potenciales clientes

son los organismos

publicos y privados.

Determinar quienes son
los potenciales clientes
del de
digitalizacion.

servicio

¢, Qué criterios tienen en

cuenta los potenciales
clientes para contratar el

servicio de digitalizacion?

Los potenciales clientes

buscan un servicio

confiable y de calidad.

Identificar los criterios

que buscan los
potenciales clientes para
contratar el servicio de

digitalizacion.

¢Qué porcentaje de los|El 60% de los | Conocer que porcentaje
potenciales clientes | potenciales clientes|de los potenciales
estarian  dispuestos a|contratarian el servicio|clientes contratarian el
contratar el servicio de |propuesto. posible  servicio de
digitalizacién? digitalizacion.

¢En qué lugar y horario|En las instalaciones de |Conocer el lugar vy
les gustaria a los|los potenciales clientes|horario que prefieren
potenciales clientes |y los fines de semana. |los potenciales clientes
recibir el servicio de para recibir el servicio

digitalizacion?

de digitalizacion.

¢,Qué precio se debe
cobrar por el servicio de
digitalizacion y cudl sera

la frecuencia de compra?

5 centavos por cada
hoja escaneada y los
potenciales clientes
digitalizaran una vez

cada ano.

Conocer el precio que
debe

identificar

se cobrar e
la frecuencia
de compra del servicio

de digitalizacion.

. Qué de

digitalizacién existen en

empresas

Quito y cuales son los

medios de publicidad

Canon Datapro;
Microfilm, y el principal
medio de publicidad es

el marketing directo.

Conocer las empresas
de
existentes en Quito y el
de

digitalizacién

primer medio




gue utilizan?

publicidad.

la forma de
de

potenciales clientes del

,Cual es

compra los

servicio de digitalizacién?

Los potenciales clientes
van a preferir digitalizar

Determinar cual es la
forma de compra de los
potenciales clientes del

servicio de digitalizacién.

¢ Cuéles son los mayores
inconvenientes que
encuentran los
potenciales clientes con
tener

respecto a un

archivo de documentos?

por volumen de
documentos.
Los mayores

inconvenientes son el
dafio de la informacién y
de
de

los gastos

mantenimiento

archivo.

Conocer cuales son los
mayores inconvenientes
que encuentran los
potenciales clientes con
tener

respecto a un

archivo de documentos,

3.5

Disefio de la investigacion de mercados.

Se utilizara la investigacion descriptiva cualitativa por medio de entrevistas con

expertos y la investigacion descriptiva cuantitativa con encuestas personales.

3.5.1 Descriptiva cualitativa.

Entrevistas con Expertos.

Son entrevistas sin un guion fijo ni estricto, cuyo fin es obtener la mayor
cantidad de informacién posible a las personas conocedoras del mercado en el

cual se desea incursionar.
3.5.1.1 Objetivo general.
Obtener informacion sobre los aspectos técnicos de la digitalizacion de

documentos, el procesamiento de datos en las bibliotecas y empresas

dedicadas a la digitalizacion.



3.5.1.2 Objetivos especificos.

e Conocer la disposicion de las bibliotecas hacia la digitalizacion.

e Adquirir conocimientos sobre los aspectos técnicos, las caracteristicas y
las ultimas tendencias en tecnologia referente a los escaneres y equipos
de computacion.

e Obtener informacién de los expertos en cuestiones de mercado y
clientes de la digitalizacion.

e Investigar con los expertos la rivalidad existente entre las empresas de
digitalizacion.

e Conocer los servicios actuales que brindan las empresas dedicadas a la
digitalizacion.

3.5.1.3 Metodologia.

Se realizaran cuatro entrevistas con personas expertas en la gestién de
bibliotecas, dos entrevistas con expertos en escaneres y una entrevista con el

presidente de una importante empresa de digitalizacion.

Las personas entrevistadas fueron:

1. La Ing. Germania Caicedo, coordinadora de la biblioteca de la Escuela
Politécnica Nacional.

2. La Sra. Monica Estrada, jefa de la biblioteca de la Universidad Salesiana
del Ecuador.

3. El Ing. Rodrigo Estrella, jefe de servicios al publico de la Pontificia
Universidad Catdlica del Ecuador.

4. La Ing. Rocio Jaramillo, directora general de la biblioteca de la
Universidad de las Américas.

5. El Ing. Jorge Torres, asesor comercial para la venta de escaneres marca

Fujitsu.



6.

7.

El Ing. Jaime Cueva, asesor corporativo para la venta de escaneres
marca Canon.

El Ing. Freddy Silva, presidente de la empresa Digital Team.

Los formatos guia utilizados en las entrevistas se encuentra en los anexos C1,

C2 y C3; cabe mencionar que el formato solo fue una guia y las preguntas

realizadas cambiaron conforme se desarrollé la entrevista.

3.5.1.4 Resultados - expertos en bibliotecas.

El mantenimiento que se realiza a los libros de las bibliotecas consiste
en volver a empastar los libros deteriorados.

Los libros se deterioran principalmente por el mal uso de los usuarios.

En algunos casos, los ejemplares de un libro no satisfacen la demanda
de los usuarios.

Las ventajas de digitalizar los libros de las bibliotecas son:

Simultaneidad al momento de consultar la informacion.

No hace falta tener varios ejemplares de un mismo libro.

Se logra preservar el libro o documento fisico original.

Se consigue innovacion tecnologica e ir acorde a las tendencias
actuales.

Las desventajas de digitalizar los libros de las bibliotecas son:

La digitalizacion en las bibliotecas brindaria las siguientes desventajas:
Para poder digitalizar con calidad, se necesita desempastar los libros y
luego volverlos a empastar.

Con el tiempo ya no seria necesaria la existencia de bibliotecas fisicas.
El principal inconveniente para digitalizar los libros son los derechos de
autor, este es un proceso legal complicado, tardio y costoso. Las
bibliotecas prefieren pagar por el uso de las licencias de bibliotecas
virtuales o adquirir un nuevo ejemplar fisico del libro, ya que es mas

beneficioso en tiempo y en dinero que digitalizar la biblioteca.



3.5.1.4.1 Conclusiones.

El problema de los derechos de autor es algo que dificulta digitalizar los libros
de las bibliotecas ya que resulta mas conveniente en tiempo y en dinero,
comprar mas ejemplares del libro que tenga mayor demanda o adquirir los

derechos para el uso de licencias de bibliotecas virtuales.

3.5.1.5 Resultados - expertos en escaneres.

e EI software que incorporan los escaneres permite transformar los
archivos digitalizados a PDF o a Word, ademas el software posibilita
ordenar y clasificar la informacién digitalizada.

e Los escaneres detectan de forma automatica el tamafio de los
documentos, omiten las paginas en blanco, enderezan las imagenes
desviadas y rotan las imagenes que aparecen invertidas, se puede
digitalizar documentos de tamafio A3.

e Los modos de escaneo son: unilateral, bilateral, en color, en escala de
grises 0 en blanco y negro. Se puede realizar mejoramiento del texto
original.

¢ Labandeja de entrada de los documentos es automatica o manual.

e Los escaneres pueden durar hasta cinco afos, siempre y cuando se
realice el mantenimiento preventivo correspondiente.

e EIl experto recomienda que la memoria RAM de los computadores
conectados a los escaneres sea de alta capacidad y adquirir un disco

duro externo.

3.5.1.5.1 Conclusiones

Los escaneres de codigos fi-6130 / fi-6230, fi-6140 / fi6240, fi-6670 / fi-6770 del
proveedor Fujitsu y DR2510C, DR4010, DR5010C del proveedor Canon son
automaticos, rapidos y de altisima produccion y tienen tecnologia de punta

tanto en software y en hardware.



3.5.1.6 Resultados - expertos en digitalizacion.

e EI portal de compras publicas permite mayor transparencia para
enterarse de los proyectos de digitalizacion.

e Los clientes mas importantes estan en el sector publico.

e El actual entorno econémico y politico del Ecuador es favorable.

e Las empresas privadas aun no ven las ventajas de la digitalizacion y por
este motivo es importante que existan mas empresas oferentes.

e Existe mercado para nuevas empresas de digitalizacion.

e Es dificil adquirir experiencia en empresas de digitalizacion y es
necesario estar actualizado en tecnologia.

e Lainversion necesaria para una nueva empresa es baja.

e Los documentos que mas se digitalizan son los que pertenecen al
archivo historico (oficios, contratos y facturas).

e EIl gobierno exige para las compras publicas aspectos técnicos y bajo

precio.

3.5.1.6.1 Conclusiones.

El sector publico es el mayor cliente del servicio de digitalizacion, al sector
privado le falta conocimiento por lo que aun es escasa la digitalizacion.

Las empresas de digitalizacion para poder tener acceso a las licitaciones
publicas deben tener un precio bajo.

Ademas, la experiencia y la tecnologia constituyen dos factores muy
importantes en el negocio de la digitalizacion.

AUn existe mercado para nuevas empresas de digitalizacion.



3.5.2 Investigacion descriptiva cuantitativa.

Encuestas.

Segun Naresh Malhotra el método de encuesta es un cuestionario estructurado

que se da a una muestra de la poblacién y esta disefiado para obtener

informacion especifica de los entrevistados.

3.5.2.1 Pablico objetivo.

Las empresas medianas y grandes de la ciudad de Quito.

3.5.2.2 Objetivo general.

Obtener informacién del consumidor y del mercado, para determinar si existe o

no una oportunidad de negocio.

3.5.2.3 Objetivos especificos.

Identificar a las empresas de digitalizacion en Quito.

e Conocer los medios de publicidad utilizados por las empresas de
digitalizacion.

e Determinar el area fisica que ocupan los documentos archivados, dentro
de las organizaciones.

e Conocer de que tipo son la mayoria de los documentos que forman parte
del archivo.

e Identificar los mayores problemas que encuentran las empresas con
respecto a tener un archivo de documentos.

e Conocer la frecuencia de consumo del servicio.

e Conocer los precios que los potenciales clientes estarian dispuestos a

pagar.



e Determinar lugar y horarios que el cliente preferiria para la prestacion
del servicio de digitalizacion.

e Determinar la aceptacion de la posible empresa a crearse.
3.5.2.4 Metodologia.

En funcién del publico objetivo, la poblacién total para la investigacion es de
2.015 empresas que corresponden a la suma de las 601 empresas grandes y
las 1.414 empresas medianas existentes en Quito, los datos fueron tomados
de la Superintendencia de Compaiiias.

A continuacion se establecié que el método mas conveniente es el muestreo
aleatorio estratificado.

Posteriormente en base al objetivo general y los objetivos especificos se
elabord el cuestionario, el cual es corto, preciso y concreto, en procura de
optimizar el tiempo de los empresarios.

Las encuestas se realizaran a los empresarios de los niveles alto y medio.
3.5.2.5 Célculo de la muestra.

Se utilizara el muestreo aleatorio estratificado, con un margen de error del 10%
y un nivel de confianza del 95,5 %, se determinara el tamafio de la muestra

mediante el modelo de asignacion proporcional.

Los célculos completos se encuentran en el anexo C4.

K
N(zer/2)* Nisi?
i=1

n:
K
E’N? +(zar/2)*D Nisi?

i=1

n=9527
nl=28 n2 =67
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Entonces la muestra ha considerar es de 28 empresas grandes y 67 empresas

medianas de Quito.

3.6 Resultados.

El formato de la encuesta y los resultados detallados se encuentran en los
anexos C5y C6, respectivamente.
Los resultados mas importantes son:

Gréfico 3.1 Principales Competidores.

Competencia
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Gréfico 3.2 Principales inconvenientes de tener un archivo fisico de documentos.
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Grafico 3.3 Principales aspectos valorados por el cliente para contratar los servicios de

digitalizacién.

Lo que desea y valora el cliente
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Grafico 3.4 Aceptacion de la posible empresa a crearse.
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Grafico 3.5 Frecuencia de compra del servicio.
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Gréfico 3.6 Lugares en los cuales el cliente prefiere que se realice la prestacion del servicio
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Conclusiones Generales.

La empresa mas importante en digitalizacion es Canon — Datapro S.A.

El medio publicitario mas utilizado por las empresas de digitalizacion es
el Internet.

La mayoria de documentos que tienen las empresas son de tamafio
igual o menor al A4.

La pérdida de tiempo en la busqueda de la informacion es el mayor
problema que encuentran los encuestados con respecto a tener un
archivo fisico de documentos.

La posible empresa ha crearse, tiene una aceptacion del 73,68 %.

La confidencialidad es el aspecto que mas valoran los empresarios.

La frecuencia de compra con mayor probabilidad es cada seis meses.

El precio mas aceptado es de 4 centavos por cada hoja digitalizada.
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e Los potenciales clientes prefieren que la digitalizacién de su informacién

se realice en sus propias instalaciones.

3.8 Oportunidad de negocio.

Desde el afio 2000 hasta el afio 2009 el sector de los servicios y la industria de
otros servios en el Ecuador, en promedio han crecido en un 4,95 % y 5,59 % y
ha constituido el 48,83 %y 15,43 % del PIB respectivamente.

A partir del afio 2004 la evolucion y la participacion del sector servicios en el
PIB han sido crecientes y desde el afio 2002 en el caso de la industria de los
otros servicios.

Ademas el 21 % de la prestacion total de servicios en el Ecuador se encuentra
en Quito.

Mediante las encuestas se determiné que el 26,32 % de los encuestados
consideran el tiempo de busqueda de la informacién como el mayor problema
de tener un archivo fisico de documentos.

La aceptacion de la posible empresa a crearse es del 73,68 %, de los cuales el
60,56 % de los empresarios digitalizarian su archivo cada 6 meses y el
32,19 % consideran que el aspecto mas importante en el servicio de

digitalizacion es la confidencialidad en el manejo de la informacion.
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CAPITULO IV

LA EMPRESA
Los resultados favorables del analisis del entorno y de la investigacion de
mercados, dieron una oportunidad de negocio para en el presente capitulo
estructurar la empresa.
4.1 Nombre de la empresa.

DIGITAL MANAGEMENT

El nombre fue escogido por el autor y permite identificar facilmente el servicio
que la empresa presta.
4.2  Estructura organica.

4.2.1 Organigrama.

Grafico 4.1 Organigrama de DIGITAL MANAGEMENT.

Gerente General

Asistente
Operativa Financiera Recursos Marketing y
Humanos y Ventas
Administrativa

Digitalizadores Auxiliar Auxiliar Vendedores

Elaboracién: El autor.
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4.2.2 Funciones por area.

4.2.2.1 Operativa.

Es responsabilidad del area operativa:

El proceso de prestacion directa del servicio.
La calidad de la digitalizacion.

Dar soporte a los documentos digitalizados.

Organizar la informacién fisica y digital.

S

Supervisar y corregir las fallas u omisiones en la digitalizacion.

4.2.2.2 Financiera.

1. Consecucion y analisis de opciones de financiamiento e inversién para la
organizacion.

Controlar los riesgos a los que se podria enfrentar la organizacion.
Control de las cuentas por cobrar y por pagar.

Generar Yy elaborar el andlisis de la situacion financiera de la empresa.

o bk~ 0N

Responsable de elaborar un presupuesto y controlarlo.

4.2.2.3 Administrativa y Recursos Humanos.

1. Responsable del proceso de empleo de la organizacion.

2. Capacitar y desarrollar el talento humano que trabaja en la empresa.
Manejar los sueldos, salarios, prestaciones Yy gratificaciones no
economicas.

4. Asegurar la seguridad social y salud de los empleados de la
organizacion.

5. Fortalecer las buenas relaciones laborales.
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4.2.2.4 Marketing.

S o

Diseflar y contratar las campafias publicitarias y de promocién de la
empresa.

Estructurar, manejar y controlar el sistema de ventas de la organizacion.
Investigar y analizar el mercado.

Investigar y desarrollar nuevos servicios.

Elaborar y manejar los sistemas de informacién gerencial.

Responsable del posicionamiento de la empresa.



4.2.3 Objetivos estrategias y politicas por area.

4.2.3.1 Operativa.

34

libre de defectos.

manipulacion y
organizacion de los
documentos.

e Mejoramiento de

procesos productivos.

informacion que se nos
entrega y la que se
devuelve al cliente.

e Revision periddica de
la bandeja de entrada
del escaner.

Objetivos. Estrategias. Politicas. Plazo.
Disminuir los plazos de | Establecer un manual de | Mantener una reunion | Seis meses.
entrega del trabajo de | procedimientos. semanal con los
digitalizacion. digitalizadores.
Evaluar y controlar la calidad e Capacitar y entrenar a | Supervisar el trabajo en cada | Mientras dure la
del servicio. los digitalizadores. una de las fases del proceso. | empresa.
e Controlar el proceso

productivo en las

distintas fases.
Tener respaldo de toda la | Estricto cuidado y revision de | Almacenar la informacién en | Mientras dure la
informacion de cada cliente. | los dispositivos de | tres CD y en un disco duro | empresa.

almacenamiento. externo.

Obtener un servicio 97% e Estricto cuidado en la e Se controla la | Seis meses.




4.2.3.2 Financiera.
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Objetivos. Estrategias. Politicas. Plazo.
Conseguir apalancamiento | Elegir la opcion que me brinde | Evaluar al menos diez | Mientras dure la empresa.
de entre el 30 % y 50 % | un mayor plazo y un menor | posibilidades de
cuando sea necesario. interes. financiamiento.

Aumentar la utilidad neta en e Aumentar las ventas. e Establecer objetivos | Cada afio.
al menos un 15% cada afio. e Priorizar y optimizar los ambiciosos de ventas.
gastos. e Controlar los gastos en
todas las areas de la
empresa.
Utilizar el 25% de la utilidad | Crear un fondo para la nueva | Reunién de directorio cada | Cada afio.

de riesgos financieros.

internos y externos a la
organizacion.

neta en campafas | area de investigacion y | afo.
marketing. desarrollo.
Disminuir el efecto de los | Uso de programas | Recolectar informacion sobre | Mientras dure la empresa.
riesgos financieros. informaticos para la | los cambios en los
evaluacion y administracion | indicadores financieros

Tener un eficiente y eficaz
control contable

Tener un software de manejo
y control financiero.

Estar en vigilia tecnoldgica
sobre el uso de nuevos
programas financieros.

Mientras dure la empresa.




4.2.3.3 Administrativa y Recursos Humanos.

36

digitalizacion y gestion de la
informacion.

gue desarrollan el software
especifico para la gestion de la
informacion digitalizada.

posibles alianzas.

Objetivos. Estrategias. Politicas. Plazo.
Establecer estandares de | Conseguir un software para la | Revisar las evaluaciones de | Mientras dure la
desemperio para cada area. | evaluacion del desempefio. desempefio de empresas | empresa.

similares.
Comprometer al talento | Comunicar a todo nivel. Mantener reuniones | Mientras dure la
humano con la organizacion. mensuales en cada una de las | empresa.

areas.
Estar al dia en tecnologia de | Crear alianzas con empresas | Revisar empresas para | Durante los primeros

cuatro afos.

Implantar eficazmente una
verdadera cultura de
servicio.

Introducir un nuevo programa
de capacitacion cuando menos
cada cuatro a seis meses.

Tener programadas de 20 a
40 horas de capacitacion en
servicio al cliente cada afo.

Mientras
empresa.

dure la




4.2.3.4 Marketing.

37

Objetivos.

Estrategias.

Politicas.

Plazo.

Posicionar a la empresa en la
mente de los consumidores.

Disefiar y contratar las campafas
publicitarias.

e Controlar el cumplimiento de
los medios en los que se
llevara a cabo la publicidad.

e Evaluacion de los medios
para encontrar la mejor
alternativa.

Mientras dure la empresa.

Aumentar anualmente el 6% la

Cada afio destinar el 25% de la

Cada afo se debe aumentar el

Mientras dure la empresa.

consumidores.
Gestionar al
personalizada.

cliente en forma

Relationship Management).
Realizar servicio post — venta y de
seguimiento del cliente, receptar

base de datos de los clientes.
Obtener capacitacién sobre el uso
de software: Data Warehouse, Data

participacion de mercado. utilidad neta en marketing. presupuesto para el éarea de
marketing.
Crear lealtad por parte de los | Aplicar un CRM (Customer | Tener actualizada una completa | Mientras dure la empresa.

con los potenciales clientes.
e Aumentar el numero de
vendedores, promociones, e

intensidad en campafas
publicitarias.

o EI precio debe ser
semejante al de la

competencia.

e Investigar los precios y la
aceptacion en el mercado.

comentarios y sugerencias. mining, CRM.
Obtener informacién sobre los
proveedores de tales software.
Aumentar las ventas en al menos e Capacitar y desarrollar a los e Mantener reuniones | Mientras dure la empresa.
un 10 % cada afio. vendedores, especialmente semanales con los
en la manera de interactuar vendedores.

Adicionar servicios nuevos pero
relacionados.

Crear el area de investigacion y
desarrollo tecnoldgico.

Elaborar una base de datos de los
mejores investigadores y
desarrolladores de software para la
gestion de la informacion.

En cuatro afios.




4.3 Mision.

DIGITAL MANAGEMENT mantendra el liderazgo sistematico y
permanente en la gestion de la informacion, con un servicio
confiable y de calidad que satisfaga las expectativas del cliente,
permitiendo alcanzar elevados niveles de rentabilidad a los
accionistas y de bienestar para el personal, aportando al desarrollo

del pais y la conservacién ambiental.

4.4 Vision.

Dia a dia en nuestra empresa trabajaremos para:

En el 2015 DIGITAL MANAGEMENT sea reconocida como una de
las mejores empresas en el desarrollo de soluciones para la gestion

de la informacion, en el mercado nacional.

4.5 Valores.

Estimular el respeto, la comunicacién y lavaloracion entre los

seres humanos.

Las personas son seres humanos pro activos e inteligentes que deben

ser impulsados, se debe mantener énfasis en la libertad y en el

compromiso para motivar a las personas.

38
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e Practicar el auto mejoramiento continuo para conseguir calidad
total.
Constantemente se debe aprender de los errores, compartirlos con el
grupo y sobre todo tener presente que la experiencia es importante, solo

de esta manera se consigue la calidad total.
e Demostrar integridad.
En DIGITAL MANAGEMENT trabajan seres humanos con valores muy

sélidos, seres confiables, responsables, puntuales y éticos.

4.6 Cadena de valor.

Grafico 4.2 Cadena de valor de servicios.

Direccion General y de Recursos Humanos

Eslabones Organizacion Interna y Tecnologia
de Apoyo <

contacto

Marketing
y Ventas
Personal

de
fisico y
habilidades

Prestacion

Otros
Clientes

---------------
-----

——
Controlables No Controlables

—

Eslabones Primarios

Fuente: Marketing de servicios: reinterpretando la cadena de valor, Palermo Business Review, N° 2, 2008.
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4.6.1 Eslabones primarios controlables.

4.6.1.1 Marketing y Ventas.

El presupuesto de marketing para el primer afio sera de 10.405 dolares, con el
objetivo de lograr el posicionamiento de la empresa en el mercado, se
realizardn anuncios por medio de revistas especializadas e importantes
emisoras radiales, se disefiara una pagina Web, se elaboraran flyers y tarjetas

de presentacion.

4.6.1.2 Personal de contacto.

La fuerza de ventas de DIGITAL MANAGEMENT debe tener experiencia en la
venta de servicios empresariales ya que visitaran, asesoraran y motivaran a los
potenciales clientes para la adquisicién del servicio.

El personal de contacto de la empresa sera capacitado y evaluado
constantemente, ademas tendra incentivos econdémicos en funcion  del

desempeiio logrado.

4.6.1.3 Soporte fisico y habilidades.

Los elementos que en mayor o menor medida toman parte en la prestacion del
servicio de DIGITAL MANAGEMENT serén los siguientes:

e Instalaciones de la empresa.

e Escéneres de marca Fujitsu o Canon Datapro.

e Computadores compatibles con la capacidad de los escaneres.
e Disco Duro de almacenamiento externo.

e CDs para la entrega de informacion al cliente.

e Servicios basicos.

e Paquetes empresariales de telefonia movil, servicio de Internet.

e Automovil para el traslado de los equipos.
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Las habilidades, competencias y experiencia del equipo de trabajo en todo lo
inherente a la prestacion del servicio de digitalizacion constituyen variables

primordiales para la generacion de ventajas competitivas sostenibles.

4.6.1.4 Prestacion.

El servicio de digitalizacion de informacion permitira mantener los archivos
histéricos en buenas condiciones, al convertirlos en archivos electrénicos,
sean imagenes, archivos de Word, Excel o PDF, logrando mejorar la gestion de
la informacion.

El proceso detallado de la prestacion del servicio se encuentra en el numeral

4.7 del presente capitulo.

4.6.2 Eslabones primarios no controlables.

4.6.2.1 Clientes.

Los potenciales clientes de DIGITAL MANAGEMENT son las instituciones
publicas, asi como, las grandes y medianas empresas de la ciudad de Quito,
que desean solucionar los inconvenientes relacionados con el tener y
mantener un archivo fisico de documentos.

Los clientes esperan obtener alta calidad, un buen precio y confidencialidad en

la prestacion del servicio.

4.6.3 Eslabones de apoyo.

4.6.3.1 Direccion general y de recursos humanos.

Se encargard del reclutamiento, capacitacion desarrollo, evaluacion vy

motivacion del personal de Digital Management, ademés de las funciones

especificas disefiadas para el departamento.
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4.6.3.2 Organizacion internay tecnologia.

En DIGITAL MANAGEMENT ademés de la gerencia general existirAdn las
areas; operativa, financiera, de recursos humanos y marketing, todas las areas
estaran relacionadas en cada una de las etapas del proceso del servicio y
tendran muy bien definidas sus funciones particulares.

La estructura de la organizacion estard fundamentada en la comunicacion y el
respeto, sera de tipo vertical pero en la que no se limitara la creatividad,
innovacion, y la capacidad de solucionar problemas y tomar decisiones.
Posteriormente se pretende incorporar el area de investigacion y desarrollo que
se encargard de disefiar un software especifico para la gestion de la
informacion segun las necesidades de cada cliente.

Los escaneres se cambiaran cada tres afios, ya que la empresa estara

enfocada en la calidad por medio de tecnologia de punta.

4.6.3.3 Infraestructuray ambiente.

DIGITAL MANAGEMENT sera estratégico al momento de decidir sobre la
ubicacion del edificio, la oficina, la calidad de los muebles y demés servicios
necesarios, en procurara de que los clientes internos y externos se sientan
motivados y cémodos con la infraestructura, ambiente e imagen de la

organizacion.

4.6.3.4 Abastecimiento.

DIGITAL MANAGEMENT dara gran importancia a la adquisicion de materiales,
equipos, servicios de capacitacion, espacios publicitarios, seguridades y todos
los demas elementos indispensables para la prestacion del servicio a la altura
de las expectativas del target. Ademas la empresa debe estar atenta y en
condiciones de brindar siempre la mejor respuesta disponible a los
requerimientos de los demas eslabones para su eficiente y eficaz operatividad.
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4.7 Proceso del servicio.

Procesos que intervienen en un proyecto de digitalizaciéon

a) Clasificacion de documentos.

Para asegurar que la informacion a digitalizar esté completa, ser4 necesario

ordenar y clasificar los documentos.

b) Preparacién de los documentos para su digitalizacion.

Antes de digitalizar los documentos, es necesario prepararlos, esto implica:
Quitar grapas, separar Yy colocar indicaciones para su digitalizacion, resolucion,

tonalidad, brillo y contraste.

c) Control de calidad.

Los lotes generados en la digitalizacion seran revisados por personal de la
empresa en estaciones de trabajo asignadas especialmente para este proceso.
Dicho proceso sera supervisado de manera muy estricta con la finalidad de

garantizar un porcentaje muy alto de calidad.

d) Integracion de imagenes en la base de datos y almacenamiento de la

informacion.

Este proceso consiste en integrar las imagenes obtenidas a través de la
digitalizaciéon, con la informaciébn generada en la base de datos para su

posterior consulta.
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Gréafico 4.3 Proceso del servicio.
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Elaboracién: El autor.




4.8

META
Analizar el
mercado de

digitalizacién de
documentos en

Quito.

ESCALA ESRATEGICA

META
Iniciar operaciones.

META
Incrementar las
ventas en un 10%.

META
Incrementar la
participacion del

mercado en un 6%.

META
Ampliar el negocio
a otras ciudades.
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OBJETIVO
ESTRATEGICO
Ser la mejor
META empresa en gestion
Posicionar el de la informacion a

servicio en la nivel nacional.
mente de los

clientes.

Capacidades
necesarias:

- Obtener recursos
econdmicos.

- Cumplir con todos los
requisitos para obtener
los permisos de apertura.
-Contactarse y lograr una
buena relacién con
proveedores y clientes.
Medidas necesarias:
-Comprar equipos,
materia prima e insumos.
-Contratar y capacitar al
personal.

Capacidades
necesarias:

- Conocer las nuevas
exigencias del servicio.
-Analizar niveles de
consumo del servicio.

- Destinar mas recursos al
area de marketing.
Medidas necesarias:

- Investigar nuevas
formas de publicidad.

- Incrementar campafias
de publicidad.

- Investigacion de
mercados para
determinar las
preferencias de los
clientes.

- Incrementar los niveles
de capacitacion y

Capacidades
necesarias:

- Evaluar la competencia
actual o potencial.

- Realizar servicio post —
venta de seguimiento del
cliente después de la
adquisicion del servicio,
receptar comentarios y
sugerencias.

Medidas necesarias:

- Llevar a cabo una
investigacion de
mercados que permita
conocer el
posicionamiento del
servicio.

-Tener actualizada una
completa base de datos
de los clientes.

Capacidades
necesarias:

- Obtener recursos
econémicos destinados
para investigacion y
desarrollo tecnoldgico.

- Obtener recursos para
incrementar los niveles de
produccién, cambiar y
adquirir nuevos equipos.
-poner en funcionamiento
el departamento de
investigacion y desarrollo
tecnoldgico.

Medidas necesarias:

- Trabajar con economias
de escala que permita
reducir los costos de
produccién.

Tratar de determinar los
estandares promedio de
la industria.

Capacidades
necesarias:

- Destinar recursos para
mantener la reputacién de
la empresa.

- Tener una mayor
participacion de mercado
con respecto afios
anteriores.

Medidas necesarias:

- Incrementar el
presupuesto destinado a
promociones y publicidad
- Analizar potenciales
socios para establecer
alianzas.

s - Contrat 4 |
Realizar campafias produccion. experto on ol tema.
publicitarias.
| |
— — — — I — I
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5




4.8 Ambiente organizacional.

Grafico 4.4 La estrategia y el ambiente organizacional

CULTURA

ESTRUCTURA ESTRATEGIA PERSONAL

T

INCENTIVOS

Fuente: Constantinos Markides, En la estrategia esta el éxito.

Elaboracién: El autor.

49.1 Cultura.

La cultura en DIGITAL MANAGEMENT se fundamenta en sus valores, la
empresa cree y practica el respeto, la responsabilidad, la excelencia, la
calidad, el compromiso, la amabilidad, la puntualidad, para logar desarrollo.
Para ello es necesario crear una normativa para los clientes internos vy

externos de la organizacion.
4.9.2 Personal.
La preocupacion por capacitar, el trabajo en equipo, el bienestar, la comodidad,

la integracion, en definitiva por la calidad total, serd parte fundamental en
DIGITAL MANAGEMENT.



4.9.3 Incentivos.

Se premiara el esfuerzo individual sobre los objetivos establecidos, los
incentivos seran monetarios y no monetarios.
Se motivara la integracion familiar entre colaboradores con reuniones en

fechas especiales e importantes.
4.9.4 Estructura.
Fundamentada en la comunicacion y el respeto, ser& de tipo vertical pero en la

que no se limitar4 la creatividad, innovacién, y la capacidad de solucionar

problemas y tomar decisiones.



CAPITULO V

PLAN DE MARKETING

En el presente capitulo se elaboran las estrategias y herramientas de marketing
para el posicionamiento y lanzamiento del servicio de digitalizacion de la
empresa DIGITAL MANAGEMENT.

5.1 Situacion.

Desde el afio 2000 hasta el afio 2009 el sector de los servicios y la industria de
otros servios en el Ecuador, en promedio han crecido en un 4,95 % y 5,59 %
respectivamente. Por otra parte, en el afio 2009 el sector y la industria en la
gue se encuentra el negocio presentan una participacion en el PIB del 50,29 %

y el 16,61 %, respectivamente.

Ademas, el 73,68 % de las organizaciones encuestadas afirmaron estar

dispuestas a contratar el servicio de digitalizacion.

Los resultados favorables del andlisis del entorno y de la investigacion de
mercado dieron una oportunidad de negocio, permitiendo estructurar la
empresa DIGITAL MANAGEMENT y para posicionarla en el mercado se debe
elaborar el plan de marketing para el lanzamiento del servicio de digitalizacion.
5.2 Objetivos.

5.2.1 Objetivo general.

Elaborar un plan de marketing para lanzar y posicionar la empresa DIGITAL
MANAGEMENT.



5.2.2 Objetivos especificos.

e Posicionar a DIGITAL MANAGEMENT en la mente de los consumidores.
e Aumentar anualmente el 6 % la participacion de mercado.

e Crear lealtad por parte de los consumidores.

e Aumentar anualmente el 10 % el numero de ventas.

e Obtener méargenes de rentabilidad mayores al 25%.
5.3 Plan estratégico.
5.3.1 Consumidor.
Los potenciales clientes de DIGITAL MANAGEMENT son las instituciones
publicas, asi como, las grandes y medianas empresas de la ciudad de Quito,
gue desean solucionar los inconvenientes relacionados con el tener y

mantener un archivo fisico de documentos.

Los clientes esperan obtener alta calidad, un buen precio y confidencialidad en

la prestacién del servicio.

Cuadro 5.1 Responsables de las etapas de adquisicion del servicio de digitalizacion.

PROCESO DE ADQUISICION DEL SERVICIO
Etapas Responsables

Inicia Posible cliente o vendedores

Influencia Vendedores

Decide Directivos

Compra Area financiera de la empresa.

Usuario final |La organizacion

Fuente: Direcciéon de Marketing; Philip Kotler, Kevin Keller; duodécima edicién; 2006.

Elaboracién: El autor.



5.3.2 Mercado.

5.3.2.1 Historia.

El servicio de la digitalizacion no tiene mas de veinte afios de instaurado en el
Ecuador, su desarrollo viene de la mano con la revolucion y evolucién

tecnologica de computadoras y escaneres.

5.3.2.2 Tamaiio.

La Superintendencia de Compafias del Ecuador registra hasta Octubre del afio
2009, mes que se realizé la investigacion de mercados, 19.857 compaiiias
considerando todos los tipos de compafiias, con situacion legal activa 'y de la
intendencia de Quito. De ahi que 601 son consideradas como compafias
grandes y 1.414 como compafias medianas, ademas la tasa de crecimiento de

nuevas empresas en Quito es del 5,72 % anual.

5.3.2.3 Competencia.

Las empresas que brindan el servicio de digitalizacion en Quito son:

e Canon — Datapro.

¢ Digital Team.

e Microfilm Sistemas y Servicios.
e Filestorage.

e Lockers Ecuador.

e |ILS Corporation

e Inteli Ecuador.

e Sysdatec del Ecuador.

El posicionamiento que se pudo determinar en la investigacion de mercado es

el siguiente:



Cuadro 5.2 Posicionamiento de las empresas que prestan el servicio de digitalizacion en la

ciudad de Quito.

POSICIONAMIENTO DE LA COMPETENCIA
Empresas Porcentaje de posicionamiento

Canon - Datapro S.A. 48,48%

Digital Team S.A. 27,27%

Microfilm Sistemas y Servicios. 12,12%

Filestorage S.A. 2,02%

Entre las otras 4 empresas 10,10%

Total 100%

Fuente: Investigacién de mercados.
Elaboracion: El autor.

5.3.3 Segmentacién.

Cuadro 5.3 Caracteristicas del segmento meta de la empresa DIGITAL MANAGEMENT

Ubicacién de los clientes. | Tipo de

clientes: Condiciones de la

transaccion:

Ciudad de Quito y los .
principales valles alrededor
de la ciudad.

Instituciones del .
sector publico,
empresas  privadas
grandes y medianas .
segun la clasificacion
de la .
Superintendencia de
Compaifiias.
Organizaciones de
cualquier sector e .
industria.
Las decisiones de .
compra se toman en
grupo 0
individualmente.
Buscan
confidencialidad,
calidad, un buen
precio y estan
orientadas al futuro.

Nueva compra o
recompra
modificada.

No usuario 0 usuario
esporéadico.
Procedimiento de
compra mediante
acuerdos de
servicio.

Tamafio grande de
pedido.

En su mayoria los
potenciales clientes
conocen el servicio
pero no las marcas.

Fuente: Fundamentos de Marketing; Willian Stanton, Michael Elzel; décimo cuarta edicién; 2007.

Elaboracioén: El autor.




5.3.4 Estrategias de posicionamiento.

Partiendo de la premisa que el cliente ya no aspira a ser tratado con igualdad
sino con individualidad, Digital Management se basara en la estrategia CRM
(Customer Relationship Management), para lo cual hay que identificar al
cliente, diferenciarlo, escucharlo y ajustar el servicio dentro de los limites

razonables y recursos disponibles.

La estrategia CRM en Digital Management debe ir mas alld de una simple
herramienta informatica a la cual todas las organizaciones pueden acceder.

La empresa tiene que ser capaz de recoger y analizar toda la informacion util,
surgida de la relacion con el cliente, con independencia del canal por donde se

ha producido: E — malil, fuerza de ventas, Internet, teléfono.

Todo el personal de Digital Management debe ser una potencial fuente de
entrada de informacion procedente del cliente, todos deben entender que el
activo mas importante de la empresa es precisamente su base de clientes y la

informacion que sobre estos y sus necesidades es capaz de recopilar.

En definitiva lo que se pretende es elevar el grado de satisfaccion del cliente,
lograr retenerlo y fidelizarlo a través de un trato personalizado, adaptando

nuestros servicios a lo que el cliente demanda.

Adicionalmente, para entrar en el mercado DIGITAL MANAGEMENT aplicara la
estrategia denominada del seguidor *? , mediante la cual se aprovechara de las
debilidades de posicionamiento, de servicio y de marketing de los principales
competidores, ademas por ser un seguidor y sobre todo una nueva empresa,

se estara en la capacidad de obtener la Gltima tecnologia.

Los competidores tienen debilidades, tales como:

12 Marketing estratégico; Orville C. Walker; cuarta edicion; 2005



e Las instalaciones e infraestructura no proyectan una imagen de primera,
a excepcion de Canon — Datapro.

e El servicio no ofrece ningn agregado de valor al cliente, es decir la
prestacion del servicio es a un nivel muy basico y no lo que realmente
esperan los clientes.

e El marketing que realizan es bajo o nulo.

Posteriormente, para lograr crecimiento de la participacion de mercado, se
implementaré la llamada estrategia de ataque frontal*®.

Cuyo objetivo primario es capturar una cantidad sustancial de compras
repetidas o de reemplazo de los actuales clientes de los competidores y atraer
a nuevos clientes entre adoptadores tardios ofreciendo alta calidad, tecnologia
de punta, una oferta personalizada y promociones que reduciran el precio

Para poner en accion la estrategia de ataque frontal es necesario tener
suficientes recursos economicos, humanos y tecnologicos.

Con los recursos econdmicos se implantara una publicidad intensiva y eficaz,
se adquirira instalaciones en lugares estratégicos, se comprara tecnologia de
punta, entre los principales.

Mediante los recursos humanos y tecnolégicos se conseguird una alta calidad
y sobre todo el poder mantener excelentes relaciones con el cliente mediante el

manejo de una adecuada comunicacion e imagen corporativa.

5.4  Plan tactico.

5.4.1 Servicio.

El servicio de digitalizaciéon permite convertir mediante un escéner los
documentos fisicos en archivos electronicos.

De esta manera el cliente puede gestionar la informacion a través de un
computador sin la necesidad de la manipulacién fisica de los mismos.

Los beneficios que brinda DIGITAL MANAGEMENT son:

13 Marketing estratégico; Orville C. Walker; cuarta edicion; 2005



El traslado de los equipos y personal necesario a las instalaciones del
cliente.

La clasificacion gratuita de la informacion digitalizada segun las
especificaciones del cliente.

En el caso de documentos empastados o anillados los clientes no tienen
gue acudir a otra instancia para desempastarlos o volverlos a empastar,
La empresa se encarga de todo.

Se garantiza la confidencialidad de los documentos entregados a
DIGITAL MANAGEMENT.

Las caracteristicas de la digitalizacidén son:

Evitar el manipuleo innecesario, desgaste, deterioro, pérdida de los
documentos originales y alteraciones en el contenido de estos.

Consultar los documentos en diferentes ubicaciones geogréficas o
simultdneamente por mdultiples usuarios, directamente por quienes la
necesitan.

Imprimir el documento como si fuese el original.

Por dltimo, las ventajas de la digitalizacion son:

Eliminar el riesgo de robo o destruccion de papeles.

Reducir el costo y el tiempo de traslado de documentacion,
especialmente en organizaciones de gran tamafo cuyas instalaciones se
encuentran dispersas.

Acceder a datos desde documentacion fuente, reduciendo errores.



5.4.1.1 Logotipo.

Grafico 5.1 Logotipo de DIGITAL MANAGEMENT

@‘9 DIGITAL:- MANAGEMENT

GESTION DIGITAL » CALIDAD Y CONFIANZA

Elaboracién: Ing. Danny Santacruz, disefiador grafico.

Mediante el logotipo se desea comunicar el concepto de una nueva alternativa
de gestionar la informacién, un servicio vanguardista, de calidad y confiable.

El objetivo es posicionar a la marca en la mente de los consumidores para que
sea la primera opcién al momento de requerir el servicio de digitalizacion.

El logotipo va a estar presente en todos los medios publicitarios escritos, por

los cuales se realice la difusion del servicio.

El significado de cada componente del logotipo es el siguiente:

e El circulo representa el beneficio conjunto de los clientes internos y
externos a la organizacion, ademas de union y trabajo conjunto.

e EI CD sobre la carpeta representa la apertura hacia una nueva era en la
gue los documentos fisicos tarde o temprano desapareceran y todo sera
digital.

e En este caso, el logo también esta formado por el nombre de la empresa

y el slogan para un mayor posicionamiento.



5.4.1.2 Slogan.

“Gestion digital — calidad y confianza”

El slogan define y pretende llegar a todas las organizaciones que deseen
mejorar la gestion de sus archivos y que al hacerlo encuentren calidad y sobre
todo confianza en la empresa que preste el servicio de digitalizacion.

El slogan sera usado en conjunto con el logotipo.

5.4.2 Precio.

El Ing. Jorge Torres asesor comercial de Digital Team, estima que el costo por
cada digitalizacion en formato PDF no editable que se realiza es de 3,5
centavos y el costo por cada digitalizacién en formato OCR editable en Word es

de 8,00 centavos.

Cuadro 5.4 El precio investigado de las empresas de la competencia es el siguiente:

PRECIOS DE LA COMPETENCIA (USD)
Empresas Precio unitario ‘ Precio unitario
En formato no editable En formato editable
Canon Datapro 0,06 0,1350
Digital Team 0,05 0,1400
Microfilm 0,05 0,1250
Lockers Ecuador 0,0546 0,1296
Filestorage 0,05 0,1250
PROMEDIO 0,05292 0,13092

Fuente: Proformas obtenidas de la competencia.

Elaboracién: El autor.

DIGITAL MANAGEMENT ha considerado conveniente establecer el precio
promedio de las empresas del mismo giro del negocio, presentado en el

cuadro 5.4.



El precio de los documentos digitalizados en formato PDF no editable sera de
5,292 centavos consiguiendo un margen de contribuciéon del 51,2 % sobre el

costo.

Costo + Utilidad = Precio
3,5 ctv. + 1,792 ctv. = 5,292 ctv.

Mientras que el precio los documentos digitalizados en formato OCR editable
en Word, sera de 13,092 centavos, logrando el 63,65 % de margen de
contribucion sobre el costo.
Costo + Utilidad = Precio
8 ctv. + 5,092 ctv. = 13,092 ctv.

5.4.3 Plaza.
El servicio sera entregado directamente a las empresas con las que exista un
acuerdo de venta, sea en las instalaciones de DIGITAL MANAGEMENT o en

las instalaciones de los clientes.

Grafico 5.2 Cadena de distribucién del servicio de DIGITAL MANAGEMENT

DIGITAL MANAGEMENT > Clientes

Elaboracién: El autor.

5.4.4 Promociony publicidad.

Con el objetivo de orientarse al cliente y tener un trato personalizado la
principal publicidad es la que se realiza con la fuerza de ventas en cada una de

las visitas estratégicas a los clientes, es decir, el marketing one to one.



El Internet ser& otro importante medio por el cual se publicitara la empresa, se
tendra una pagina Web, se publicara un perfil acerca del negocio en sitios
como Facebook, Linkedin y MySpace, esta herramienta es gratuita y permite
dar a conocer la empresa entre un gran nimero de personas aficionadas a
visitar este tipo de sitios en Internet, ademas se trabajara con empresas
especializadas en el envié masivo y estratégico de e-mails.

Adicionalmente se desarrollaran anuncios en revistas de negocios, financieras

0 econdémicas; anuncios en prensa, en radio Yy distribucion de tripticos y flyers.
En torno a las promociones, si existen elevados volumenes de informacién a
digitalizar la empresa estara abierta a negociar en torno al precio, teniendo

siempre una utilidad no menor del 25 % sobre el costo.

En el cuadro 5.5 se encuentra la especificacion los medios de publicidad que

se utilizaran.

Cuadro 5.5 Gasto estimado de publicidad para el primer afio, en délares.

Digital Management
GASTO PUBLICIDAD PRIMER ANO
valorado en USD
Cantidad Cantidad Costo Costo total
Especificacion Mensual Anual unitario anual

Tripticos 200 2.400 0,05 120,00
Mailing (envio masivo) 1.500 18.000 0,025 450,00
Anuncios en revistas 1 12 170 2.040,00
Anuncios en prensa escrita 4 48 30 1.440,00
Anuncios en radio 90 1.080 5 5.400,00
Tarjetas de presentacion 167 2.000 0,025 50,00
Flyers 292 3.500 0,02 70,00
Objetos promocionales (varios) 600,00
Disefio pagina Web 500,00
Total Anual 10.670,00

Fuente: Cotizaciones de proveedores de los distintos medios de publicidad a utilizarse.

Elaboracién: El autor.




5.5

Proyeccion de ventas.

Supuestos:

La proyeccion de ventas sera en tres escenarios; pesimista, esperado y
optimista, tomando como referencia la variacién anual de la industria de
otros servicios en el Ecuador entre el afio 2000 al afio 2009.

Se tomo6 como referente el 10 % de las ventas de DIGITAL TEAM S.A.
del afio 2008.

Para el porcentaje de incremento del escenario pesimista se tomo el
4,13 % que es la tasa de crecimiento anual del afio 2001 y corresponde
a la segunda menor tasa de crecimiento anual de la industria de otros
servicios entre los afios 2000 al afio 2009.

Para el porcentaje de incremento del escenario esperado se tomo el
5,59 % que corresponde a la tasa de crecimiento promedio entre los
afos 2000 al 2009 de la industria de otros servicios en el Ecuador.

Para el porcentaje de incremento del escenario optimista se tomé el
7,13 % que es la tasa de crecimiento anual del afio 2008 y corresponde
a la segunda tasa de crecimiento mas alta de la industria de otros
servicios entre los afos 2000 al afio 2009.

La proyeccion de ventas considera el precio de la digitalizacion en
formato PDF no editable, ya que en las entrevistas con expertos se
determind que aquello es lo que van a preferir los clientes en su

mayoria.



Cuadro 5.6 Variacion anual porcentual de la industria de otros servicios en el Ecuador.

Afio Otros Servicios (USD del 2000) | Variacién anual
2000 2.421.339 -
2001 2.521.331 4,13 %
2002 2.627.250 4,20 %
2003 2.737.041 4,18 %
2004 2.899.824 5,95 %
2005 3.172.017 9,39 %
2006 3.354.834 5,76 %
2007 3.555.406 5,98 %
2008 3.808.932 7,13 %
2009 3.949.862 3,70 %
Tasa de crecimiento promedio 5,59 %

Fuente: Banco Central del Ecuador y Corporacion de Promociéon Econémica (CONQuito).

Elaboracién: El autor.

Cuadro 5.7 Proyeccion de las ventas de DIGITAL MANAGEMENT en un escenario

pesimista, medido en dolares.

Escenario pesimista ( crecimiento de ventas anual del 4,13 %)

Afio base 2010 2011 2012 2013 2014
Precio (USD) 5,292 5,292 5,292 5,292 5,292
Cantidad mensual (hojas digitalizadas) 3.503,13 3.647,81 3.798,47 3.955,35 4.118,70
Ventas mensuales (USD) 17.803,31 18.538,59 19.304,23 20.101,50 20.931,69 21.796,17
Cantidad anual  (hojas digitalizadas) 42.037,62 43.773,77 45.581,63 47.464,15 49.424,42
Ventas anuales (USD) 213.639,76 | 222.463,08 | 231.650,81 | 241.217,99 | 251.180,29 | 261.554,03
Elaboracion: El autor.
Cuadro 5.8 Proyeccion de las ventas de DIGITAL MANAGEMENT en un escenario
esperado, medido en dolares.
Escenario esperado ( crecimiento de ventas anual del 5,59 % )
Afio base 2010 2011 2012 2013 2014
Precio (USD) 5,292 5,292 5,292 5,292 5,292
Cantidad mensual (hojas digitalizadas) 3552,25218 | 3750,82307 | 3960,49408 | 4181,8857 | 4415,65311
Ventas mensuales (USD) 17.803,31 18.798,52 19.849,36 20.958,93 22.130,54 23.367,64
Cantidad anual  (hojas digitalizadas) 42.627,03 45.009,88 47.525,93 50.182,63 52.987,84
Ventas anuales (USD) 213.639,76 | 225.582,22 | 238.192,27 | 251.507,22 | 265.566,47 | 280.411,64

Elaboracién: El autor.




Cuadro 5.9 Proyeccion de las ventas de DIGITAL MANAGEMENT en un escenario

optimista, medido en dolares.

Escenario optimista ( crecimiento de ventas anual del 7,13 %)

Afio base 2010 2011 2012 2013 2014
Precio (USD) 5,292 5,292 5,292 5,292 5,292
Cantidad mensual (hojas digitalizadas) 3604,06076 | 3861,03029 | 4136,32175 | 4431,24149 | 4747,18901
Ventas mensuales (USD) 17.803,31 19.072,69 20.432,57 21.889,41 23.450,13 25.122,12
Cantidad anual  (hojas digitalizadas) 43.248,73 46.332,36 49.635,86 53.174,90 56.966,27
Ventas anuales (USD) 213.639,76 | 228.872,27 | 245.190,87 | 262.672,98 | 281.401,56 | 301.465,49

Elaboracién: El autor.




CAPITULO VI

ANALISIS FINANCIERO.

En este capitulo se realizara el estudio de viabilidad financiera de la empresa
DIGITAL MANAGEMENT.

6.1 Supuestos.

La empresa DIGITAL MANAGEMENT estara domiciliada en la ciudad de Quito,
el estudio de viabilidad financiera se realizara en tres ambientes econémicos;
pesimista, esperado y optimista, y en dos escenarios con y sin apalancamiento,
dentro de un horizonte de cinco afios, el analisis sera a precios y gastos

constantes en doélares americanos.

e La inversion inicial incluyendo el capital de trabajo es 67.863 USD, ver
anexo F1.

e El capital de trabajo se calcula para tres meses, ver anexo Fla.

e Los activos fijos se depreciaran linealmente, cabe mencionar que para
el afio 2013 se compraran nuevos escaneres, por ultimo se han
calculado valores residuales o de desecho para los activos de la
empresa, ver anexo F2 y F3 respectivamente.

e Los activos diferidos, tales como los gastos de constitucion y adecuacion
de la oficina se amortizan a cinco afos, ver anexo F4.

e Se realiza el calculo anual del gasto en némina, conforme al codigo de
trabajo ecuatoriano vigente, ver anexo F5.

e Los gastos administrativos con su respectivo detalle se encuentran en el
anexo F6.

e El gasto de publicidad se encuentra en el anexo F7.

e Los vendedores recibiran el 1 % del valor de las ventas, por concepto de

comisiones, durante los 5 afos.



e Los gastos de ventas y su respectivo detalle se localizan en el
anexo F8.

e La proyeccion de ventas se puede observar detalladamente en el
capitulo cinco, pagina 47, ademas se puede apreciar un resumen en el
anexo F9.

e Las dos posibles opciones de estructura de capital se detallan en el
anexo F10.

e Una de las opciones de estructura de capital considera que el plan se
financiar4d en un 30% mediante deuda Yy el 70% restante mediante el
aporte igualitario de dos socios, el préstamo sera solicitado al Banco
del Pichincha, cuyo costo sera una tasa efectiva anual del 15,21 %.

e La amortizacién de la deuda se la realizara a tres aflos con pagos
iguales en la cuota tota, ver anexo F11.

e El flujo de caja libre del proyecto y el flujo de caja de los accionistas,
para los tres ambientes econdmicos y con apalancamiento se
encuentran en el anexo F12.

e El flujo de caja libre del proyecto y el flujo de caja de los accionistas,
para los tres ambientes econdmicos y sin apalancamiento se encuentran
en el anexo F13.

e Para determinar los costos de oportunidad o tasas de descuento, se
utilizara el modelo WACC (Weighted Average Cost of Capital), en
espafiol denominado CPPC (Costo Promedio Ponderado de Capital), las
tasas de descuento corresponden al nivel de riesgo y de endeudamiento
del proyecto, ver anexo F14.

6.2 Evaluacion financiera.
A continuacion se determina la viabilidad del plan de negocios. Mediante el

analisis del valor presente neto y la tasa interna de retorno que resultan de los

flujos de efectivo de la empresa.



Cuadro 6.1 Valor presente neto del plan de negocios

Digital Management

VALOR PRESENTE NETO DEL PLAN DE NEGOCIOS

Valorado USD

Con apalancamiento | Sin apalancamiento
Tasa de descuento 19,33% 21,69%
Escenario pesimista 6.888,29 396,01
Escenario esperado 24.654,23 17.004,95
Escenario optimista 44.062,46 35.140,72

Elaboracién: El autor.

En la tabla 6.1 se observa que todos los escenarios dan como resultado un
valor presente neto positivo, cabe mencionar que con apalancamiento el
proyecto genera mayor valor, debido principalmente a que el porcentaje del
costo promedio ponderado de capital (CPPC), utillizado como tasa de
descuento es menor para una empresa apalancada; cabe mencionar que se
utilizé el flujo de caja libre.

Como conclusion debe aceptarse el plan.

Cuadro 6.2 Valor presente neto para los inversionistas

Digital Management
VALOR PRESENTE NETO DE LOS INVERSIONISTAS
Valorado USD

Con apalancamiento | Sin apalancamiento
Tasa de descuento 23,46% 21,69%
Escenario pesimista 1.638,78 396,01
Escenario esperado 17.449,05 17.004,95
Escenario optimista 34.706,70 35.140,72

Elaboracién: El autor.

El valor presente neto de los recursos propios utiliza el rendimiento exigido por
los inversionistas con y sin deuda como tasa de descuento y considera el flujo
de caja de los inversionistas, el mismo que resulta de incluir el servicio a la

deuda después del flujo de caja libre.



En este caso el valor presente con apalancamiento es mayor, debido a que el
rendimiento exigido por los inversionistas con deuda es mayor que el
rendimiento exigido por los inversionistas sin deuda.

Con los resultados obtenidos, los accionistas deben aceptar el plan.

Cuadro 6.3 Tasa interna de retorno del plan de negocios (TIR)

Digital Management
TASA INTERNA DE RETORNO DEL PLAN DE NEGOCIOS

Con apalancamiento

Sin apalancamiento

Escenario pesimista 22,56% 21,89%
Escenario esperado 30,32% 29,63%
Escenario optimista 38,02% 37,32%

Elaboracién: El autor.

Considerando que se utilizo el flujo de caja libre para el célculo de la TIR. Se
obtuvo que en cada uno de los escenarios la TIR es mayor que el costo
promedio ponderado de capital utilizado como costo de oportunidad, por

consiguiente este plan de negocios es rentable y resulta mejor con deuda.

Cuadro 6.4 Tasa interna de retorno de los recursos propios.

Digital Management
TASA INTERNA DE RETORNO DE LOS RECURSOS PROPIOS

Con apalancamiento | Sin apalancamiento
Escenario pesimista 24,47% 21,89%
Escenario esperado 33,74% 29,63%
Escenario optimista 42,99% 37,32%

Elaboracién: El autor.

La tasa interna de los recursos propios en cada uno de los escenarios es
mayor que el rendimiento exigido por los inversionistas segun la estructura de
capital correspondiente. Lo que demuestra la rentabilidad del plan para los

inversionistas.



6.3 Punto de equilibrio.

En la tabla 6.5 se presentan los valores de ventas en dolares con los cuales la
empresa podra cubrir sus gastos. Es decir a los niveles de ventas sefialados la

empresa no gana ni pierde.

Cuadro 6.5 Punto de equilibrio

Digital Management

Punto de equilibrio medido en délares de ventas

2010 2011 2012 2013 2014
Escenario pesimista | 210.744,75 | 209.817,36 | 209.411,28 | 209.022,78 | 208.651,05
Escenario esperado | 210.588,88 | 209.536,02 | 209.010,58 | 208.515,38 | 208.048,56
Escenario optimista | 210.429,32 | 209.252,39 | 208.612,78 | 208.019,25 | 207.468,27

Elaboracién: El autor.




CAPITULO VII

ACCIONES DE CONTINGENCIA.

A pesar de haber efectuado la planificacion para un lapso de cinco afos,
existen riesgos externos dificiles de pronosticar, que en el corto y mediano
plazo podrian afectar el normal desempefio de las actividades del negocio.

A continuacién se describen algunos factores de riesgo, ademas se presentan

posibles soluciones para minimizar tales riesgos.

7.1 Ventas inferiores alo proyectado.

Los ingresos disminuiran notablemente, afectando al flujo de caja operativo y la
utilidad de la empresa. Existiran problemas de liquidez para cubrir los pasivos,
pudiendo llegar en casos graves y constantes a un problema de solvencia
donde se vera afectado el patrimonio.

Solucion.
Incrementar la publicidad y los gastos de marketing con el objetivo de atraer

clientes, abrir nuevos nichos de mercado, brindar nuevas promociones.

7.2 Ventas superiores alo proyectado.

Si ocurre el aspecto positivo mencionado, la empresa tendra la capacidad para
cubrir facilmente sus obligaciones. Se incrementara la utilidad, dando la opcién
a los duefios de la empresa de reinvertir las utilidades en el crecimiento y

desarrollo de la empresa.

Solucién.
Ampliar la capacidad de operacion para cubrir la demanda trabajando horas
extras 0 en caso de ser necesario comprar nuevos equipos y aumentar el

namero del personal operativo.
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CAPITULO VIII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones.

El negocio de digitalizacién de la informacion se encuentra dentro del
sector servicios y la industria de otros servicios

Desde el afio 2000 hasta el afio 2009 el sector de los servicios y la
industria de otros servios en el Ecuador, en promedio han crecido en un
4,95 % y 5,59 % y han constituido el 48,83 % y 15,43 % del PIB
respectivamente.

El 21 % de la prestacién total de servicios en el Ecuador se encuentra
en Quito.

Los servicios en linea, bases y procesamiento de datos presentan
expectativas positivas para la posible prestacion.

Para la creacion de la empresa, favorece que el codigo tributario obliga a
las empresas a mantener fisicamente la informacién financiera vy
contable, por un tiempo de seis afos.

La ley del libro y de propiedad intelectual dice que para poder digitalizar
los libros es necesario tener el permiso del autor o la editorial, 1o cual
implica un proceso muy costoso y tardio, desmotivando a la
digitalizacion por parte de las bibliotecas.

Existe un vertiginoso desarrollo tecnoldgico, en equipos de computacion
y escaneres. Poseer tecnologia de punta y estar constantemente en una
vigilia tecnolégica, permitiran crear una ventaja competitiva frente a la
competencia.

El potencial de entrada de nuevos competidores y el poder de
negociacion con los proveedores son bajos, representado una

oportunidad para el posible negocio.



La rivalidad entre competidores, el poder de negociacién con el cliente y
los sustitutos son altos, representando una amenaza para el posible
negocio.

Existen ocho empresas en la ciudad de Quito, que brindan el servicio de
digitalizacion, las principales empresas en el mercado son:

Canon — Datapro S.A.; Digital Team S.A.; y Microfilm, respectivamente.
No existe mayor atencién y cuidado hacia el cliente, por parte de las
empresas de la competencia.

Los potenciales clientes de DIGITAL MANAGEMENT son las
instituciones publicas, asi como, las grandes y medianas empresas de
la ciudad de Quito, que desean solucionar los inconvenientes
relacionados con el tener y mantener un archivo fisico de documentos.
De acuerdo a la investigacion de mercados la posible empresa ha
crearse, tiene una aceptacion del 73,68 %.

El sector publico tiene mayor potencialidad de ser cliente en relacion al
sector privado.

Segun la investigacion de mercados, aun existe mercado para una
nueva empresa de digitalizacion en Quito.

La mayoria de documentos a digitalizar serdn los que pertenecen al
archivo histérico que de manera general dependen del tipo de
organizacion del cliente. Pero en su mayoria son oficios, contratos y
facturas.

Los clientes esperan obtener alta calidad y confidencialidad en la
prestacion del servicio.

Para lograr crecimiento de la participacion de mercado, la empresa va ha
capturar una cantidad sustancial de compras repetidas o de reemplazo
de los actuales clientes de los competidores y atraer a nuevos clientes
entre adoptadores tardios ofreciendo alta calidad, tecnologia de punta,
promociones y un mayor valor agregado para los clientes.

El Internet serd el principal medio publicitario de la empresa, se tendra
una pagina Web, se creard un grupo acerca del negocio y se hara

publicidad en sitios como Facebook, Linkedin y MySpace.
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Ademas se desarrollaran campafas publicitarias por distintos medios,
como revistas de negocios, financieras o econémicas; anuncios en radio,
envio masivo y estratégico de e — mails y distribucion de flyers.

Existen dos precios 5,292 centavos para los documentos digitalizados
en formato no editable y 13,092 centavos para los documentos
digitalizados en formato editable.

La empresa DIGITAL MANAGEMENT estara domiciliada en la ciudad de
Quito, el estudio de viabilidad financiera se realiz6 en tres ambientes
econémicos; pesimista, esperado y optimista, y en dos escenarios con y
sin apalancamiento, dentro de un horizonte de cinco afios, el analisis se
elaboré a precios y gastos constantes en délares americanos.

El valor presente neto (VPN) y la tasa interna de retorno (TIR) del plan
de negocios en el escenario esperado con apalancamiento son de
24.654 USD y 30,32 % respectivamente.

El VPN y la TIR para los inversionistas en el escenario esperado con
apalancamiento son de 17.449 USD y 33,74 % respectivamente.

El plan de negocios genera mayor valor y es mas rentable con
apalancamiento.

Se concluye que se debe poner en marcha el presente plan de negocios.

Recomendaciones.

Se recomienda que la memoria RAM de los computadores conectados a
los escaneres sea de alta capacidad y ademas se recomienda adquirir
un disco duro externo.

Mantenerse informado de la llegada de nueva tecnologia en escaneres.
Educar al sector privado sobre los beneficios que brinda el servicio de
digitalizacion.

Informarse de los proyectos de digitalizacion por medio del portal de
compras publicas.

Tener cuidado con el precio en los procesos de seleccion publica.

Iniciar las acciones para la puesta en marcha del negocio.
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ANEXOS INVESTIGACION DE MERCADOS



ANEXO C1

ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS EXPERTOS EN BIBLIOTECAS

. ¢ Quién es la persona que se encuentra al frente de la administracion de la

biblioteca?

. ¢ Cuantos afios de funcionamiento tiene la biblioteca?

. ¢ Qué clase de libros tiene la biblioteca?

. ¢ Qué mantenimiento reciben los libros, para poder conservarlos en 6ptimas

condiciones?

. ¢ Qué tipo de libros tienen mayor demanda en la biblioteca?

. ¢Qué tan frecuente ocurre que alguien necesite un libro y este se halle

prestado?

. ¢ Qué opina sobre la digitalizacion de los libros de la biblioteca?

. ¢, Qué beneficios asocia con la digitalizacion de los libros de la biblioteca?

. ¢ Qué aspectos negativos asocia con la digitalizacion de los libros de la

biblioteca?



ANEXO C2

ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS EXPERTOS EN EQUIPOS

¢, Qué escaneres son recomendables para iniciar una mediana empresa de

digitalizacion de documentos?

¢ Qué caracteristicas y ventajas ofrecen los escaneres?

¢ Cada cuanto tiempo es recomendable realizar el mantenimiento de los

escaneres?

¢, Qué software incorporan los escaneres?

¢ Cudles son las caracteristicas y ventajas del software con el que trabajan

los escaneres?

¢Desde y hasta que tamafio de documento es posible escanear en el

equipo?

¢ El escaner reconoce cualquier tamafio y tipo de papel?

¢ El escaner permite alimentacion automatica, en la bandeja de entrada de

documentos?

¢,Cuando se introduce el documento en el equipo, es posible escanear
los dos lados del documento?

10. ¢ Cuénto tiempo pueden durar los escaneres, funcionando con normalidad?

11.¢Qué caracteristicas necesitan tener los computadores para poder operar

sin problemas con los escaneres?



ANEXO C3

ENTREVISTA DIRIGIDA HACIA LA COMPETENCIA

. ¢Actualmente que servicios y productos ofrece su empresa?

. ¢ Qué variables del entorno afectan su empresa?

. ¢, Quiénes son sus principales proveedores?

. ¢Existe rivalidad entre las empresas de digitalizacion existentes en el

mercado?

. ¢Existe mercado para una nueva empresa de digitalizacién?

. ¢, Qué tan facil es entrar a este tipo de negocio?

. ¢ Qué importancia tiene el nivel tecnoldgico en este tipo de negocio?

. ¢, Quiénes son los clientes mas importantes en este tipo de negocio?



ANEXO C4
CALCULO DE LA MUESTRA

Se utilizara el muestreo aleatorio estratificado, con un margen de error del 10%
y un nivel de confianza del 95,5% se determinara el tamafio de la muestra

mediante el modelo de asignacion proporcional.

K
N(zer/2)* Nisi?
n= i=1
K
E’N? +(zar/2)*D Nisi?

i=1

Donde:

K, es el nUmero de estratos

N, es el nimero de elementos en la poblacion

Ni, es el nUmero de elementos en el estrato i, i=1.2,..., K.

zal 2, es el coeficiente de la ley normal estandar

2 es la varianza de los datos de la muestra en el estrato i, i=1.2,..., K.

Si
E, es el error
n, es el nimero de elementos en la muestra

ni, es el nimero de elementos en la muestra en el estrato i, i=1.2,...,K.

De ahi que:
Empresa | N° estratos Ni si? Nisi? | ni
Grande 1 601 | 0,25 | 150,25 | 28
Mediana 2 1.414 | 0.25 | 353,50 | 67
> 2.015 503,75 | 95




K
N(zer/2)* " Nisi?

i=1

n= "
E’N? +(zar/2)*D Nisi?

i=1

B (2.015)(2)?(503,75)
 (01)?2(2.015)% + (2)%(503,75)

n=9527

Por lo tanto se tienen que realizar 95 encuestas en total:

Ahora se determinara la muestra en cada estrato:

nl= N1 n2=N2"
N N
nl= 60122 n2=1414_22_
2.015 2.015
n=28 n2 =67

Entonces se deberd tomar una muestra de 28 empresas grandes y 67

empresas medianas de Quito.



ANEXO C5

ENCUESTA

1. De las siguientes empresas de digitalizacion ¢Cuales usted conoce o ha

escuchado hablar alguna vez?

Digital Team S.A .. .o [
Microfilm Sistemas y Digitalizacion.......................oo! [
Canon Datapro S.A...........coooiiiiii N
Integrated Logistic Services............cooiiiiiiiiiiiii !
INtEli 8 ECUATOT. ........vueeeieeeeeeeeeeee e [
Filestorage S.A. ... ]
Otros....ceovveiiiiiiiiiiiee . cCudles?......ooooiniin.

2. ¢Por qué medio se entero de la existencia de las empresas mencionadas

anteriormente?
Internet.........ccoooiiiiiiiiiiiii, )
., - ]:l
Periddicos........coooveii . N
Revistas............................ 0
Radio.....coveiiiii ]
Otros.....ccoovvviiiiiii O cCuales?.......oooinil.

Menor a 3m2....... [
De3 m?a 5m2...... |
De5 m2al0ma....... ]
De10m?2a20 m....... [

]

Otros.....ccoevviiiiinls cCuales?........ooooenil.



4. ¢Cual es tipo de la mayoria de los documentos de su archivo?

Mayor a tamafo oficio.............. O
Tamafio oficio......................... []
Facturas...........coooi ! o
OtroS. ..oveeeie [1 ¢Cudles?.......ooooiennnnt.

5. De acuerdo a su experiencia. ¢ Cudales son los mayores inconvenientes que

encuentra con respecto a tener un archivo de documentos?

CoStosS €N dINEIO......eiiii e [
Pérdida de tiempo en la busqueda de la informacion......... N
D10 (0 [ o ]
Riesgo de pérdida o robo de la informacion...................... L]
Desgaste y dafio de los documentos..............c.ccoeviiinntn. Ll
Pérdida de espacio fisico en suempresa......................... ]
(@] 1o LT L]
¢Cuadles?.................

6. ¢Si se crearia una nueva empresa que digitalice informacién, usted estaria

dispuesto a contratar el servicio?

Si larespuesta es no, terminar la encuesta



7. De los siguientes aspectos ¢ Cudles son los que mas valora su empresa

para contratar los servicios de digitalizacion?

Tiempo de entrega del trabajo.............................. O
PrECIO. ..ttt [
Calidad del trabajo.............ccocveveiiiiiiiiiiieee [
Confidencialidad y seguridad...............cccevvuuenn.... .1
Trato hacia el cliente..............ccooveeieiiiiiiieninnn., L
OtrOS. e ]
cCuadles?....ooiiiiiiii,

8. ¢Cada cuanto tiempo pretende realizar la digitalizacién de los documentos

del archivo de su empresa?

Cada 6 meses.......... [J
Cada afio.................] []
Cada dos afios......... ]
Otros........ccovvennenn. 0 cCuales?.......ooiii.

9. ¢Por el servicio de digitalizacion de los documentos del archivo de su
empresa. A usted le gustaria pagar por?

Por volumen de documentos........ n
Porpeso.....cccoooviiiiiiiiiiii, ]
POrNoja.....cccveevieeeieeeeeeeen [

10. ¢ Por cada hoja que se digitalice usted estaria dispuesto a pagar?

4 centavos.................. D

5 centavos.................| Cl...
7 centavos................., ]
10 centavos................ 1.



11..:Dédnde le gustaria que se realice la digitalizacion de sus documentos?

En las instalaciones de suempresa...........ccoceviiiiiiiiiiii e, H

En las instalaciones de la empresa que brinde el servicio............. 1

Si elige la segunda opcidn, terminar la encuesta

12.¢En que horario le gustaria que la empresa de digitalizacion realice su

trabajo?

Lun | Mar | Mié | Jue | Vie | S4b | Dom

Mahana
Tarde

Noche




ANEXO C6

RESULTADOS DE LA ENCUESTA

13.De las siguientes empresas de digitalizacion ¢Cuales usted conoce o ha

escuchado hablar alguna vez?

Competencia

60,00%
50 00% 48,48%

s (0}
40,00%

£ 30,00% 27.27%
20,00%
o)
12,12%  1010%
10,00%
2,02%
0,00% T T T T e
Canon Digital Microfilm No ha Filestorage.
Team escuchado
Opciones

14.¢Por qué medio se entero de la existencia de las empresas mencionadas

anteriormente?

Medios de publicidad de la competencia
55,81%
60,00%
50,00%
40,00%
X 30,00%
0,
20,00% — 17.44%
10,00% 5.81%
0,00% r
Internet Escuché de Revistas Radio
alguien
Opciones




15. ¢ Cuénto espacio ocupan sus documentos archivados?

Area del archivo de documentos

45,00% 42,11%
40,00%

35,00% o

31,58%

30,00% o

25,00% o

%

18,95%

20,00% o

15,00% A

10,00% A

5,00% -

0,00% -
De 3mza5ma2 Menor a 3 m2 De5m2zal0m2 Del10m2a20mz2

Opciones

16.¢,Cual es el tamafio de la mayoria de documentos de su archivo?

Tipos de documentos que tiene el archivo

70,00%
58,25%

60,00%

50,00%
36,89%

40,00%

%

30,00%

20,00%

10,00%

0,00%

A Facturas Mayor A4

Opciones




17.De acuerdo a su experiencia. ¢, Cuales son los mayores inconvenientes que

encuentra con respecto a tener un archivo de documentos?

Inconvenientes de tener un archivo fisico de documentos
0,
30,00% 26.32%
25,00%
20,00% 18420  17.37%
’ 15,79%
X 0
15,00% T158%  10.53%
10,00%
5,00%
0,00% T T T T T
b’b’ 60 09 o"o O e,(\
0\}@ Q'b é{\\ é& ,\Q&\ 0\6
9@ & & & &
N3 o ~0 2 Q Q
\S O S &b @
@QO beg) Q N @é\
<& <& &
X
&
Opciones

18.¢Si se crearia una nueva empresa que digitalice informacién, usted estaria

dispuesto a contratar el servicio?

Desicion de compra

80,00% 73.68%

70,00% -

60,00% -

50,00% -

%

40,00% -
26.32%

Opciones

30,00% -

20,00% -

10,00% A

0,00% -

Si




19.De los siguientes aspectos ¢ Cuales son los que mas valora su empresa

para contratar los servicios de digitalizacion?

Lo que desea y valora el cliente

35,00% 32.19%

y 0
30,00% 5
25,00% AT

0,
< 20,00% 1455%
15,00%
10,00%
5,00% 4.29%
s 0
0,00% . . . —
O P Q> (s @
N (@) e Q
£y Q® 5 & R
N o Q N
& e R
C;OQ & o*(\q’
'<\Q’ &(é'\
Opciones

20.¢Cada cuanto tiempo pretende realizar la digitalizaciéon de los documentos

del archivo de su empresa?

Frecuencia de compra
70,00%
60,56%
60,00% H
50,00% -
40,00% -
N
30,00% + 28,17%
20,00% -
7,04%
10,00% +
[ ] —
0,00% - T T T
Cada 6 meses Cada afio Cada tres meses Cadames
Opciones




21.¢Por el servicio de digitalizacion de los documentos del archivo de su

empresa. A usted le gustaria pagar por?

80,00%
70,00%
60,00%

50,00%

X 40,00%

30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

Pago por clase

71,43%

Volumen

21,43%

Hoja

Opciones

Peso

22. ¢ Por cada hoja que se digitalice usted estaria dispuesto a pagar?

%

80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

Precio

71,43%

4 ctvos

18,57%

5 ctvs

Opciones

menos de 4 ctvos




23.¢Donde le gustaria que se realice la digitalizacion de sus documentos?

Lugar

90.00% 85,71%
, ()

80,00% +
70,00% A
60,00% A
50,00%
40,00% A
30,00% +
20,00% A
10,00% -+

0,00% +

%

14,29%

B

instalaciones del cliente instalaciones de empresa de
digitalizacion

Opciones

24.:En que horario le gustaria que la empresa de digitalizacion realice su

trabajo?

Horario

45,00%
40,00% 1
35,00% +
30,00% o
25,00% A
20,00% A
15,00% -
10,00% -
5,00% A
0,00%

41,67%

28,33%

21,67%

%

8.33%

Cualquier dia Viernes Sabado Lunes
laborable

Opciones




ANEXOS FINANCIEROS



ANEXO F1
Inversion inicial

Digital Management
INVERSION INICIAL
valorado en USD

Descripcion Valor
Capital de trabajo inicial 36.005,29
Gastos de constitucion 1.504,00
Equipos de computacion | 18.753,76
Muebles y enseres 5.600,00
Vehiculo 6.000,00
TOTAL 67.863,05

ANEXO F1 a

Capital de trabajo

Digital Management

CAPITAL DE TRABAJO (dos meses)

valorado en USD

Descripcién Valor
Servicios basicos 1.190,00
Arriendo de las instalaciones 1.600,00
Garantia por el arriendo de las instalaciones 1.600,00
Adecuacion de las instalaciones 750,00
Nomina 29.896,12
Suministros de oficina 80,00
Publicidad de introduccion 889,17
TOTAL 36.005,29




ANEXOF1b

Gastos de constitucion

Digital Management
GASTOS DE CONSTITUCION
valorado en USD

Descripcién Valor
Notarizacion de escritura 140,00
Pago notaria 11,00
Publicacién de extracto en el diario 75,00
Inscripcion en la camara de comercio 250,00
Inscripcion en el registro mercantil 27,00
Inscripciébn de nombramientos presidente y gerente general 25,00
Registro en el IEPI 98,00
Formulario para obtenciéon RUC 3,00
Patente municipal 15,00
Honorarios abogados 860,00
TOTAL 1.504,00




ANEXO Flc

Inversioén inicial en activos fijos

Digital Management
EQUIPOS DE COMPUTACION
valorado en USD

Descripcién Cantidad | Costo unitario | Costo total | Vida util (afios)

Escaner marca Canon, DR - 2510C 2 1.047,43 2.094,85 3
Escaner marca Canon, DR - 4010C 1 4.229,12 4.229,12 3
Escaner marca Canon, DR - 5010C 1 5.489,79 5.489,79 3
Laptops 3 900,00 2.700,00 3
Computador 8 350,00 2.800,00 3
Disco de almacenamiento externo 1 300,00 300,00 3
Teléfono fijo 6 25,00 150,00 3
Fax 1 190,00 190,00 3
Copiadora e impresora global 1 800,00 800,00 3
TOTAL 18.753,76




Digital Management
MUEBLES Y ENSERES
valorado en USD

Descripcién Cantidad | Costo unitario | Costo total | Vida util (afios)
Estaciones de trabajo disefio especial para Digital Management 1 3.200,00 3.200,00 10
Mueble de cafeteria 1 900,00 900,00 10
Muebles area de reunién y espera. 1 1.300,00 1.300,00 10
Archivadores 2 100,00 200,00 10
TOTAL 5.600,00

Digital Management
VEHICULO
valorado en USD

Descripcién | Cantidad | Costo unitario | Costo total | Vida (til (afios)

Vehiculo 1 6.000,00 6.000,00 5

TOTAL 6.000,00




ANEXO F2

Depreciacion de activos fijos

Digital Management
DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS (valorado en USD)
Afios 2010 - 2014

Descripcién Cantidad| Costo Costo Vida atil 2010 2011 2012 2013 2014 | Valor en libros
unitario total (afios)
Escaner marca Canon, DR - 2510C 2 1.047,43| 2.094,85 3 698,28 | 698,28 | 698,28 0 0 0,00
Escaner marca Canon, DR - 4010C 1 4.229,12 | 4.229,12 3 1.409,71]1.409,71|1.409,71 0 0 0,00
Escéaner marca Canon, DR - 5010C 1 5.489,79 | 5.489,79 3 1.829,93|1.829,93|1.829,93 0 0 0,00
Laptops 3 900,00 | 2.700,00 3 900,00 | 900,00 | 900,00 0 0 0,00
Computador 8 350,00 | 2.800,00 3 933,33 | 933,33 | 933,33 0 0 0,00
Disco de almacenamiento externo 1 300,00 300,00 3 100,00 | 100,00 | 100,00 0 0 0,00
Teléfono fijo 6 25,00 150,00 3 50,00 50,00 50,00 0 0 0,00
Fax 1 190,00 | 190,00 3 63,33 63,33 63,33 0 0 0,00
Copiadora e impresora global 1 800,00 | 800,00 3 266,67 | 266,67 | 266,67 0 0 0,00
Total 18.753,76 6.251,25|6.251,25|6.251,25| 0,00 0,00 0,00
Descripcién Cantidad | Costo Costo Vida atil 2010 2011 2012 2013 2014 | Valor en libros
unitario total (afios)
Escaner marca Canon, DR - 2510C 2 1.047,43 | 2.094,85 3 0 0 0 698,28 | 698,28 698,28
Escaner marca Canon, DR - 4010C 1 4.229,12| 4.229,12 3 0 0 0 1.409,71]1.409,71 1.409,71
Escaner marca Canon, DR - 5010C 1 5.489,79 | 5.489,79 3 0 0 0 1.829,93]1.829,93 1.829,93
Total 11.813,76 0,00 0,00 0,00 3.937,92 3.937,92 3.937,92
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DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS (valorado en USD)
Afos 2010 - 2014

Descripcion Cantidad | Costo Costo | Vida atil | 2010 2011 2012 2013 2014 | Valor en libros
unitario total (afios)
Estaciones de trabajo disefio especial para Digital Management 1 2.900,00 | 2.900,00 10 290 290 290 290 290 1.450,00
Mueble de cafeteria 1 800,00 | 800,00 10 80 80 80 80 80 400,00
Muebles area de reunion y espera. 1 1.100,00 | 1.100,00 10 110 110 110 110 110 550,00
Archivadores 2 90,00 | 180,00 10 18 18 18 18 18 90,00
Total 4.980,00 498,00 | 498,00 | 498,00 | 498,00 | 498,00 2.490,00
Descripcion Cantidad| Costo Costo | Vida atil | 2010 2011 2012 2013 2014 | Valor en libros
unitario total (afios)
Vehiculo 1 5.000,00 | 5.000,00 5 1000 1000 1000 1000 1000 0,00
Total 5.000,00 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 0,00

TOTAL DEPRECIACIONES

7.749,25|7.749,25|7.749,25| 5.435,92 | 5.435,92




ANEXO F3
Valor de rescate de los activos fijos
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VALOR DE RESCATE DE ACTIVOS FIJOS (valorado en USD)

Valor en libros
Valor de rescate ( 33 % del precio de compra)
Utilidad o pérdida por la venta

Impuestos ( 36,25 % )

Valor de rescate neto después de impuestos

Valor en libros

Valor de rescate ( 33 % del precio de compra )
Utilidad o pérdida por la venta

Impuestos ( 36,25 % )

Valor de rescate neto después de impuestos

Valor en libros

Valor de rescate (igual al valor en libros )
Utilidad o pérdida por la venta

Impuestos ( 36,25 % )

Valor de rescate neto después de impuestos

Valor en libros

Valor de rescate ( 20 % del precio de compra )
Utilidad o pérdida por la venta

Impuestos ( 36,25 % )

Valor de rescate neto después de impuestos

2010 | 2011

0,00
3.898,54
3.898,54
1.413,22
2.485,32

3.937,92
6.188,74
2.250,82
815,92
5.372,82

2.490,00
2.490,00
0,00
0,00
2.490,00

0,00
1.000,00
1.000,00

362,50
637,50

TOTAL VALOR DE RESCATE

2.485,32 8.500,32 |




ANEXO F4

Amortizacion de activos diferidos
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AMORTIZACION DE ACTIVOS DIFERIDOS (valorado en USD)
Afios 2010 - 2014

Rubro Costo Vida atil | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 |Valor en libros
total (afios)
Gastos de constitucion | 1.504,00 5 300,8 | 300,8 | 300,8 | 300,8 | 300,8 0,00
Adecuacion oficina 750,00 5 150 150 150 150 150 0,00
TOTAL 2.254,00 450,80 | 450,80 | 450,80 | 450,80 | 450,80 0,00




ANEXO F5

Gasto de ndmina anual

Digital Management

GASTO DE NOMINA ANUAL afios ( 2010 - 2014 )

Valorado en USD

Cargo Numero de | Sueldo base | Sueldo base | Décimo | Décimo | Fondos de | Vacaciones| Aporte patronal Total
puestos mensual anual tercero cuarto reserva al IESS 12,15%

Gerente general 1 1.500,00 18.000,00 | 1.500,00 | 240,00 | 1.500,00 750,00 2.187,00 24.177,00
Responsable del area operativa 1 1.100,00 13.200,00 | 1.100,00 | 240,00 | 1.100,00 550,00 1.603,80 17.793,80
Responsable del area de recursos humanos. 1 1.100,00 13.200,00 | 1.100,00 | 240,00 | 1.100,00 550,00 1.603,80 17.793,80
Responsable del drea de marketing 1 1.100,00 13.200,00 | 1.100,00 | 240,00 | 1.100,00 550,00 1.603,80 17.793,80
Responsable del drea financiera 1 1.100,00 13.200,00 | 1.100,00 | 240,00 | 1.100,00 550,00 1.603,80 17.793,80
Vendedores 3 2.250,00 27.000,00 | 2.250,00 | 720,00 | 2.250,00 1.125,00 3.280,50 36.625,50
Digitalizadores 3 1.650,00 19.800,00 | 1.650,00 | 720,00 | 1.650,00 825,00 2.405,70 27.050,70
Auxiliares de apoyo 2 820,00 9.840,00 820,00 | 480,00 820,00 410,00 1.195,56 13.565,56
Asistente de gerencia 1 410,00 4.920,00 410,00 | 240,00 410,00 205,00 597,78 6.782,78

TOTAL ANUAL 179.376,74




ANEXO F6

Gastos administrativos
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GASTO ADMINISTRATIVOS (valorado en USD)

Afios 2010 - 2014

Especificacion 2010 2011 2012 2013 2014
Némina 179.376,74 | 179.376,74 | 179.376,74 | 179.376,74 | 179.376,74
Servicios basicos 7.140,00 7.140,00 7.140,00 7.140,00 7.140,00
Suministro de oficina 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00
Servicio de limpieza 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00
Arriendo de instalaciones 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00
TOTAL gastos administrativos | 198.036,74 | 198.036,74 | 198.036,74 | 198.036,74 | 198.036,74

Digital Management
GASTO ADMINISTRATIVOS (mensual)
valorado en USD

Especificacion

Costo mensual

Nomina 14.948,06
Servicios basicos 595,00
Suministro de oficina 40,00
Servicio de limpieza 120,00
Arriendo de instalaciones 800,00
Total 16.503,06




ANEXO F6 a

Gasto servicios basicos
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GASTO SERVICIOS BASICOS (valorado en USD)
Afos 2010 - 2014

Especificacion 2010 2011 2012 2013 2014
Energia eléctrica 3.300,00 | 3.300,00 | 3.300,00 | 3.300,00 | 3.300,00
Agua potable 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00
Teléfono 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00
Internet 1.320,00 | 1.320,00 | 1.320,00 | 1.320,00 | 1.320,00
Total gastos servicios basicos | 7.140,00 | 7.140,00 | 7.140,00 | 7.140,00 | 7.140,00

Digital Management

valorado en USD

GASTO SERVICIOS BASICOS (mensual)

Especificacion Costo mensual
Energia eléctrica 275,00
Agua potable 60,00
Teléfono 150,00
Internet 110,00
Total 595,00




ANEXO F7
Gasto publicidad
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GASTO PUBLICIDAD PRIMER ANO
valorado en USD

Especificacion Cantidad Mensual | Cantidad Anual | Costo unitario | Costo total anual
Tripticos 200 2.400 0,05 120,00
Mailing (envio masivo) 1.500 18.000 0,025 450,00
Anuncios en revistas 1 12 170 2.040,00
Anuncios en prensa esctrita 4 48 30 1.440,00
Anuncios en radio 90 1.080 5 5.400,00
Tarjetas de presentacion 167 2.000 0,025 50,00
Flyers 292 3.500 0,02 70,00
Objetos promocionales (varios) 600,00
Disefio pagina Web 500,00
Total Anual 10.670,00

Digital Management
GASTO PUBLICIDAD (valorado en USD)
Afios 2010 - 2014
Especificacion 2010 2011 2012 2013 2014

Tripticos 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Mailing (envio masivo) 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00
Anuncios en revistas 2.040,00 | 2.040,00 | 2.040,00 | 2.040,00 | 2.040,00
Anuncios en prensa escrita 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00
Anuncios en radio 5.400,00 | 5.400,00 | 5.400,00 | 5.400,00 | 5.400,00
Tarjetas de presentacion 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Flyers 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00
Objetos promocionales (varios) 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Disefio pagina Web 500,00

Total gasto publicidad 10.670,00 | 10.170,00 | 10.170,00 | 10.170,00 | 10.170,00




ANEXO F8

Gastos de ventas (escenarios pesimista, esperado y optimista)
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Afios 2010 - 2014

Especificacion 2010 2011 2012 2013 2014
Publicidad 10.670,00 10.170,00 10.170,00 10.170,00 10.170,00
Comisiones vendedores 2.224,63 2.316,51 2.412,18 2.511,80 2.615,54
Mantenimiento vehiculos 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
CDs 160,00 160,00 160,00 160,00 160,00
Total 13.414,63 13.006,51 13.102,18 13.201,80 13.305,54

Afios 2010 - 2014

Especificacion 2010 2011 2012 2013 2014
Publicidad 10.670,00 10.170,00 10.170,00 10.170,00 10.170,00
Comisiones vendedores 2.255,82 2.381,92 2.515,07 2.655,66 2.804,12
Mantenimiento vehiculos 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
CDs 160,00 160,00 160,00 160,00 160,00
Total 13.445,82 13.071,92 13.205,07 13.345,66 13.494,12

Afios 2010 - 2014

Especificacion 2010 2011 2012 2013 2014
Publicidad 10.670,00 10.170,00 10.170,00 10.170,00 10.170,00
Comisiones vendedores 2.288,72 2.451,91 2.626,73 2.814,02 3.014,65
Mantenimiento vehiculos 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
CDs 160,00 160,00 160,00 160,00 160,00
Total 13.478,72 13.141,91 13.316,73 13.504,02 13.704,65




ANEXO F9
Proyeccién de ventas (escenarios pesimista, esperado y optimista)
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Afios 2010 - 2014

PROYECCION DE VENTAS (valorado en USD)

Afio base 2010 2011 2012 2013 2014
Precio (USD) 5,292 5,292 5,292 5,292 5,292
Cantidad mensual (hojas digitalizadas) 3.503,13 3.647,81 3.798,47 3.955,35 4.118,70
Ventas mensuales (USD) 17.803,31 | 18.538,59 | 19.304,23 | 20.101,50 | 20.931,69 | 21.796,17
Cantidad anual  (hojas digitalizadas) 42.037,62 | 43.773,77 | 45.581,63 | 47.464,15 | 49.424,42
Ventas anuales (USD) 213.639,76 | 222.463,08 | 231.650,81 | 241.217,99 | 251.180,29 | 261.554,03

Afio base 2010 2011 2012 2013 2014
Precio (USD) 5,292 5,292 5,292 5,292 5,292
Cantidad mensual (hojas digitalizadas) 3552,25218 | 3750,82307 | 3960,49408 | 4181,8857 |4415,65311
Ventas mensuales (USD) 17.803,31 | 18.798,52 | 19.849,36 | 20.958,93 | 22.130,54 | 23.367,64
Cantidad anual  (hojas digitalizadas) 42.627,03 | 45.009,88 | 47.525,93 | 50.182,63 | 52.987,84
Ventas anuales (USD) 213.639,76 | 225.582,22 | 238.192,27 | 251.507,22 | 265.566,47 | 280.411,64

Afio base 2010 2011 2012 2013 2014
Precio (USD) 5,292 5,292 5,292 5,292 5,292
Cantidad mensual (hojas digitalizadas) 3604,06076 | 3861,03029 | 4136,32175 | 4431,24149 | 4747,18901
Ventas mensuales (UsSD) 17.803,31 | 19.072,69 | 20.432,57 | 21.889,41 | 23.450,13 | 25.122,12
Cantidad anual  (hojas digitalizadas) 43.248,73 | 46.332,36 | 49.635,86 | 53.174,90 | 56.966,27
Ventas anuales (USD) 213.639,76 | 228.872,27 | 245.190,87 | 262.672,98 | 281.401,56 | 301.465,49




ANEXO F10

Estructura de Capital
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ESTRUCTURA DE CAPITAL
CON APALANCAMIENTO
valorado en USD

Fuentes de financiamiento | Porcentaje de aporte | Valor
Aporte socio 1 35% 23.752,07
Aporte socio 2 35% 23.752,07
Crédito bancario 30% 20.358,92
Total 100% 67.863,05
Digital Management
ESTRUCTURA DE CAPITAL
SIN APALANCAMIENTO
valorado en USD

Fuentes de financiamiento | Porcentaje de aporte | Valor
Aporte socio 1 50% 33.931,53
Aporte socio 2 50% 33.931,53
Total 100% 67.863,05




ANEXO F11

Amortizacion del crédito bancario
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AMORTIZACION DEL CREDITO ( mensualmente )

ANOS 2010 - 2012
valorado en USD

Meses | Saldo inicial | Pago intereses | Pago capital | Cuota total | Saldo de capital final
1 20.358,92 258,05 449,79 707,84 19.909,12
2 19.909,12 252,35 455,50 707,84 19.453,62
3 19.453,62 246,57 461,27 707,84 18.992,36
4 18.992,36 240,73 467,12 707,84 18.525,24
5 18.525,24 234,81 473,04 707,84 18.052,20
6 18.052,20 228,81 479,03 707,84 17.573,17
7 17.573,17 222,74 485,10 707,84 17.088,07
8 17.088,07 216,59 491,25 707,84 16.596,81
9 16.596,81 210,36 497,48 707,84 16.099,33
10 16.099,33 204,06 503,78 707,84 15.595,55
11 15.595,55 197,67 510,17 707,84 15.085,38
12 15.085,38 191,21 516,64 707,84 14.568,74
13 14.568,74 184,66 523,19 707,84 14.045,56
14 14.045,56 178,03 529,82 707,84 13.515,74
15 13.515,74 171,31 536,53 707,84 12.979,21
16 12.979,21 164,51 543,33 707,84 12.435,88
17 12.435,88 157,62 550,22 707,84 11.885,66
18 11.885,66 150,65 557,19 707,84 11.328,46
19 11.328,46 143,59 564,26 707,84 10.764,21
20 10.764,21 136,44 571,41 707,84 10.192,80
21 10.192,80 129,19 578,65 707,84 9.614,15
22 9.614,15 121,86 585,98 707,84 9.028,17
23 9.028,17 114,43 593,41 707,84 8.434,75
24 8.434,75 106,91 600,93 707,84 7.833,82
25 7.833,82 99,29 608,55 707,84 7.225,27
26 7.225,27 91,58 616,26 707,84 6.609,01
27 6.609,01 83,77 624,07 707,84 5.984,93
28 5.984,93 75,86 631,98 707,84 5.352,95
29 5.352,95 67,85 640,00 707,84 4.712,95
30 4.712,95 59,74 648,11 707,84 4.064,84
31 4.064,84 51,52 656,32 707,84 3.408,52
32 3.408,52 43,20 664,64 707,84 2.743,88
33 2.743,88 34,78 673,07 707,84 2.070,82
34 2.070,82 26,25 681,60 707,84 1.389,22
35 1.389,22 17,61 690,24 707,84 698,98
36 698,98 8,86 698,98 707,84 0,00

Total 5.123,47 20.358,92 25.482,38

Préstamo bancario de USD 20.358,92
Tasa efectiva anual del 15,21 %
Pagos mensuales, de cuotas iguales, por 3 afios.




ANEXO F11 a

Amortizacion del crédito bancario (resumen anual)
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AMORTIZACION DEL CREDITO (resumen anual )
ANOS 2010 - 2012
valorado en USD

Afios | Saldo inicial | Pago intereses | Pago capital | Cuota total | Saldo de capital final
2010 | 20.358,92 2.703,95 5.790,17 8.494,13 14.568,74

2011 14.568,74 1.759,21 6.734,92 8.494,13 7.833,82

2012 7.833,82 660,31 7.833,82 8.494,13 0,00

Total 5.123,47 20.358,92 25.482,38




Flujos de caja apalancados (escenarios pesimista, esperado y optimista)

ANEXO F12

FLUJO DE CAJA APALANCADO (escenario pesimista)

Digital Management

VALORADO EN USD

2010 2011 2012 2013 2014
Ingresos operacionales 222.463,08 | 231.650,81 | 241.217,99 | 251.180,29 | 261.554,03
(-) Gastos administrativos -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74
(-) Gastos de ventas -13.414,63 -13.006,51 -13.102,18 -13.201,80 -13.305,54
(-) Depreciaciones -7.749,25 -7.749,25 -7.749,25 -5.435,92 -5.435,92
(-) Amortizaciones -450,80 -450,80 -450,80 -450,80 -450,80
(=) Utilidad operativa antes de intereses e impuestos 2.811,66 12.407,51 21.879,01 34.055,03 44.325,03
(-) Gastos financieros (intereses) -2.703,95 -1.759,21 -660,31 0 0
(=) Utilidad antes de impuestos y participacion trabajadores 107,70 10.648,30 21.218,71 34.055,03 44.325,03
(-) 15 % participacion trabajadores -16,16 -1.597,25 -3.182,81 -5.108,25 -6.648,76
(=) Utilidad antes de impuestos 91,55 9.051,06 18.035,90 28.946,77 37.676,28
(-) 25% impuesto a la renta -22,89 -2.262,76 -4.508,97 -7.236,69 -9.419,07
(=) UTILIDAD NETA 68,66 6.788,29 13.526,92 21.710,08 28.257,21
(+) Depreciaciones 7.749,25 7.749,25 7.749,25 5.435,92 5.435,92
(+) Amortizaciones 450,80 450,80 450,80 450,80 450,80
(+) Intereses de la deuda 2.703,95 1.759,21 660,31 0 0
(-) Inversion en activos fijos y diferidos -31.857,76 -11.813,76
(-) Capital de trabajo inicial -36.005,29
(+) Valor de rescate 2.485,32 8.500,32
(+) Recuperacion del capital de trabajo neto al final 36.005,29
(=) FLUJO DE CAJA LIBRE -67.863,05| 10.972,67 16.747,55 13.058,84 27.596,80 78.649,54
(+) Préstamo 20.358,92
(-) Servicio a la deuda -8.494,13 -8.494,13 -8.494,13 0 0
(=) FLUJO DE CAJA DE LOS INVERSIONISTAS -47.504,14 | 2.478,54 8.253,42 4.564,72 27.596,80 78.649,54




FLUJO DE CAJA APALANCADO (escenario esperado)
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VALORADO EN USD

2010 2011 2012 2013 2014
Ingresos operacionales 225.582,22 | 238.192,27 | 251.507,22 | 265.566,47 | 280.411,64
(-) Gastos administrativos -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74
(-) Gastos de ventas -13.445,82 -13.071,92 -13.205,07 -13.345,66 -13.494,12
(-) Depreciaciones -7.749,25 -7.749,25 -7.749,25 -5.435,92 -5.435,92
(-) Amortizaciones -450,80 -450,80 -450,80 -450,80 -450,80
(=) Utilidad operativa antes de intereses e impuestos 5.899,61 18.883,55 32.065,35 48.297,34 62.994,06
(-) Gastos financieros (intereses) -2.703,95 -1.759,21 -660,31 0 0
(=) Utilidad antes de impuestos y participacion trabajadores 3.195,65 17.124,35 31.405,04 48.297,34 62.994,06
(-) 15 % participacion trabajadores -479,35 -2.568,65 -4.710,76 -7.244,60 -9.449,11
(=) Utilidad antes de impuestos 2.716,30 14.555,69 26.694,29 41.052,74 53.544,95
(-) 25% impuesto a la renta -679,08 -3.638,92 -6.673,57 -10.263,19 | -13.386,24
(=) UTILIDAD NETA 2.037,23 10.916,77 20.020,72 30.789,56 40.158,71
(+) Depreciaciones 7.749,25 7.749,25 7.749,25 5.435,92 5.435,92
(+) Amortizaciones 450,80 450,80 450,80 450,80 450,80
(+) Intereses de la deuda 2.703,95 1.759,21 660,31 0 0
(-) Inversion en activos fijos y diferidos -31.857,76 -11.813,76
(-) Capital de trabajo inicial -36.005,29
(+) Valor de rescate 2.485,32 8.500,32
(+) Recuperacion del capital de trabajo neto al final 36.005,29
(=) FLUJO DE CAJA LIBRE -67.863,05| 12.941,24 20.876,03 19.552,64 36.676,28 90.551,04
(+) Préstamo 20.358,92
(-) Servicio a la deuda -8.494,13 -8.494,13 -8.494,13 0 0
(=) FLUJO DE CAJA DE LOS INVERSIONISTAS -47.504,14 | 4.447,11 12.381,90 11.058,51 36.676,28 90.551,04




FLUJO DE CAJA APALANCADO (escenario optimista)
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VALORADO EN USD

2010 2011 2012 2013 2014
Ingresos operacionales 228.872,27 | 245.190,87 | 262.672,98 | 281.401,56 | 301.465,49
(-) Gastos administrativos -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74
(-) Gastos de ventas -13.478,72 -13.141,91 -13.316,73 -13.504,02 -13.704,65
(-) Depreciaciones -7.749,25 -7.749,25 -7.749,25 -5.435,92 -5.435,92
(-) Amortizaciones -450,80 -450,80 -450,80 -450,80 -450,80
(=) Utilidad operativa antes de intereses e impuestos 9.156,76 25.812,17 43.119,45 63.974,08 83.837,38
(-) Gastos financieros (intereses) -2.703,95 -1.759,21 -660,31 0 0
(=) Utilidad antes de impuestos y participacion trabajadores 6.452,80 24.052,96 42.459,15 63.974,08 83.837,38
(-) 15 % participacion trabajadores -967,92 -3.607,94 -6.368,87 -9.596,11 -12.575,61
(=) Utilidad antes de impuestos 5.484,88 20.445,02 36.090,27 54.377,97 71.261,77
(-) 25% impuesto a la renta -1.371,22 -5.111,25 -9.022,57 -13.594,49 | -17.815,44
(=) UTILIDAD NETA 4.113,66 15.333,76 27.067,71 40.783,48 53.446,33
(+) Depreciaciones 7.749,25 7.749,25 7.749,25 5.435,92 5.435,92
(+) Amortizaciones 450,80 450,80 450,80 450,80 450,80
(+) Intereses de la deuda 2.703,95 1.759,21 660,31 0 0
(-) Inversion en activos fijos y diferidos -31.857,76 -11.813,76
(-) Capital de trabajo inicial -36.005,29
(+) Valor de rescate 2.485,32 8.500,32
(+) Recuperacion del capital de trabajo neto al final 36.005,29
(=) FLUJO DE CAJA LIBRE -67.863,05| 15.017,67 25.293,02 26.599,63 46.670,20 103.838,66
(+) Préstamo 20.358,92
(-) Servicio a la deuda -8.494,13 -8.494,13 -8.494,13 0 0
(=) FLUJO DE CAJA DE LOS INVERSIONISTAS -47.504,14 | 6.523,54 16.798,89 18.105,50 46.670,20 103.838,66




Flujos de caja no apalancados (escenarios pesimista, esperado y optimista)

ANEXO F13

Digital Management
FLUJO DE CAJA NO APALANCADO (escenario pesimista)
VALORADO EN USD

2010 2011 2012 2013 2014
Ingresos operacionales 222.463,08 | 231.650,81 | 241.217,99 | 251.180,29 | 261.554,03
(-) Gastos administrativos -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74
(-) Gastos de ventas -13.414,63 -13.006,51 -13.102,18 -13.201,80 -13.305,54
(-) Depreciaciones -7.749,25 -7.749,25 -7.749,25 -5.435,92 -5.435,92
(-) Amortizaciones -450,80 -450,80 -450,80 -450,80 -450,80
(=) Utilidad operativa antes de intereses e impuestos 2.811,66 12.407,51 21.879,01 34.055,03 44.325,03
(-) Gastos financieros (intereses) 0 0 0 0 0
(=) Utilidad antes de impuestos y participacion trabajadores 2.811,66 12.407,51 21.879,01 34.055,03 44.325,03
(-) 15 % participacion trabajadores -421,75 -1.861,13 -3.281,85 -5.108,25 -6.648,76
(=) Utilidad antes de impuestos 2.389,91 10.546,38 18.597,16 28.946,77 37.676,28
(-) 25% impuesto a la renta -597,48 -2.636,59 -4.649,29 -7.236,69 -9.419,07
(=) UTILIDAD NETA 1.792,43 7.909,78 13.947,87 21.710,08 28.257,21
(+) Depreciaciones 7.749,25 7.749,25 7.749,25 5.435,92 5.435,92
(+) Amortizaciones 450,80 450,80 450,80 450,80 450,80
(+) Intereses de la deuda 0 0 0 0 0
(-) Inversion en activos fijos y diferidos -31.857,76 -11.813,76
(-) Capital de trabajo inicial -36.005,29
(+) Valor de rescate 2.485,32 8.500,32
(+) Recuperacion del capital de trabajo neto al final 36.005,29
(=) FLUJO DE CAJA LIBRE -67.863,05 | 9.992,49 16.109,84 12.819,48 27.596,80 78.649,54
(+) Préstamo 0
(-) Servicio a la deuda 0 0 0 0 0
(=) FLUJO DE CAJA DE LOS INVERSIONISTAS -67.863,05 | 9.992,49 16.109,84 12.819,48 27.596,80 78.649,54




FLUJO DE CAJA NO APALANCADO (escenario esperado)
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VALORADO EN USD

2010 2011 2012 2013 2014
Ingresos operacionales 225.582,22 | 238.192,27 | 251.507,22 | 265.566,47 | 280.411,64
(-) Gastos administrativos -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74
(-) Gastos de ventas -13.445,82 -13.071,92 -13.205,07 -13.345,66 -13.494,12
(-) Depreciaciones -7.749,25 -7.749,25 -7.749,25 -5.435,92 -5.435,92
(-) Amortizaciones -450,80 -450,80 -450,80 -450,80 -450,80
(=) Utilidad operativa antes de intereses e impuestos 5.899,61 18.883,55 32.065,35 48.297,34 62.994,06
(-) Gastos financieros (intereses) 0 0 0 0 0
(=) Utilidad antes de impuestos y participacion trabajadores 5.899,61 18.883,55 32.065,35 48.297,34 62.994,06
(-) 15 % participacion trabajadores -884,94 -2.832,53 -4.809,80 -7.244,60 -9.449,11
(=) Utilidad antes de impuestos 5.014,67 16.051,02 27.255,55 41.052,74 53.544,95
() 25% impuesto a la renta -1.253,67 -4.012,75 -6.813,89 -10.263,19 -13.386,24
(=) UTILIDAD NETA 3.761,00 12.038,26 20.441,66 30.789,56 40.158,71
(+) Depreciaciones 7.749,25 7.749,25 7.749,25 5.435,92 5.435,92
(+) Amortizaciones 450,80 450,80 450,80 450,80 450,80
(+) Intereses de la deuda 0 0 0 0 0
(-) Inversion en activos fijos y diferidos -31.857,76 -11.813,76
(-) Capital de trabajo inicial -36.005,29
(+) Valor de rescate 2.485,32 8.500,32
(+) Recuperacion del capital de trabajo neto al final 36.005,29
(=) FLUJO DE CAJA LIBRE -67.863,05 | 11.961,05 20.238,32 19.313,27 36.676,28 90.551,04
(+) Préstamo 0
(-) Servicio a la deuda 0 0 0 0 0
(=) FLUJO DE CAJA DE LOS INVERSIONISTAS -67.863,05 | 11.961,05 20.238,32 19.313,27 36.676,28 90.551,04




FLUJO DE CAJA NO APALANCADO (escenario optimista)
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VALORADO EN USD

2010 2011 2012 2013 2014
Ingresos operacionales 228.872,27 | 245.190,87 | 262.672,98 | 281.401,56 | 301.465,49
(-) Gastos administrativos -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74 | -198.036,74
(-) Gastos de ventas -13.478,72 -13.141,91 -13.316,73 -13.504,02 -13.704,65
(-) Depreciaciones -7.749,25 -7.749,25 -7.749,25 -5.435,92 -5.435,92
(-) Amortizaciones -450,80 -450,80 -450,80 -450,80 -450,80
(=) Utilidad operativa antes de intereses e impuestos 9.156,76 25.812,17 43.119,45 63.974,08 83.837,38
(-) Gastos financieros (intereses) 0 0 0 0 0
(=) Utilidad antes de impuestos y participacion trabajadores 9.156,76 25.812,17 43.119,45 63.974,08 83.837,38
(-) 15 % participacion trabajadores -1.373,51 -3.871,82 -6.467,92 -9.596,11 -12.575,61
(=) Utilidad antes de impuestos 7.783,24 21.940,34 36.651,54 54.377,97 71.261,77
(-) 25% impuesto a la renta -1.945,81 -5.485,09 -9.162,88 -13.594,49 | -17.815,44
(=) UTILIDAD NETA 5.837,43 16.455,26 27.488,65 40.783,48 53.446,33
(+) Depreciaciones 7.749,25 7.749,25 7.749,25 5.435,92 5.435,92
(+) Amortizaciones 450,80 450,80 450,80 450,80 450,80
(+) Intereses de la deuda 0 0 0 0 0
(-) Inversion en activos fijos y diferidos -31.857,76 -11.813,76
(-) Capital de trabajo inicial -36.005,29
(+) Valor de rescate 2.485,32 8.500,32
(+) Recuperacion del capital de trabajo neto al final 36.005,29
(=) FLUJO DE CAJA LIBRE -67.863,05 | 14.037,49 24.655,31 26.360,26 46.670,20 103.838,66
(+) Préstamo 0
(-) Servicio a la deuda 0 0 0 0 0
(=) FLUJO DE CAJA DE LOS INVERSIONISTAS -67.863,05 | 14.037,49 24.655,31 26.360,26 46.670,20 103.838,66




ANEXO F14
CALCULO DE LOS COSTOS DE OPORTUNIDAD

Nomenclatura a utilizarse

Elemento

Descripcion

E(r)

Tasa de rendimiento esperada de los activos.

rf

Tasa libre de riesgo o el rendimiento de un activo libre de riesgo y
corresponde la tasa de rendimiento de mercado de la emisién de
bonos del tesoro de Estados Unidos a un plazo de cinco afios.

Bd

Beta sin apalancamiento de la inversién y es una medida del riesgo
de invertir en proyectos de la industria de “servicios de la
informacioén”.

rm = rf)

La prima que exige el inversionista por asumir un nivel de riesgo
sistematico B, en este caso se considera el promedio aritmético con
datos anuales del rendimiento de los bonos del tesoro de los
Estados Unidos, desde 1928 al 2009.

Rendimiento promedio del mercado.

Porcentaje de financiamiento del proyecto con recursos de terceros,
depende de la decisidon de estructura de capital propia de cada
empresa.

Porcentaje de financiamiento del proyecto con recursos propios,
depende de la decisidon de estructura de capital propia de cada
empresa.

Sumatoria de los porcentajes de financiamiento del proyecto con
recursos propios y con recursos de terceros, siempre es igual al
100%.

Kd

Costo de la deuda con el Banco del Pichincha.

Ked

Rendimiento exigido por los duefios de la empresa sin deuda, o
costo de recursos propios sin apalancamiento

Ke ap

Rendimiento exigido por los duefios de la empresa con deuda o
costo de recursos propios apalancado

CPPC

Costo Promedio Ponderado de Capital, también conocido como el
rendimiento requerido sobre los activos del proyecto, corresponde a
la media ponderada del rendimiento que exigen los acreedores y
accionistas.

Tasa efectiva de impuestos en el Ecuador

EMBI

El EMBI (Emerging Markets Bond Index) es un indicador econémico
que prepara diariamente el banco de inversion JP Morgan desde
1994. Este estadistico, mide el diferencial de los retornos
financieros de la deuda publica del pais emergente seleccionado
respecto del que ofrece la deuda publica norteamericana, que se
considera que tiene “libre” de riesgo de incobrabilidad, en este caso
se considerd el promedio aritmético con datos mensuales desde
enero del afio 2000 hasta enero del afio 2010




PARA LA EMPRESA CON APALANCAMIENTO

Datos:

E=70%, } estructura de capital adoptada con apalancamiento
D=30%

V=D+E =70% + 30 % =100 %

rf=2,32%"

(rm-rf)=6,03%"

Bda=1,04""

EMBI Ecuador = 13,10 % '

Kd=1521%

T = 36,25%

Célculos:
e Se calcula la tasa de rendimiento de los activos por el método de
Fijacion de precios de bienes de capital (CAPM).
E(r)=rf+Bd(rm —rf)
E(r)=2,32% + 1,04 (6,03 %)
E (r)=0,085912 = 8,5912 %

e Se obtiene el rendimiento exigido por los inversionistas sin deuda en el
Ecuador.
Ke d Ecuador = Ke ¢ USA + EMBI Ecuador
Ke ¢ Ecuador = 8,5912 % + 13,10 %
Ke d Ecuador = 21,6912 %

14 http://www.puentenet.com/cotizaciones/tasas.xhtml, descargado 09/03/2010
'3 hitp://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/histretSP.xls, descargado 09/03/2010

16 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/, descargado 09/03/2010
Y http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker value=riesgo_pais, descargado 03/02/2010



http://www.puentenet.com/cotizaciones/tasas.xhtml
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/histretSP.xls
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/
http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais

Se calcula el rendimiento exigido por los inversionistas con deuda en el
Ecuador.

Ke ap Ecuador = Ke d Ecuador + (Ke ¢ Ecuador — Kd) (D/E) (1-t)

Ke ap Ecuador = 21,69 % + (21,69 % - 15,21 %) (30% / 70%) (1-36,25 %)
Ke ap Ecuador = 0,2346 = 23,4619 %

Finalmente se obtiene el Costo promedio ponderado de Capital
CPPC =Kd (1-t) (D/V) + Ke ap Ecuador (E/V)

CPPC = 15,21 % (1-36.25 %) (0,30) + 23,46 % (0.70)

CPPC =0,1933 = 19,3322 %



PARA LA EMPRESA SIN APALANCAMIENTO

Datos:

E =100 % estructura de capital adoptada sin apalancamiento
D=0%

V=D+E =0%+ 100 % =100 %

rf=2,32%"11

(rm-rf)= 6,03%"°

Ba=1047%

EMBI Ecuador = 13,10 % **

Kd=0%

T = 36,25%

Célculos:
e Se calcula la tasa de rendimiento de los activos por el método de
Fijacion de precios de bienes de capital (CAPM).
E(r)=rf+Bd(rm —rf)
E(r)=2,32% + 1,04 (6,03 %)
E (r)=0,085912 = 8,5912 %

e Se obtiene el rendimiento exigido por los inversionistas sin deuda en el
Ecuador.
Ke d Ecuador = Ke ¢ USA + EMBI Ecuador
Ke ¢ Ecuador = 8,5912 % + 13,10 %
Ke d Ecuador = 21,6912 %

18 http://www.puentenet.com/cotizaciones/tasas.xhtml, descargado 09/03/2010
19 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/histretSP.xls, descargado 09/03/2010

20 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/, descargado 09/03/2010
*! http:/iwww.bce fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais, descargado 03/02/2010



http://www.puentenet.com/cotizaciones/tasas.xhtml
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/histretSP.xls
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/
http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais

Se calcula el rendimiento exigido por los inversionistas con deuda en el
Ecuador.

Ke ap Ecuador = Ke d Ecuador + (Ke ¢ Ecuador — Kd) (D/E) (1-t)

Ke ap Ecuador = 21,69 % + (21,69 % - 0 %) (0 % / 70%) (1-36,25 %)

Ke ap Ecuador = 0,2169 = 21,6912 %

Finalmente se obtiene el Costo promedio ponderado de Capital
CPPC =Kd (1-t) (D/V) + Ke ap Ecuador (E/V)

CPPC = 0 % (1-36.25 %) (0) + 21,69 % (1)

CPPC =0,2169 = 21,6912 %



