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RESUMEN

El presente proyecto consisti6 en el desarrollo de un plan de negocio de una
consultora de neuromarketing en la ciudad de Quito, con el principal objetivo de
brindar soluciones para mejorar la toma de decisiones y el desarrollo estratégico de las
grandes y medianas empresas en el mercado ecuatoriano.

Este proyecto se realiz6 ejecutando un andlisis de cliente, donde se determiné la
oferta de la industria de investigacién de mercados y la potencial demanda que podria
tener la consultora de neuromarketing. Los principales resultados de la investigacion
de mercados mostraron que el 90% de los encuestados les interesaria recibir ofertas
de neuromarketing. De igual manera el 88.1% de las empresas de los profesionales
encuestados han realizado un estudio de investigacion de mercado en el dltimo afio, y
que mas de la mitad los realizan semestralmente, estos son indicadores positivos para
el proyecto.

La estrategia de diferenciaciébn se basard en ofertar un servicio especializado de
calidad. La clave en alcanzar la demanda deseada por parte de potenciales clientes
es la gestion estratégica de ventas y relaciones publicas, las mismas que estaran
apoyadas en capacitacion y educacion al consumidor.

El célculo de inversion inicial del proyecto es de $ 100.000, debido a la constitucion de
la empresa la inversién se financiara la mitad con un crédito y la otra mitad con capital
propio. Por otro lado, se estimé que desde el tercer afio la empresa empieza a tener
réditos econdmicos. El analisis de la valoracion de la inversion del plan de negocio
reflejo que el valor actual neto de la inversion es de $13.954,82 a una tasa del 12,5%,
y que de igual manera la tasa interna de retorno es de 17,82%, esto muestra que una
vez cruzado el periodo de planificacién y proyeccion, el inversionista recupera el
capital invertido y aparte genera beneficio econémico adicional, tales cifras
recomiendan al emprendedor a la realizacién del proyecto.
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ABSTRACT

This project involved the development of a business plan of a consulting
neuromarketing in Quito, with the main objective of providing solutions to improve
decision-making and strategic development of large and medium companies in the
Ecuadorian market.

This project was carried out by running a client analysis, where the supply of the
market research industry and the potential demand could be determined
neuromarketing consultant. The main results of market research showed that 90% of
respondents would be interested in receiving offers of neuromarketing. Similarly 88.1%
of the professionals surveyed companies have done a market research study in the last
year and that more than half the made semiannually, these are positive indicators for
the project.

The differentiation strategy is based on offering a service of quality. The key in the
desired demand from potential customers is the strategic sales management and
public relations, the same that will be supported in training and consumer education.

The calculation of initial investment of the project is $ 100,000, due to the incorporation
of the investment company half was financed by a loan and half in equity. Furthermore,
it was estimated that from the third year the company begins to have economic returns.
The analysis of the valuation of the investment business plan reflects the net present
value of the investment is $ 13,954.82 at a rate of 12.5%, and likewise the internal rate
of return is 17.82 %, this shows that once crossed the period of planning and
projection, the investor gets the invested capital and generate additional economic
benefit aside such figures recommend entrepreneurs to the project.
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1. INTRODUCCION.
1.1. Justificacion del trabajo.

El presente trabajo de titulacion es de vital importancia para comprobar que
existen herramientas y metodologias cientificas que pueden fusionarse con las
técnicas del marketing, con el objetivo de hacerlo mas cientifico y menos intuitivo, de
esta manera tener resultados mas exactos en la industria, brindando a los
profesionales del marketing nuevas y mejores herramientas para crear estrategias y
actividades mas efectivas en el mercado.

1.1.1. Objetivo general del trabajo.

Determinar la vialidad financiera, técnica y comercial de una consultora de
neuromarketing al momento de analizar el comportamiento del consumidor en la
ciudad de Quito, dentro de un periodo de planificacién de cinco afos.

1.1.2. Objetivos especificos del trabajo.

e Valorar el impacto que tiene cada uno de los factores externos del mercado
ecuatoriano en las etapas de estructuracibon de la consultora de
neuromarketing.

e Medir el grado de aceptacion que la consultora de neuromarketing pueda tener
ante sus potenciales clientes en la ciudad de Quito.

o Disefiar un plan de marketing para formular sistematicamente estrategias para
la gestion eficiente de la consultora de neuromarketing para alcanzar los
objetivos definidos en el plan de negocios.

e Establecer un disefio y estructura organizacional para definir la integracion y
coordinacioén de la division del trabajo segun las actividades a desarrollar por
parte de la consultora de neuromarketing.

e Realizar un andlisis financiero para todas las actividades desarrolladas por el
proyecto, para asi estimar la vialidad financiera e inversion del plan de
negocios.

2. ANALISIS ENTORNO.
2.1. Andélisis externo.
2.1.1. Entorno politico.

Ecuador experimenta un gobierno estable después de un largo tiempo en su
historia como republica, Rafael Correa junto a su partido politico Alianza pais cumplen
su octavo afio consecutivo al frente de Ecuador, su manifiesto ideolégico pretende
transformar al pais hacia el socialismo del siglo XXl o "Socialismo del Buen Vivir"
como ellos lo llaman. Segun la consultora CEDATOS (2015), informacion recopilada


https://es.wikipedia.org/wiki/Socialismo_del_siglo_XXI

en febrero en el 2015 muestra que el 55% de la poblacion ecuatoriana aprueba su
gestion.

De esta forma, el gobierno ecuatoriano ha tenido pocos cambios en su estructura
politica, lo cual le ha permitido tomar decisiones a largo plazo principalmente en
temas de politica fiscal y tributaria, invirtiendo principalmente en infraestructura vial,
mejor recaudacion tributaria, cambio de la matriz productiva, desarrollo energético y
reformas en el sistema educativo.

Sin embargo, existe controversia, ya que un significativo sector de la poblacién ha
criticado ciertas decisiones del ejecutivo y legislativo que han afectado a ciertos
estratos sociales, lo cual ha generado cierta inestabilidad politica en el pais.

Por otro lado, la apuesta de Correa por acercarse a Rusia e Iran, siguiendo un enfoque
socialista, es uno de los elementos mas polémicos de su politica exterior. Esta apuesta
tiene dos objetivos simultaneos y contradictorios: tener una relacion mucho mas
cercana con Venezuela y reafirmar la independencia de su politica exterior y la
soberania nacional frente a EEUU. En el afio 2010, la embajadora estadounidense en
Quito, Heather Hodges, afirmé que “Estados Unidos socio comercial clave, dejo de
invertir en Ecuador por falta de reglas claras para las empresas”. (Malamud y Garcia-
Calvo, 2009).

Ecuador enfrenta varios problemas en tema de inversién extranjera, segun el informe
de la Comisién Econdémica para América Latina (Cepal), en el afio 2013 Ecuador
recibio USD 731 millones de inversion extranjera directa (IED) , un 20% mas que el
afio previo y el 2014 crecié un 6%. A pesar de que las cifras son importantes de
destacar, Ecuador continua rezagado en temas de inversién extranjera directa ya que
el promedio de los ultimos siete afios bordea los 520 millones, un monto insuficiente
para cubrir las necesidades del pais segun los gremios empresariales, quienes han
venido demandando incentivos y reglas claras para invertir.(CEPAL, 2015, pp. 37-40).

Segun Roberto Aspiazu, director ejecutivo del Comité Empresarial Ecuatoriano (CEE),
comentd que no existen condiciones para la inversidbn en nuevos negocios, ya que el
Gobierno insiste en politicas que desincentivan la inversibn cémo las leyes de
herencias, plusvalia, reformas tributarias y laborales; al ser consultado sobre la
posibilidad que exista interés extranjero, explicé que dificilmente se harian inversiones
tanto de empresas extranjeras como de empresas locales, pues existe un alto riesgo
pais que esta sobre los 1.000 puntos. (El Universo, 2015).

2.1.2. Entorno econémico.

En la actualidad, Ecuador esta atravesando por una crisis econémica, El FMI
lanzé una noticia no tan alentadora: “la economia de Ecuador se contraera un 0,6 por
ciento este ano”. (El Diario, 2015). La principal razén que llevo al pais a esta fuerte
contraccion econdmica fue la caida mundial del precio del petréleo desde el afio
2013, hasta lograr reducir su precio estandar en mas de un 50%, cabe resaltar que
Ecuador es un pais altamente dependiente del petréleo, ya que representa entre el
53% y 57% de sus exportaciones y el 11,5% del Producto Interno Bruto (PIB). Por esta
razon, los esfuerzos por continuar con la obra publica que permite la creacion de
empleos, estimular el comercio y dinamizar la economia en general se contrae, y como
consecuencia de este suceso la balanza comercial en el 2014 cerr6 con un déficit de -
$ 727 millones. (BCE, 2015).

De igual manera, otro aspecto econémico importante que afecta al Ecuador es la
creciente apreciacion del délar, debido a que Ecuador no emite su propia moneda no


http://www.monografias.com/trabajos16/acto-de-comercio/acto-de-comercio.shtml
http://www.monografias.com/trabajos54/resumen-economia/resumen-economia.shtml

puede depreciarla, este fendmeno impacta principalmente a la exportaciones
ecuatorianas, ya que al tener una moneda mas fuerte nuestros productos son mas
caros para venderlos a otros paises por el tipo de cambio, lo que resta competitividad
a empresas locales que exportan al mercado mundial. Por otro lado, es mucho mas
atractivo para el consumidor local comprar productos importados que se vuelven mas
convenientes que los productos nacionales. Debido a que salen mas ddlares de los
que entran al pais existe un iliquidez que dificulta el desenvolvimiento econémico por
falta de circulante y acelera la inflacion que segun el INEC, Ecuador cerro el 2015 con
una inflacién del 3,38% y el 2014 con el 3,67% anual, que significé un alza frente al
2,70% del 2013.(INEC, 2015)

Esta fue la principal razén para que el Gobierno ecuatoriano tome medidas de
proteccion para el producto nacional creando las famosas salvaguardias, que son
aranceles para ciertos productos importados, asi la industria de produccion nacional
tiene un oportunidad de comercializar sus productos con mejor precio en el medio
local, con lo cual el mercado ecuatoriano se vuelve mas competitivo, este nuevo
panorama se convierte en un gran reto para las empresas tanto nacionales como
extranjeras, de igual manera un gran reto y una oportunidad para empresas
consultoras u organizaciones que presten servicios a empresas comerciales que
deban crear nuevas y mejores estrategias de costos, distribucién y comercializacién
para llegar de mejor manera al mercado local.

2.1.3. Entorno social.

En el Ecuador un aspecto social que cae destacar es el crecimiento de la clase
media en el pais, la oficina en Quito del Programa de las Naciones Unidas para el
Desarrollo (PNUD) destac6 hoy el indice de desarrollo humano "alto" que ha
alcanzado Ecuador, segun informe la clase media en Ecuador crecié del 14% al 35%
en 9 afios. (PNUD, 2014, pp.175-180).

De igual manera, cabe afadir que los patrones de consumo han cambiado en el pais
lo que beneficia al comercio, segun la Superintendencia de Bancos y Seguros, el saldo
de la cartera de crédito para consumo crecié 121,6% entre el 2007 y el 2011. En ese
periodo, el monto pas6é de USD 2 260 millones a 5 009 millones. (EI Comercio, 2013).
Segun la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los hogares urbanos y rurales
2011- 2012 del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) reveld la
distribucion del gasto en los hogares ecuatorianos, que es destinar el 24,34% de sus
ingresos a alimentos y bebidas no alcohélicas. (INEC, 2012. pp. 26-30). En la tabla del
Anexo 1 se detalla la estructura del gasto de consumo monetario.

2.1.4. Entorno tecnoldgico.

Segun el diario La Hora (2012). La frase: “Geografia digital y en tiempo real en
Quito”. hoy se traduce en una realidad de nuevas y numerosas oportunidades de
servicios para empresarios ecuatorianos; las empresas pueden beneficiarse
reduciendo costos y siendo cada vez mas eficientes debido al desarrollo acelerado
que la tecnologia ha tenido en esta uUltima década, las empresas pueden beneficiarse
obteniendo resultados exactos en el momento preciso gracias a la implementacion de
mapas digitales y reportes en “tiempo real’ de su actividad logrando alcanzar las
metas propuestas en menos tiempo y con menores margenes de error, asi mismo se
ven beneficiadas al poder capacitar y reforzar procesos dentro de las instituciones
para estar al dia en temas tecnoldgicos en los mercado internacionales.



2.2. Andlisis de laindustria.
2.2.1. Rivalidad entre los competidores existentes.

Existen varias consultoras de renombre con muchos afios en el mercado
ecuatoriano, las cuales ofrecen un paguete de servicios similares en investigacion de
mercados basado en técnicas tradicionales de investigacion, la rivalidad entre la
competencia en la industria de la investigacion de mercado es muy agresiva, la cual
principalmente compiten por precios; cabe resaltar que en los ultimos afios debido al
crecimiento digital y de las redes sociales las consultorias en marketing e investigacion
de mercados se han enfocado en servicios de marketing digital.

2.2.2. Amenaza de los nuevos competidores.

La amenaza del ingreso de nuevas consultoras con servicios de neuromarketing
es alto, ya que es un nuevo enfoque de investigacion de mercados que viene
generando resultados sorprendentes en los Ultimos afios en paises de la regién como
Pera, Colombia y México, ademas la creciente oferta académica basada en la ciencias
del neuromarketing en el exterior va generando cada vez mas interés para los
especialistas de marketing.

2.2.3. Poder de negociacion de los clientes.

Debido a la gran oferta de consultoria en marketing e investigacion de mercados,
las empresas que demandan estos servicios tienen un alto poder de negociacion, la
consultora se enfocara en diferenciarse de la competencia basandose en sus atributos
de neuromarketing.

De igual manera existen barreras para poder negociar con las empresas
multinacionales, ya que al existir consultoras internacionales de investigacién de
mercados como Habitus Millward Brown, Nielsen e Ipsos, las empresas
multinacionales por lo general toman la decision de servicio consultoria en
investigacion de mercados en el pais donde tienen su central de operacion en la
region, asi de esta manera cada sucursal de dicha empresa se maneje con
indicadores y formatos homogéneos en todos los paises donde se encuentre

Por este motivo, uno de los principales retos de la consultora es educar y convencer a
los potenciales clientes de la efectividad del empleo de las técnicas de
neuromarketing, y de igual manera evidenciar las ciertas falencias que existen en las
técnicas tradicionales de investigacion.

2.2.4. Poder de negociacion de los proveedores.

En un inicio el poder de negociacion de los proveedores sera alto, ya que los
servicios técnicos y de capacitacion peridédica sobre sistemas de informacion y
software que demandara la consultora de neuromarketing deben ser de empresas
extranjeras debido a que dichos servicios no existen actualmente en el pais. Por otro
lado el poder de negociacion es bajo con proveedores locales que suministren la
empresa de tarjetas de presentacion, material pop y housting de pagina web, debido a
gue existe una gran oferta de estos servicios en el mercado nacional.



2.2.5. Amenaza de servicios sustitutos.

La amenaza de servicios sustitutos es moderada, la consultora de
neuromarketing considera que la principal amenaza son los servicios de inteligencia de
mercados, que se basan principalmente en recopilar y analizar informacion existente
del negocio y de la competencia proveniente en su mayoria de fuentes secundarias, a
pesar de que los estudios de investigacién de mercados como el de inteligencia de
mercados difieren en su enfoque de estudio, es importante recordar que las empresas
mantienen un presupuesto para consultoria, lo cual es una amenaza existente para la
industria de investigacion de mercados.

2.3. Conclusiones del analisis externo / Matriz EFE.

Las conclusiones del analisis del macro entorno y de la industria se lo realiz6 por
la matriz EFE que se encuentra en el Anexo 2.

El entorno politico en el cual se desenvuelve la empresa privada en el Ecuador es
inestable, por lo que genera desconfianza en el empresario e inversionista local y
extranjero, lo cual desacelera la economia local, que en los Ultimos afios ha sido
sostenida por el excesivo gasto publico, de igual manera afecta a la pequefia y la
media industria como la consultoria de neuromarketing, que depende del dinamismo
de grandes organizaciones.

El afio 2015 ha sido un periodo complicado para la empresa privada en el Ecuador, ya
gue la mayor parte de estas organizaciones no han cumplido sus objetivos planteados
a inicio de afio, por lo que en el aflo 2016 se avizoran dias mas dificiles por esta
contraccién en la economia, por lo que estas empresas en su mayoria se han visto
obligadas a recortar presupuestos para contratar servicios de publicidad, crédito,
consultoria y capacitaciones.

El incremento de la clase media y la distribucion del gasto en el pais favorecen
principalmente a industrias de consumo masivo, textil, telefonia celular y
electrodomésticos, esto es uno de los principales factores de éxito para la industria de
consultoria ya que se crea un mercado mas dinAmico en esas industrias debido a la
creciente demanda de los consumidores en las industrias anteriormente nombradas.

El desarrollo tecnoldgico ha revolucionado el mundo de los negocios, por este motivo
los canales de venta y de comunicacién se han diversificado, por lo cual las empresas
deben invertir mas en investigacion y desarrollo en estas nuevas formas de
comercializacion.

La inteligencia de mercados ha presentado un crecimiento importante en los ultimos
afios en el Ecuador, por lo que representa una amenaza como producto sustituto para
la consultora de neuromarketing.

El dinamismo del mercado y un consumidor mucho mas informado en la actualidad,
presenta un gran reto para las industrias locales, esta es una gran oportunidad para
ofertar un servicio con los atributos y caracteristicas que ofrece la consultoria de
neuromakerting a diferencia de las técnicas tradicionales de investigacion de
mercados.



Las empresas de investigacion de mercados con presencia en varios paises de la
region de las Américas, tienen una ventaja considerable en el poder de negociacién
con clientes de empresas multinacionales.

La oferta en la industria de investigacion de mercados en el Ecuador es homogénea,
por lo que la competencia es agresiva y se compite en base al precio, por lo que la
consultora de neuromarketing tiene una ventaja al diferenciar su oferta en base a las
técnicas aplicadas a la neurociencia.

Debido al indice de morosidad que existe en el Ecuador por motivo de la crisis
econdmica, las entidades bancarias se han visto obligadas a restringir créditos, esto
constituye una amenaza para todo tipo de emprendimiento y operacién de la
consultora de neuromarketing.

3. ANALISIS DEL CLIENTE.
3.1. Investigacion de mercados.
3.1.1. Objetivo de informacion.

Recopilar y analizar informacién concreta para medir el grado de aceptacion que
la consultoria de neuromarketing tenga ante sus potenciales clientes en la industria de
investigacion de mercado en la ciudad de Quito

3.1.2. Planteamiento del problema de investigacion.
3.1.2.1. Necesidades de informacion.

e Evaluar el grado de conocimiento y opinidon que los gerentes de marca de las
empresas tienen sobre la investigacion de mercados basada en técnicas
neurocientificas.

e Conocer a fondo la opinion que tienen las empresas sobre las consultoras de
investigacion de mercado y marketing en el pais.

e Conocer el grado de importancia que tiene la investigacion de mercado en el
negocio

3.1.2.2. Hipbtesis de investigacion.

Grandes y medianas empresas en la ciudad de Quito estarian dispuestas a
contratar una consultoria de investigaciéon de mercados basada en el uso de técnicas
de neuromarketing.

3.1.3. Investigacién cualitativa.
3.1.3.1. Metodologia de entrevistas a expertos.

Se realizaran entrevistas a profesionales de neuromarketing y profesionales de
investigacion de mercado de importantes consultoras de la ciudad de Quito, el
principal fin de estas entrevistas es buscar informacion profunda alineada con nuestros
objetivos de investigacion.



3.1.3.1.1. Unidad de andlisis.

e Ing. Santiago Arellano. Fundador & Gerente General MindMarketing
Reasearch.

e Msc. Esteban Castillo Troncoso. CEO & Fundador RESET® Firma Consultora
en Innovacion.

3.1.3.2. Metodologia de grupo focal.

Se realizard un grupo focal con profesionales de marketing, quienes son los
principales decisores de contratar servicios de investigacion de mercado en las
empresas, el objetivo del grupo focal es conocer a mayor detalle la opinidn sobre las
técnicas de investigacion de mercado actuales en el mercado local y la aplicacién del
neuromarketing en el Ecuador. La guia del grupo focal se encuentra en el Anexo 3.

3.1.3.2.1. Unidad de anélisis.

e Cristina Chaves. Country Business Manager NESTLE. Baby Food

e Manuela Deusdebes. Branding Specialist. NESTLE. Corporativo

¢ Geovanny Estrella. Jefe Nacional de Marketing. GRUPO SUPERIOR
e Luis Calahorrano. Especialista de Marketing. GRUPO DIFARE.

3.1.3.3. Andlisis de datos y resultados de la investigacion exploratoria.

Segun los datos recopilados y analizados a través de las entrevistas a expertos y
el grupo focal, las principales restricciones de la industria de investigacion de
mercados en el Ecuador se atribuyen a la crisis que estd atravesando la economia
local, debido a la desaceleracion de la economia, las empresas han reducido sus
ingresos, lo que genera que las empresas limiten su presupuesto en consultoria de
investigacion de mercados.

De igual forma, acerca de como se adaptan las técnicas tradicionales (grupos focales,
encuestas) a la nueva evolucion del mercado, los expertos supieron indicar que a
pesar de que el consumidor actual no es igual al consumidor de hace 10 afios atras,
las técnicas tradicionales van a seguir siendo vigentes durante algun tiempo, ya que se
ha creado una cultura de investigacion a base de esta técnicas ya que poseen un
“know-how” desarrollado, y que ha demas, existen técnicas tradicionales que sirven
para proveer datos histéricos para las empresas que son muy valorados en el tiempo.

Los nuevos retos de la industria de investigacion de mercados en el Ecuador es
incorporar gradualmente la tecnologia a sus procesos, lo cual incluye herramientas
online para ciertos grupos de la poblacion, de igual manera se busca simplificar
procesos, para asi reducir los costos para volverse mas competitivos, por lo que se
plantea reducir las muestras para mejorar la profundidad de investigacion en las
mismas.

Por ultimo, respecto a la percepciéon en la industria de la consultoria en el Ecuador
sobre el neuromarketing, es que a pesar de que la base tedrica del concepto es muy
interesante para los profesionales de marketing, aun existe cierto escepticismo, ya que



afirman que son técnicas que faltan por desarrollarse. Sin embargo, la entrevista supo
revelar que las técnicas de neuromarketing pueden ser muy utiles para medir el
impacto publicitario, punto de venta y en la degustacion de producto.

3.1.4. Investigacion cuantitativa.

Se realizaron encuestas a gerentes de producto y gerentes de marketing de
grandes y medianas empresas en la Ciudad de Quito.

3.1.4.1. Metodologia de investigaciéon descriptiva.

Se realiz6 una encuesta (Anexo 4) que consta de trece preguntas, a través de la
herramienta google forms que es una plataforma online para crear encuestas.

La investigacion se aplico via correo electrénico, se buscé realizar la encuesta en base
a referidos entre la unidad de analisis de investigacion, de esta manera se procurd
gue exista una mayor respuesta por los encuestados.

3.1.4.2. Tamafo de la muestra.

Para el célculo de la muestra, se ha considerado datos del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC, 2015), los cuales se presentan como resumen en el
siguiente cuadro y serviran como base para la investigacion cuantitativa segun los
objetivos planteados.

Tabla 1. Resumen de tipos de empresas en la ciudad de Quito.

Tamafo de empresas Numero de empresas
Microempresas 135.897

Empresas pequeiias 12.437

Empresas medianas 258

Empresas grandes 76

Total de empresas 148.668

Mercado objetivo 334

Nota: el mercado objetivo de la consultora son empresas medianas 'y
empresas grandes



3.1.4.2.1. Calculo de tamafio de muestra.

Con el fin de obtener una muestra representativa se ha tomado la formula
estadistica para investigacion de muestras para poblaciones infinitas (Formula 1.), con
la cual se obtiene el siguiente resultado.

(1.96)%(334)(0.5)(0.5) _ 68
©(0.05)2(334—1)+(1.96)2 (Formula 1)

Tamafo de muestra= 68 empresas.

3.1.4.3. Anadlisis de datos y resultados de la investigacion descriptiva.

La informacion mas trascendental que se recopilé y analizé por parte de nuestra
unidad de analisis, evidencia principalmente que existe una constante demanda de
servicios de consultoria de mercado, los datos de la encuesta muestran que el 88.1%
de las empresas de los encuestados han realizado un estudio de investigacion de
mercado en el Ultimo afio, de igual manera la frecuencia con la que se realiza la
investigacion de mercado es alta, ya que la encuesta mostro que el 41,7% de estas
empresas lo han realizado trimestralmente y que un 33,33% lo han realizado
semestralmente.

Por otro lado, los encuestados indicaron Unicamente que alrededor de un 18% tiene un
conocimiento amplio sobre las técnicas del neuromarketing, de igual manera, del total
de encuestados solo la mitad ha realizado la técnica de eyetracking (herramienta
tecnolbgica que extrae datos del participante midiendo sus movimientos oculares), y
gue nadie ha realizado ninguna otra técnica de neuromarketing.

Sin embargo, es importante mencionar que el 91,7 % de las personas encuestadas
serian las que tomen la decision de contratar un servicio de investigacion de mercado,
y ademas existe alrededor del 90% de los encuestados que les interesaria recibir
ofertas de servicios de investigacion de mercados basadas en técnicas de
neuromarketing.

Los resultados de la investigacion cuantitativa se los puedo observar en el Anexo 5.

4, OPORTUNIDAD DE NEGOCIO.
4.1. Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por el
andlisis interno, externo y del cliente.

Analizando los datos de la industria y de la investigacion de mercados, se
presenta una oportunidad de negocio, la cual es complementar la investigacion de
mercados cualitativa de una manera mas eficiente. Debido al dinamismo de mercado
local y a los sesgos que se presentan en ciertas técnicas tradicionales, las bases del
neuromarketing y la tecnologia permiten eliminar ciertos errores que se presentan al
investigar al consumidor, las neurociencias permiten medir los estimulos cerebrales
ante las decisiones de comprar e impacto sensorial especifico. Por otro lado, existe un
mayor interés sobre el estudio del neuromarketing, lo cual ha generado actualmente
una creciente oferta académica online y de especializacién en instituciones educativas
de nivel superior en el pais.
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De igual manera, es importante sefalar que la frecuencia con la que se contrata
servicios de investigacion de mercados es alta, y que de igual manera las personas
encuestadas tienen influencia en la decision de contratar los servicios de investigacion
de mercados en sus respectivas empresas, y estarian dispuestas a recibir ofertas de
neuromarketing, lo que demuestra que existe un alto interés en esta nueva tendencia.

5. PLAN DE MARKETING.
5.1. Estrategia de marketing.

Se implementara una estrategia de diferenciacién basada en ser una consultora
de marketing especializada en tecnologia y en generar marketing de contenido local a
través de las técnicas de neuromarketing. Ofreciendo a nuestros clientes un servicio
de investigacion de calidad, lo cual les permitira conocer de manera mas cientifica las
reacciones e impulsos que motivan a su consumidor.

5.1.1. Mercado Objetivo.

El mercado objetivo de empresas al cual se enfocara la oferta de nuestro servicio
presenta las siguientes caracteristicas:

Tipo: Organizaciones (“B2C”) Negocio a consumidor.
Ubicacién: Quito, Cumbaya y Valle de los Chillos.
Tamano: Mediana y grande.

Intereses empresariales:

e Ser una empresa que tenga como objetivo conocer los estimulos de sus
consumidores.

e Consolidar su valor capital de marca basado en el consumidor.

e Empresa que tenga intenciones de lanzar o innovar con nuevos productos en el
mercado local.

5.1.2. Diferenciacion.

Se basa principalmente en las técnicas de neuromarketing que empleara la
consultora, que al incorporar correctamente la tecnologia a la investigacion de
mercados, esta se vuelve mas cientifica y su objetivo como tal, es brindar datos con
menos de margen de error, lo cual permitird a los gerentes de marketing y de producto
tomar mejores decisiones e innovar con mayor facilidad, a partir de esto la consultora
podra especializarse en generar marketing de contenidos creando modelos de estudio
especificamente para el mercado local con el soporte de estudios etnogréficos.

5.1.3. Declaracion de posicionamiento.

El dinamismo del macro entorno empresarial y el cliente de una nueva era
plantean grandes retos para las organizaciones en la actualidad, por lo que, la
consultora de neuromarketing pionera en la ciudad de Quito ofrece servicios de
investigacion de mercados basado en técnicas neurocientificas con alta gama de
tecnologia y controles de servicios mas avanzados para asegurar la calidad, veracidad
y exactitud de la informacion.
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5.1.4. Identidad corporativa.

Nombre: NeuroNews®.
Neuro: prefijo que tiene significado nervio o sistema nervioso.

News: traducido al espafiol noticia, es informacion acerca de una situacion o evento
gque ha cambiado reciente mente.

NeuroNews® es un nombre que desea transmitir la llegada de nuevos
acontecimientos o cambios en la industria de investigacion de mercados.

5.1.4.1. Marca corporativa.

“ NN

NeuroNews®

Figura 1. Imagotipo e Isotipo de la consultora NeuroNews®.

Colores.

Los pantones negro y gris de la organizacién son colores solidos que buscan
transmitir seriedad, gestion técnica, calidad y estatus a la oferta cientifica de la
consultora.

e Negro. CMYK: 0, 0, 0, 100. ; RGB: 0, 0, 0.
e Gris. CMYK:0,0,0, 25. ; RGB: 182, 181, 180.

Imagotipo e Isotipo.

El imagotipo estd inspirado en la combinacién de la neurociencias y la
investigacion de mercado, por tal motivo la unién de las primeras letras de cada
palabra (ambas “N”) que conforman el nombre NeuroNews®.

NN

NeuroNews®

Figura 2. Imagotipo de la consultora NeuroNews®.
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Isotipo

El isotipo de NeuroNews® esta representado por las tres partes que tiene el
cerebro segun estudios de la neurociencia que son: el neocortex, sistema limbico y
complejo reptiliano, cada uno de estos por separado tiene su propia inteligencia,
memoria, subjetividad, sentido del tiempo y espacio. NeuroNews® a través de su
isotipo pretende transmitir un conocimiento profundo y holistico del consumidor a
través de sus técnicas neurocientificas de investigacion.

Figura 3. Isotipo de laconsultora NeuroNews®

5.2. Mezcla de marketing.
5.2.1. Producto(s)/Servicio(s).
5.2.1.1. Electroencefalografia (EEG) + eyetracking (ET).

Electroencefalografia consiste en la aplicacion de electrodos en el cuero
cabelludo, su principal funcion es medir distorsiones eléctricas en el momento del
estimulo, y de esta manera logra poder medir sensaciones tales como ira, atencion,
felicidad, placer, miedo, relajacion y medir el grado de activacion de la memoria.

Eyetracking o seguimiento ocular rastrea y analiza el movimiento de los globos
oculares, el grado de dilatacion de la pupila y el ritmo del parpadeo de la persona,
utiliza cdmaras de alta velocidad. Esto es de gran ayuda, ya que la informacién
obtenida por los sistemas de seguimiento ocular y visual sirve para poder crear mapas
que senalen los llamados puntos “calientes” de la imagen.

Esta técnica combinada es muy utilizada para poder medir los estimulos que
tiene el consumidor en el punto de venta, o por ejemplo para medir el impacto que
tiene la persona al momento de observar algin anuncio publicitario.

5.2.1.2.  Electromiografia (EMG).

Es una técnica que consiste en aplicar bajo de la piel pequefios electrodos de
pequefio voltaje, esto se consigue mediante la aplicacion de agujas insertadas en los
musculos de la cara, con el objetivo de poder reconocer y registrar micro expresiones
faciales dependiendo los diferentes estados de &nimo que experimente la persona.

Esta técnica puede ser muy util al momento de querer analizar los resultados
ante los estimulos visuales, olfativos, auditivos y gustativos a los que se le puede
someter al consumidor, y de esta manera poder medir el grado de reaccién, puede ser
positivo 0 negativo.

5.2.1.3. Respuesta galvanica (RG).

Esta técnica que se basa en medir los la reaccion de la piel ante ciertos
estimulos, es decir, estudia los cambios de la resistencia eléctrica de la piel,
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principalmente de ciertos tipos de glandulas sudoriparas que se encuentran en gran
abundancia en la palma de las manos y los dedos; es comunmente utilizada para
realizar sondeos de opinion a consumidores expuestos a investigaciones asociativas o
de conciencia de marca.

5.2.2. Precio.

Los precios promedios establecidos para los tres servicios anteriormente
detallados estan basados en dos aspectos, en primer lugar se realizé un sondeo sobre
los costos que oferta las consultoras de investigacion de mercados, y por otra parte se
toméd en cuenta los precios de servicios que ofertan las consultoras de neuromarketing
en paises pares de la region (Pert, Colombia, México), ambos aspectos nos da una
referencia mas detallada para fijar precios en el mercado local, y sus respectivas
variaciones dependeran basicamente de la tasa de inflacion y riesgo pais, la siguiente
tabla muestra la proyeccién de precios fijados para los servicios de investigacion que
ofertara

Tabla 2. Tabla de precios del | al V periodo.

PERIODOS 1 2 3 4 5
TASA DE

CRECIMIENTO 1,5% 3% 2% 1%
SERVICIO

EEG +

EYETRACKING $8.000 | $8.120 $ 8.364 $8.531 | $8.616
ELECTROMIOGRAFI

A $4.000 | $4.060 $4.182 $4.265 | $4.308
RESPUESTA

GALVANICA $2.500 | $2.538 $2.614 $2.666 | $2.693

5.2.2.1. Ventas proyectadas.

Las ventas proyectadas se las realiza en base a historicos locales de consultoria
y al ingreso promedio que tiene consultoria local en el Ecuador. De igual manera cabe
sefialar que la empresa reinvertira sus ingresos en el tercer afio para acelerar el
crecimiento en ventas, basicamente la reinversion se destinara para ampliar la nOmina
de la consultora, en fuerza de ventas y promocion.

Tabla 3. Ventas proyectadas.

Periodo 1 2 3 4 5
Ventas

anuales $ 137.000| $ 150.728 | $ 249.340| $ 280988 $ 295.101
Crecimiento 10% 65% 139% %
anual
Crecimiento 115%

al 5to ano
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Periodo Ventas anuales
$ 350.000

$300.000

$ zso.r)ss 3 zf5.1o1
|

S 249?40 J_

$250.000
$200.000
$137.000 $ 150.]728
$150.000 I
$100.000 1
$50.000
s _
1 2 3 4 5

Figura 4. Proyeccion anual de ventas.

5.2.3. Plaza.

La plaza donde se desarrollaran las operaciones de la consultora de
neuromarketing seran en una oficina corporativa de unos 100m? aproximadamente, la
cual se ubicara la consultora de neuromakerting sera en el Centro-Norte de Quito, este
sector de la urbe es donde se concentran ubicadas la mayor cantidad de empresas
gue corresponden a nuestro mercado objetivo, por lo que esta ubicacién brinda
comodidad a los clientes, participantes y colaboradores de la consultoria para
movilizarse de mejor manera para realizar cualquier actividad, de igual manera cabe
sefialar que en este sector es donde se encuentra la mayoria de empresas de
investigacion de mercados en las cuales se destacan Habitus MillwardBrown,
MindMarketing Research, Nielsen, Ipsos, entre otras.

La siguiente tabla muestra el balance de plaza costeado, se puede observar que
a partir del tercer afio se incremente el monto en este rubro ya que se contrataran dos
personas adicionales a la némina inicial, por lo que se buscara unas instalaciones mas
amplias para la consultora.

Tabla 4. Balance de plaza costeado.

BALANCE DE PLAZA COSTEADO
PERIODO 1 2 3 4 5
ARRIENDO
MENSUAL $ 750 | $ 750 | $ 1.000 | $ 1.000 | $ 1.000
COSTO
TOTAL $ 9.000 | $ 9.000 | $ 12.000| $ 12.000| $ 12.000
ANUAL

5.2.4. Promocion.
5.2.4.1. Estrategia de fuerza de ventas.

La consultora inicialmente pretende captar su mayor volumen de clientes atraves
de estrategias de fuerza ventas. El principal objetivo de la estrategia de ventas es
conectar y crear redituables relaciones comerciales con las empresas de nuestro
mercado objetivo, por lo que se considera que la capacitacion tanto en el aspecto
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comercial como en el conocimiento de neuromarketing es fundamental para lograr los
objetivos de la consultora.

Las principales actividades de la fuerza de ventas se enfocaran en la
elaboracion de un discurso de ventas sobre como las técnicas del neuromarketing
ofrecen un alto valor al cliente, de igual forma se personalizara un modelo de venta
llamado sales funnel (embudo de ventas), es una herramienta que informa en cual
fase de ventas se encuentra cada uno de los potenciales clientes dentro de un
proceso detallado de ventas, el siguiente diagrama muestra las principales fases de
proceso de ventas de la consultora de neuromarketing.

Prospectar

N cualificar

\Vender

Retener

Figura 5. Etapas principales del modelo de fuerza de ventas

5.2.4.2. Relaciones Publicas.

Sesiones de trabajo y pruebas piloto de los servicios de neuromarketing se lo
realizaran a través de reuniones en desayunos, almuerzos o cenas corporativas, esto
se lo realiza sostenidamente a lo largo del tiempo, con el objetivo de fortalecer los
vinculos con nuestros publicos de interés para lograr apoyo y fidelidad de los mismo
en acciones presentes y futuras.

Lo que la consultoria de neuromarketing al invertir en promociéon pretende
acelerar su crecimiento en determinados periodos, a continuacion el balance de
inversion anual en promocion.

Tabla 5. Proyeccion de inversion en promocién.

BALANCE DE INVERSION EN PROMOCION

PERIODO 1 2 3 4 5
TOTAL $
INGRESOS 127000 | $ 150728 | $ 249.340 | $ 280.988 | $ 295.101
% INGRESOS 15% 11% 14% 7% 7%
TOTAL
INVERSION $ 20550 | $ 16.580 | $ 34.908 | $ 19.669 | $ 20.657

Nota. El monto de inversiébn anual serd un porcentaje anual de ventas esperadas de la consultora, el
porcentaje se lo calculara segin el plan estratégico de cada ano.
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5.2.5. Procesos y metodologia de los servicios de la consultoria.

Todos los servicios ofrecidos por la consultora tienen un formato estandar el cual
se divide en cuatro partes: analisis y definicion, plan de estudio, implementacion y
presentacién de resultados. Cada etapa del servicio busca agregarle valor al servicio
que oferta la consultora, la cual esta representada en el siguiente diagrama.

Disenar el plan
de estudio, Implementacion
asignar recursos del estudio de
y definir neuromarketing
responsables

Analisis y

definicion de las Entregay

presentacion

técnicas de
de resultados

estudio

Figura 6. Proceso de servicio de la consultora NeuroNews®.

En el Anexo 6 se muestra el diagrama de flujo de servicio de la consultora, el
cual detalla cada parte en la consistira el proceso del servicio.

5.2.6. Presencia fisica.

La consultora implementard una estrategia basada en marketing de contenidos,
el principal objetivo es educar al cliente y tener una alta credibilidad en el mercado,
demostrando asi autoridad alrededor del é&rea del neuromarketing generando
contenidos interesantes y Utiles para nuestro mercado obijetivo.

La estrategia se enfocara en elaborar guias exclusivas sobre el consumidor
ecuatoriano, dinamismo del mercado local y principalmente para introducir de mejor
manera el concepto, la importancia y el valor que ofrecen las técnicas de
neuromarketing a las organizaciones a nivel local. Este contenido se lo realizara a
través de blogs, publicaciones, infografias sera dirigido principalmente para gerentes
de producto y gerentes de marketing, sin embargo se publicara informacién de manera
general, que estara disponible en la pagina web de la consultoria y en redes sociales
como Linkedin y Twitter.

5.2.7. Personas.

NeuroNews tiene como principal objetivo crear una cultura organizacional enfocada al
cliente. El principal beneficio que busca la consultora es precautelar la formacion del
personal, lo cual facilitar4 una respuesta eficaz a las necesidades de los clientes.

Se gestionara un plan de incentivos para desarrollar las aptitudes y competencias de
los empleados, las principales compensaciones laborales seran:

Capacitaciones técnicas y comerciales pagadas a su totalidad.
Reconocimientos grupales e individuales.

Participacion integral en los resultados.

Ajuste salarial anual.

Mentoring



6. PROPUESTA DE FILOSOFIA.
Mision, vision y objetivos de la organizacion

6.1.
6.1.1.

Mision.
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“Brindar soluciones para el desarrollo estratégico de las industrias del mercado
ecuatoriano, evolucionando y transformando el profundo conocimiento sobre el
consumidor a través de técnicas neurocientificas, permitiendo a nuestros clientes
mejorar el desarrollo de la toma de decisiones en la industria en la cual se

desempefien. A través de

un modelo gana-ganar en gestiébn de talento humano

potencializar las aptitudes y competencias de nuestros colaboradores empoderandolos
en proyectos integradores de investigacion del consumidor local. ”

6.1.2.

Vision.

“Ser la empresa lider de neuroconsultoria en la industria de la investigacion de
mercados basado en el consumidor en el Ecuador, construyendo relaciones ganar-
ganar con nuestros clientes, permitiendo que desarrollen su maximo potencial”.

6.1.3. Macro objetivos.
Tabla 6. Objetivos principales del proyecto.
Objetivos KPI's Periodo/Tie
mpo

e Liderar el mercado en el servicio de
investigacion de mercados a través de | Market share Quinto
técnicas neurocientificas >=50% periodo/ 5

afios

o Desarrollar profesionalmente el area
comercial y de operaciones a través de | Pruebas de | Peribdicame
capacitaciones en gestion de los servicios | conocimiento nte/ tres
de neuromarketing. =8<x<10 meses

e Diversificar la oferta de la consultora, | ¥4 de nuevos | Tercer
incorporando a la cartera de clientes a | clientes del total periodo/
consultoras de investigacion de mercado seis meses
que requieran hacer estudios de
neuromarketing a sus clientes.

e Administrar efectivamente la conversién | Incrementar en un | Segundo
de ventas, optimizando y agregando valor | 25% efectividad de | periodo/seis
al proceso de ventas, a través de la | conversion meses
implementacion de un sale funnel y la
creacion de un speech de ventas.

e Incrementar el alcance de servicio de | Apertura de | Sexto
consultoria de NeuroNews en el |oficina en la| periodo/
mercado Ecuatoriano ciudad de | Seis meses

Guayaquil

e Incorporar dos profesionales competentes | Incrementar de | Tercer

a la némina de la consultora NeuroNews® | cuatro  a  seis | periodo/ tres
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en las posiciones de asistente comercial y | colaboradores en | meses
especialista de marketing y operaciones. |la ndémina de la
empresa

e Consolidar el valor capital de la marca | A Ingresos - A | Tercer
NeuroNews®, para que la organizacion se | inversién / 100 > | periodo/
convierta en una consultora referente en | €n 30% doce meses
la industria de la investigacion de
mercados y cree relaciones redituables
con sus clientes.

Nota. Todos los objetivos a cumplir por parte de la consultora en la presente tabla son tienen
caracteristicas SMART (especificos, medibles, alcanzables, retadores, en un tiempo determinado).

6.1.4. Marco legal.

Las actividades de servicio de consultoria o capacitacion comercial (no
financiera) podran ser realizadas por una compafiia unipersonal de responsabilidad
limitada, para su constitucidon se requiere exclusivamente un socio, el cual sera el
gerente propietario ley.

Para la creacion de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada tienen que
cumplirse lo siguiente:

¢ Reserva del nombre de la organizacidn, en la Superintendencia de Compafias.

e Apertura de la cuenta de integracion de capital a nombre de la futura empresa.

e Escritura de constitucion de la empresa, otorgada por el propietario, ante
notario publico.

e Aprobacién e inscripcion en el Registro Mercantil de dicho domicilio.

o Afiliarse segun la industria a la Cdmara de Comercio(opcional)

e Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) en el Servicio de rentas
Internas (SRI).

6.1.5. Estructura organizacional.
La estructura organizacional de NeuroNews® se dividira en dos bloques, el

blogue principal la conformara cuatro colaboradores, y el segundo bloque son servicios
prestados como limpieza, mantenimiento y capacitacion.

6.1.5.1. Organigrama estructural.

DIRECCION GENERAL

DIRECCION DIRECCION
OPERATIVA DE ADMINISTRATIVA
PROYECTOS Y COMERCIAL

Figura 7. Organigrama estructural de la consultora NeuroNews.




6.1.5.2.

Tabla 7. Principales actividades de colaboradores.

Descripcién de responsabilidades
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Cuadro de principales actividades de homina

Gerente General.

Ejercer la representacion legal de
la Empresa.

Realizar la administracion global
de las actividades de la empresa
buscando su  mejoramiento
organizacional, comercial vy
financiero

Garantizar el cumplimiento de las
normas, reglamentos, politicas e
instructivos  internos y los
establecidos por las entidades de
regulacion y control.

Administrar el area comercial de
la consultora.

Coordinar y controlar la ejecucién
y seguimiento al cumplimiento del
plan de comunicacion y
estratégico en ventas

Jefe de Neuroconsultoria.

Responsable del area de
investigacion

Capacitar al equipo operativo y
comercial de la consultora sobre
las técnicas del neuromarketing.
Disefiar el flujo de servicio para
los clientes

Gestionar los recursos
necesarios para el cumplimiento
de la planificacion.

Establecer objetivos a lograr con
el equipo de trabajo.

Disefar estrategias que
optimicen las operaciones.
Analizar informes finales de
investigacion.

Especialista de marketing y
operaciones.

Gestionar los procesos de
reclutamiento de participantes en
el proceso de investigacion.
Receptar, analizar, validar
integralmente  los  diferentes
requerimientos y procesos de
clientes

Documentar informacion
recabada en la investigacion.
Cumplir con cada fase del flujo
de servicio de la investigacion

Asistente Administrativo.

Preparar toda la documentaciéon y
correspondencia de la empresa
Asistir a la Gerencia General y el
area de consultoria

Atender de manera personal
telefénica y electrébnicamente, a
los clientes internos y externos,
proveedores o0 personal que
desee comunicarse con las
Gerencias.

Coordinar eventos y
convocatorias a reuniones de la
Gerencia.

Nota: El siguiente cuadro describe las principales actividades de los colaboradores.
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6.1.5.3. Estructura administrativa costeada.

El analisis de compensaciones de la consultora de neuromarketing se basa
principalmente en compensaciones del mercado local, es importante sefialar que cada
afio se realizara un ajuste salarial en base a las competencias y logros de cada
empleado, de igual manera se tomara la inflacibn del pais como un indicador
econdmico para realizar dicho analisis de ajuste de sueldos.

La siguiente tabla muestra como serd la estructura de compensaciones para los
colaboradores de la consultoria en el primer periodo.

Tabla 8. Balance de compensaciones de némina.

Cargo Masa mensual r:griizd Masa anual | Sueldo anual
GERENTE $ 1.234,33 $ 1.000,00 | $ 14.811,96 | $12.000,00
JEFE $ 4.848,83 $ 4.000,00 | $58.186,00 $ 48.000,00
ESPECIALISTA $ 1.234,33 $ 1.000,00 | $14.812,00 $ 12.000,00
ASISTENTE $ 631,92 $ 500,00 $ 7.583,00 $ 6.000,00

TOTAL $7.949,41 $ 6.500,00 | $95.392,96 |$ 78.000,00

Nota: La presente tabla muestra el sueldo mensual, y de igual manera muestra la masa salarial mensual
gue esta compuesta por los beneficios dictados por la ley como: vacaciones pagados, décimo tercero,
décimo cuarto y aportes al IESS.

7. Evaluacién Financiera.
7.1. Estado de resultados.

Tabla 9. Resumen de estado de pérdidas y ganancias proyectado de la consultora NeuroNews®.

ESTADO DE RESULTADOS

1 2 3 4 5
Ventas $ 137.000,00 | $150.727,56 | $249.339,91 | $280.987,56 $295.100,88
Gastos $148.825,46 | $152.387,71 | $213.984,70 $204.665,41 $210.311,93

Utilidad
acumulada | ¢ (11 82546) | $ (1.660,15) | $ 2344050 | $ 50.601,59 | $56.215,08

El estado de pérdidas y ganancias de NeuroNews®, se encuentra proyectado a
cinco afos, la cual comienza a general utilidades a partir del tercer afio de
funcionamiento. Sus principales ingresos son de los servicios prestados que ofrece la
comparfiia, como se puede observar de mejor manera en el Anexo 7.

Las ventas aumentan progresivamente de acuerdo al nivel en que la empresa se da a
conocer en el mercado. .Cabe recalcar que el gasto de capacitacion es el mas fuerte
ya que representa un factor elemental para el crecimiento y desarrollo de la consultora
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7.2. Estado de situacion financiera.
Tabla 10. Resumen del balance general proyectado de la consultora NeuroNews®.
BALANCE GENERAL
1 2 3 4 5
TOTAL ACTIVOS $ 83.300 $71.4744 $69.814 $ 98.558 $ 155.304
TOTAL PASIVOS $ 40.0000 $ 30.000 $ 25.303 $ 21.448 $ 12.627
TOTAL
PATRIMONIO $ 43.300,00 $41.474,54 $44.511,11 | $ 77.109,85 | $142.676,93

El estado de situacion financiera de la empresa NeuroNews® que se encuentra
a mayor detalle en el Anexo 8, esta proyectado a cinco afios, Dentro de los pasivos la
empresa mantiene la obligacion con el banco la cual va disminuyendo hasta que en el
quinto afio se encuentra libre de cualquier obligacion bancaria y también posee desde
el tercer afio la participacion a empleados a pagarse el mes de abril del siguiente
periodo. Cabe recalcar que la empresa planea aumentar su lista accionaria a partir del
quinto afio.

7.3. Estado de flujo de caja.

Tabla 11. Resumen del estado de flujo de caja proyectado de la consultora NeuroNews®.

ESTADO DE FLUJO DE CAJA

0 1 2 3 4 5

FLUJO DE CAJA EN ACTIVIDADES DE OPERACION

Recibido de clientes $ 137.000 | $150.728 $249.340 | $280.988 | $295.101

Costos de operacién $139.525 |$143.983 $212.289 |$ 212.154 | $74.181

Efectivo neto utilizado en

actividades de operacién $ (2.525) $6.744 $ 37.051 | $68.834 | $74.181

FLUJO DE CAJA EN ACTIVIDADES DE INVERSION

Efectivo utilizado en $

actividades de inversion | (100.000)

FLUJOS DE CAJA DE ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO

Efectivo neto proveniente

de actividades de

financiamiento $(15.600) | $ (14.704) | $(13.708) | $(12.601) | $(11.369)
$

Flujo de Caja (50.000) $ (18.125) | $(7.960) $23.342 | $56.233 | $62.811

El flujo de caja de la empresa NeuroNews®, parte de las fuentes y usos
netamente de efectivo que la empresa dispone durante un afio fiscal, como se puede
observar detalladamente en el Anexo 9 las actividades se dividen en actividades de
operacion, inversion y financiamiento.

Es importante recalcar que la empresa para empezar su funcionamiento opta por
financiarse con el banco con un préstamo de 50.000 délares, ya que dividiria el riesgo
entre el inversionista el banco en cuanto a una posible quiebra o disolucion de la
empresa.
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7.4. Estado de flujo de efectivo

Tabla 12. Resumen del estado de flujo de caja proyectado de la consultora
NeuroNews®.

FLUJO DE EFECTIVO

CONCEPTOS 0 1 2 3 4 5
BENEFICIOS $ 137.000|$ 150.727 | $ 249.339 | $ 280.987 | $ 295.100
COSTOS $145.125|$ 148.687 | $ 216.896 | $ 220.540| $ 234.406
SALDO
OPERATIVO -$8.125 $2.039| $32.443| $60.446| $60.694
Crédito $ 50.000
Inversion $ 50.000
Saldo inicial $50.000| $41.874| $43.914| $76.358|%$ 136.804
SALDO FINAL $41.874| $43.914| $76.358 (% 136.804|$ 197.499

El flujo de efectivo de la empresa NeuroNews®, parte de todos los beneficios
econdmicos restando sus costos, en el afio 0 cuenta con inversion propia y un crédito
bancario para poder comenzar sus operaciones; durante sus dos primeros afios de
funcionamiento mantiene un saldo final inferior al saldo inicial con el que comienza su
periodo, se puede observar que su saldo final empieza a ser positivo a partir del tercer
afio que la empresa genera utilidad. Se pueden revisar todas las cuentas del estado
en el Anexo 10.

7.5. Estructura de capital.

En lo que respecta al financiamiento para el proyecto lo realizara una parte a
través de un crédito, se tiene presupuestado solicitar un préstamo bancario al Banco
Nacional de Fomento (BFN) por un monto de USD 50.000 délares americanos
pagando cuotas fijas anuales por 5 afios de USD $12.236,98 a una tasa activa
referencial del 11,20%. En el Anexo 11 se puede observar las condiciones del crédito y
la tabla de amortizacién del mismo.

7.6. Capital de trabajo.

Debido a que la de la empresa se constituirdA como una compafiia unipersonal
de responsabilizada limitada, la otra parte se tiene previsto financiar a través de capital
propio por un valor de USD $ 50.000, la cual se destinara al capital de trabajo inicial.

7.7. Inversion inicial.
El siguiente cuadro desglosa los montos que se destinara la inversion inicial del
proyecto.

Tabla 13. Balance de inversion inicial.
INVERSION INICIAL

COMPRA EQUIPOS Y SOFTWARES $ 32.000
MUEBLES Y ENCERES $5.000
EVENTO DE LANZAMIENTO $ 11.200
PERMISOS $1.800
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CAPITAL DE TRABAJO $ 50.000
TOTAL INVERSION $ 100.000
7.8. Valor actual neto (VPN) y Tasa interna de retorno. (TIR).

Valor actual neto (VPN) a una tasa de interés de oportunidad del inversionista
del 12,5% es $13.954,82. El resultado es positivo, por lo que se puede confirmar que
el proyecto financieramente es viable.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto es del 17,82% tasa que es superior a la
tasa interés que impone una institucion financiera (12,50%) por lo tanto el proyecto es
viable y se justifica desde el punto de vista financiero.

El valor actual neto al ser positivo muestra que el inversionista, una vez cruzado su
periodo de planificacion y proyeccidén recupera el capital invertido y aparte genera
beneficio econémico adicional, el cual es $13.954,82 dblares americanos

7.9. indices financieros.

Tabla 14. Indicadores financieros

INDICADORES FINANCIEROS
PERIODOS
FACTOR INDICADORES
1 2 3 4 5
LIQUIDEZ Razén corriente 8,28 6,67| 10,83
Nivel de

ENDEUDAMIENTO | eéndeudamiento 48% 42% 36% | 22% 8%
Apalancamiento 1,92 1,72 157| 1,28] 1,09

Rotacién de
ACTIVIDAD | - 1.64 211| 357| 2.85| 1,90
RENTABILIDAD |[DU PONT 0,34| 0,51 0,36

Las formulas que se utilizaron para calcular los indices financieros se encuentran en
el Anexo 12.

e Razbén corriente.

La consultora supone pagar todas sus obligaciones a tiempo, es por esta razon
que no posee gran cantidad de pasivos corrientes, con excepcion de participacion de
trabajadores que nace des el tercer periodo, ya que recién desde este ano la empresa
empieza a generar rentabilidad, y por lo tanto impuestos y participacion a trabajadores
por pagar ya que esta cuenta se pagara los meses de abril de los siguientes afios.

La interpretacion es que por cada ddlar de pasivo corriente, la consultora NeuroNews
cuenta con las respectivas cantidades de activo corriente como respaldo.
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e Nivel de endeudamiento.

Muestra la realidad en cuenta los pasivos que tienen la empresa y la capacidad
de cubrirlos en relacién a sus activos.

El nivel de endeudamiento del primer afio es muy alto ya que se financio con un
crédito de casi la mitad de la inversidn total, a medida que el préstamo se va pagando
el nivel de endeudamiento disminuye hasta el ocho por ciento, debido a que este afio
ya no se tiene la obligacion de largo plazo del préstamo, pero sin embargo se
mantienen los pasivos a corto plazo. Asi se considera en el Ultimo periodo un nivel
endeudamiento aceptable, que se pretende sostener durante el funcionamiento de la
consultora.

e Apalancamiento.

La empresa no presenta liquidez debido a que sus primeros afios cancela todos
Sus pasivos corrientes a término, y recién desde el tercer ano posee la obligacion de
participacion a trabajadores que se lo cancela en abril del proximo afio.

e Rotacion de ventas.

Este indicador en particular mide la eficiencia de direccion del negocio, relaciona
el volumen de ventas que se pueda alcanzar con determinada inversion. La eficiencia
de la consultora NeuroNews tiene un punto muy alto en el tercer afio, debido a que la
empresa realiza una importante inversion en alcance y desarrollo comercial, de la cual
se espera un buen retorno, esta eficiencia vuelve a tomar su tendencia normal a partir
del quinto periodo.

e Rentabilidad neta del activo (Dupont).

La rentabilidad del activo para conseguir utilidades tiene su despunte en el
cuarto periodo, esto se debe a que se regularizan los gastos con relacion al tercer
afo, sin embargo se espera mantener el mismo nivel de ingresos.
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8. CONCLUSIONES GENERALES.

1. El actual entorno econémico y politico que vive el Ecuador representa una
importante amenaza para el gremio empresarial, lo cual se convierte en un
verdadero desafio para el funcionamiento y los intereses planteados en el
presente plan de negocios de la consultora NeuroNews.

2. Industrias como la telefonia mévil, consumo masivo y textiles son mercados
gque han sido los menos afectados por la desaceleracién en la economia local,
incluso han tenido un ligero crecimiento con respecto al anterior ano, en este
tipo de industrias se encuentran los potenciales clientes de la consultora, lo
cual representa para NeuroNews un mercado objetivo con cierta solidez y
estabilidad econémica.

3. La competencia es un factor externo clave, ya que en la industria de
investigacion de mercados es muy agresiva y se basa principalmente en
precios, ya que las consultoras vigentes tienen una oferta de servicios
homogénea. Por lo que, NeuroNews debe cumplir cabalmente su estrategia de
diferenciacion para posicionarse en la mente de sus clientes y generar una
ventaja competitiva, para que en el tercer periodo NeuroNews pueda ampliar
su cartera de clientes, ofertando su servicio a las mismas consultoras de
investigacion de mercados locales.

4. El andlisis de la investigacion de mercados concluyo que existe un gran interés
por parte del mercado objetivo de la consultora de neuromarketing, ya que a
pesar de ser un conjunto de nuevas técnicas de investigacion, atrae mucho a
todos los profesionales del marketing lo cuales estarian dispuestos a recibir
ofertas de servicios de investigacion basado en neurociencias. De igual
manera, en la actualidad existe una gran demanda por los estudios de
investigacion cualitativos y cuantitativos por parte de las empresas.

5. Las relaciones publicas, la educacion al cliente sobre la alta propuesta de valor
de las técnicas de neuromarketing en la investigacién del consumidor, son
pilares fundamentales en la estrategia de comunicacion de la consultora
NeuroNews para construir relaciones redituales con sus clientes.

6. La consultora NeuroNews, debe realizar una reinversion importante de sus
utilidades en capacitacién, promocién y némina de colaborares, ya que es un
factor clave para su crecimiento en ventas, expansion y alcance geografico a
partir del tercer periodo.

7. Si se reunen ciertas condiciones del mercado como una demanda estable, el
cumplimiento de los macro objetivos planteados y una respuesta positiva a
nuestro plan de ventas y estrategia de comunicacion, el plan de negocios de la
consultora de neuromarketing es viable financieramente.

8. La consultora NeuroNews es viable financieramente ya que los indicadores de
endeudamiento y de liquidez a pesar de que no son alentadores los primeros
afos, con el paso del tiempo los indicadores se tornan positivos en relacién a
los resultados de operacion de la compafia. De igual manera, la tasa interna
de retorno y el valor presente neto refleja que existe una oportunidad de
negocio del punto de vista financiero para el inversor, que en este caso es el
propietario debido a la constitucién de la empresa.
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Anexo 1.

Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los hogares urbanos y rurales 2011-
2012

Gasto de

Divisiones Consumo
[en dalares)

Alimentos y bebidas no
! abcohdlicas 584.496.34 244

2 Bebidas alcohdlicas, tabaco
estupefacientes ! 17-303.-834 d

3 Prendas de vestir y calzado 190.265.816 7.9

4 Alojamiento, agua, electr.,
gasy otros combustibles

177.342.239 74

g Muebles, artic. para el hogar

v para la conservacion 142 .065.518 5q

ordinaria del hogar
B Salud 170.0%0.620 7.5
7 Transporte 340.407.442 14,6
8 Comunicaciones 118.734.602 5,0
g Recreacion y oultura 1040 284 976 4.6
#0  Educacion 104.331.478 4,4
11 Restaurantes y hoteles 184.727.177 7.7
12 Bienesy servicios diversos 236.331.682 a9

Gasto de Comsumo del hogar 2.393.57.816 100,0
Autor: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.

Anexo 2.

Matriz de factores externos (Matriz EFE)

Factores externos claves | Ponderacion | Calificacion | Total
Oportunidades
Crecimiento de la clase media 'y
distribucion del gasto 0.11 3 0.33
Ser pioneros con un servicio diferenciado 0.14 4 0.56
Diversificacién de canales de venta 'y
comunicacion 0.08 3 0.24
Dinamismo del mercado 0.05 1 0.05
Complemento a las técnicas de
investigacion 0.08 2 0.16
Evolucién tecnolégica 0.05 1 0.05
Amenazas
Crisis econémica en el Ecuador 0.12 4 0.48
Fuga de inversion extrajera 0.1 3 0.3
Restriccién créditos bancarios 0.08 3 0.24
Falta de liguidez en el sistema econémico 0.06 2 0.12
Consultoras multinacionales 0.08 3 0.24
Crecimiento de la Inteligencia de mercados 0.05 1 0.05
Total 1.00 2.82




Anexo 3.

Guia grupo focal

GUIA GRUPO FOCAL

TEMA: NEUROMARKETING
FECHA: 06/02/16
MODERADOR: GABRIEL RODRIGUEZ

. Introduccién.

Presentacion de los participantes. agradecimientos y establecer reglas de grupo focal.

n

©

10.

11.

I. Preguntas de calentamiento.

¢ Cuales son las principales funciones que desempefia un experto en marketing.

¢ Cual es la clave para crear una conexiéon emocional entre el consumidor y la marca?
¢Ustedes creen que los consumidores de la ciudad de quito se ven mas atraidos por
atributos funcionales o atributos emocionales al momento de elegir un producto?

¢, Qué tan estrecha es la relacion entre el top of mind y el market share de una marca o
de un producto.

lll. Preguntas de fondo.

Que es lo que le aporta principalmente la investigacion de mercados a un profesional
de marketing?

¢, Cual creen que son las principales limitaciones en los resultados de una investigacion
de mercado? (encuestas. grupos focales)

¢, Qué tipo de estudios de mercado son los que da mas importancia para conocer al
segmento de sus consumidores mas a fondo?

¢ Cuales son los principales barreras o restricciones para contratar un estudio de
investigacién de mercado en el Ecuador?

Vivimos en la era de la informacién. en la cual casi todos los datos estan disponibles.
¢,.como construir una mejor marca que la de la competencia atreves de la investigacion
de mercados?

¢Me puede comentar algunas nuevas tendencias de investigacién de mercados que ya
se apliquen actualmente o se puedan aplicar en un futuro en el Ecuador?

¢Alguien de los presentes ha escuchado sobre el neuromarketing?

Y en su opinién. ¢qué percepciones tienen sobre estas nuevas técnicas?

¢En qué tipo de industrias cree usted que se obtendrian mejores resultados de
investigacion a partir del neuromarketing?

¢En qué grado piensan que el neuromarketing podria beneficiar a su marca o empresa
para conocer a su consumidor?

A titulo personal de cada uno. ¢Que creen que le depare en el futuro o que cambios
importantes se avizoren en el mercado para conocer mas a fondo al consumidor
ecuatoriano?



Anexo 4.

Disefio de encuesta para investigacién cuantitativa.

Link:https://docs.google.com/a/udlanet.ec/forms/d/1dZ4fZzv5hEvxRM3410IF6GbhHI5G
zliw7sDNxbMsfMA/viewform?c=0&w=1

Plan de titulacion - Encuesta

Estimado/a favor contestar las siguientes preguntas con la mayor honestidad posible. La
informacion recopilada y analizada del siguiente cuestionario sera de uso netamente
académico. Agradezco de antemano su gentil colaboracién.

1. ¢Cudles son las principales funciones que desempefia en su cargo?

2. ¢Harealizado investigacion de mercado en este ultimo afio?
N

-

Sl
NO
3. (Cuél fue la Gltima vez que realizo un estudio de investigacion de mercado?
. Hace 3 meses
Hace 6 meses
Hace 12 meses 0 mas
4. ;Con qué frecuencia en su empresa/marca realizan estudios de mercado?
. Trimestral
Semestral
Anual 0 mas
5. ¢Qué tipo de investigacion de mercado realiza con mayor frecuencia?
. Cualitativa
Cuantitativa

6. ¢ Qué técnicas de investigacion de mercado prefiere utilizar?
Seleccione 2 técnicas de investigacion que prefiera utilizar

2 Grupos focales

3 Encuestas

2 Entrevistas exhaustivas
L Observacion

= Etnografias

2 Otra: ‘

7. ¢ Como califica el Gltimo servicio de investigacién de mercados que realizo
en su empresa/marca?
En escala del 1 al 5 (siendo 1 totalmente insatisfecho y 5 supero sus expectativas).


https://docs.google.com/a/udlanet.ec/forms/d/1dZ4fZzv5hEvxRM3410IF6GbhHi5GzIjw7sDNxbMsfMA/viewform?c=0&w=1
https://docs.google.com/a/udlanet.ec/forms/d/1dZ4fZzv5hEvxRM3410IF6GbhHi5GzIjw7sDNxbMsfMA/viewform?c=0&w=1

1
2
3
4

TN

5

8. Nos puede decir brevemente a titulo personal. ¢cudles son las principales
caracteristicas o atributos que debe tener una consultora de investigacién de
mercados?

9. ¢ Qué consultoras de investigacién de mercado conoce?
Por favor nombre 3 consultoras que conozca de servicios de investigacion de
mercados

10. ¢Harealizado alguno de estos estudios de investigacion de mercados?
Marque si ha realizado uno de los siguientes estudios de neuromarketing

Eyetracking
Electromiografia (EMG)
=
Encefalografia (EGG)
- . " . .
Resonancia magnética funcional (fMRi)
I~

Respuesta galvanica de la piel

11. Segln su opinién personal. ¢ Cuanto conoce usted sobre
neuromarketing?

~
Especializado
Alto

~
Moderado

. .
Bajo

. .
Ninguno

12. ¢ Usted estaria interesado en recibir ofertas de una agencia de
neuromarketing?

Aplicacion de técnicas pertenecientes a las neurociencia al ambito de la
mercadotecnia. analizando cuales son los niveles de emocion. atencion y memoria
que poseen los diferentes estimulos percibidos de forma consciente o
subconsciente con la intencién a mejorar la gestién de recursos en la empresas sin
incrementar los gastos innecesariamente y aumentar los productos que existen en
el mercado

j,_.

I

Sl
NO

13. ¢ Usted seria una de las personas que tomaria la decisién en caso de
contratar los servicios de consultoria de investigacion de mercado?
f_.
SI
=
NO



Anexo 5.

Gréficos de resultados de la investigacion cuantitativa.
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Anexo 6. Diagrama de flujo de servicio.
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Anexo 7.

Estado de resultados de la consultora NeuroNews.

Estado de pérdidas y ganancias

NEURONEWS®
2016 2017 2018 2019 2020
Ventas $ 137.000 $ 150.727 $249.339 $280.987 $295.100
Servicio
EGG+ET $ 80.000 $ 73.080 $133.817 $153.557 $155.088
Servicio EMG $ 32.000 $ 44.660 $ 71.090 $76.777 $86.161
Servicio RG $ 24.999 $ 32.987 $ 44.431 $50.652 $53.851
Gastos $148.825 $ 152.387 $213.984 $204.665 $210.311
Arriendo $9.000 $ 9.000 $12.000 $12.000 $12.000
Compensacion $ 95.392 $99.113 $133.895 $139.250 $144.820
salarial
Suministros
oficina $1.200 $1.200 $1.800 $1.800 $1.800
Gastos en
Dromogion $16.440 $18.087 $29.920 $19.669 $20.657
Gasto
movilizacién $5.692 $ 6.782 $14.960 $12.644 $12.964
Servicios
bASicos $ 4.800 $ 4.800 $ 6.000 $ 6.000 $ 6.000
Interés pagado $ 5.600 $4.704 $3.708 $ 2.600 $1.369
Mantenimiento $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000
Capacitacion $ 4.000 $ 2.000 $ 5.000 $ 4.000 $ 4.000
Depreciacion $ 3700 $ 3700 $ 3700 $ 3700 $ 3700
Ut. antes de
part. Trab. $ (11.825) $ (1.660) $ 35.355 $ 76.322 $84.788
Part.
Trabajadores $5.303 $11.448 $12.718
Ut. Antes de
impuestos $(11.825) $ (1.660) $ 30.051 $64.873 $ 72.070
Impuesto a la
renta $6.611 $14.272 $ 15.855
Utilidad
acumulada $ (11.825) $ (1.660) $ 23.440 $ 50.601 $56.215
Anexo 8.

Balance general de la consultora NeuroNews.

COMPANIA "NEURONEWS"

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016 (Expresado en miles de U.S. délares)

ANOS
1 2 3 4 5
ACTIVOS
ACTIVOS
CORRIENTES
Caja. bancos. $ 50.000 $41.874 $43.914 $ 76.358 $ 136.804
ACTIVOS NO
CORRIENTES
Propiedad planta y
equipo $ 32.000 $ 32.000 $ 32.000 $ 32.000 $ 32.000




(-) depreciacion
acumulada $ (3.200) $ (6.400) $ (9.600) $ (12.800) $ (16.000)
Muebles y enceres $ 5.000 $ 5.000 $ 5.000 $ 5.000 $ 5.000
(-) depreciacion
acumulada $  (500) $ (1.000) $ (1.500) $ (2.000) $ (2.500)
TOTAL ACTIVOS $ 83.300 $71.4744 $69.814 $ 98.558 $ 155.304
PASIVOS Y
PATRIMONIO
PASIVOS
CORRIENTES:
Participacion a
trabajadores $ - $ - $ 5.303 $ 11.448 $ 12.627
Total pasivos
corrientes $ - $ - $ 5.303 $ 11.448 $ 12.627
PASIVOS NO
CORRIENTES:
Préstamo bancario
largo plazo $ 40.000 $ 30.000 $ 20.000 $ 10.000 $ -
Total pasivos no
corrientes $ 40.000 $ 30.000 $ 20.000 $ 10.000 $ -
TOTAL PASIVOS $ 40.0000 $ 30.000 $ 25.303 $ 21.448 $ 12.627
PATRIMONIO DE
LOS ACCIONISTAS
Utilidades retenidas $ 9.954 $ 60.556
Utilidad o pérdida del
ejercicio $ (11.825) $ (1.660) $ 23.440 $ 50.601 $ 55.815
Patrimonio del
accionista $ 55.125 $43.134 $ 21.070 $ 16.553 $ 26.305
Total Patrimonio $ 43.300 $41.474 $ 44,511 $ 77.109.85 $142.676
TOTAL PASIVOS Y
PATRIMONIO $ 83.300 $71.474 $69.814 $ 98.558 $ 155.304
Anexo 9.
Estado de flujo de caja proyectado de la consultora NeuroNews.
FLUJO DE CAJA EN ACTIVIDADES DE OPERACION:
2016 2017 2018 2019 2020
Recibido de clientes $ 137.000 | $150.728 $249.340 | $280.988 | $295.101
Arriendo $ 9.000 $ 9.000 $ 12.000 | $12.000 | $ 12.000
Compensacion salarial $95.393 $ 99.113 | $133.895| $139.251 | $ 144.821
Suministros oficina $1.200 $1.200 $1.800 $1.800 $ 1.800
Gastos en promocion $ 16.440 $ 18.087 $29.921 | $19.669 | $20.657
Movilizacién de ventas $ 5.693 $ 6.783 $14960 | $12.644 | $12.965
Mantenimiento $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000
Capacitacion $ 4.000 $2.000 $ 5.000 $4.000 $4.000
Servicios basicos $4.800 $ 4.800 $6.000 $ 6.000 $ 6.000
Impuesto a la renta $5.713 $13.789 | $15.677
Costos de operacién $139.525 |$143.983 [$212.289 |$ 212.154| $74.181
Efectivo neto
utilizado en
actividades de
operacion $ (2.525) $6.744 $ 37.051 | $68.834 | $74.181
FLUJO DE CAJA EN
ACTIVIDADES DE
INVERSION :
Adquisicién de
propiedades $ 32.000
Muebles y enceres $ 5.000




Lanzamiento $11.200
Permisos $ 1.800
Capital de trabajo $ 50.000
Efectivo utilizado en
actividades de
inversién $ (100.000)
FLUJOS DE CAJA
DE ACTIVIDADES DE
FINANCIAMIENTO:
Crédito bancario $ 50.000
Cuotas crédito $ (10.000) $ (10.000) | $(10.000) | $(10.000) | $(10.000)
Intereses $ (5.600) $ (4.704) $(3.708) | $ (2.601) | $ (1.369)
Obligaciones a largo
plazo
Efectivo neto
proveniente de
actividades de
financiamiento $(15.600) | $ (14.704) | $(13.708) | $(12.601) | $(11.369)
Flujo de Caja $(50.000) | $(18.125) | $(7.960) | $23.342 | $56.233 | $62.811
Anexo 10.
Estado de flujo de efectivo de la consultora NeuroNews.
FLUJO DE EFECTIVO
CONCEPTOS 0 1 2 3 4 5
BENEFICIOS $ 137.000| $ 150.728 | $ 249.340| $ 280.988 $ 295.101
EEG + ET $ 80.000| $ 73.080| $ 133.818| $ 153.558 $ 155.088
EMG $ 32.000| $ 44.660 $ 71091 $ 76.778| $ 86.162
RG $ 25.000| $ 32988 $ 44.432| $ 50.652 $ 53.851
COSTOS $ 145.125| $ 148.688| $ 216.896| $ 220.541 $ 234.406
Arriendo $ 9.000| % 9.000 $ 12.000| $ 12.000 $ 12.000
g;;f’;”sac'on $ 95393 $ 99.113| $ 133.895| $ 139.251| $ 144.821
Suministros
oficina $ 1200 $ 1.200| $ 1.800| $ 1.800 $ 1.800
Gastos en
promocion $ 16.440| $ 18.087 $ 29921 $ 19.669 $ 21.260
Costo de ventas $ 5693 $ 6.783 $ 14960| $ 12.644 $ 12.965
Servicios basicos $ 4.800 $ 4.800 $ 6.000 $ 6.000 $ 6.000
Cuota crédito $ 5.600 $ 4704 $ 3.708 260? $ 1.369
Mantenimiento $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000
Capacitacion $ 4.000 $ 2.000 $ 5.000 $ 4.000 $ 4.000
Impuestos $ 6.611| $ 14.272 $ 15.743
Participacion
trabajadores $ 5.303 $ 11.448
SALDO
OPERATIVO $ (8.125) $ 2.040 $ 32.444 $ 60.447 $ 60.695
GASTOS DE
CAPITAL
Crédito $ 50.000
Inversion $ 50.000
SALDO INICIAL $ 50.000| $ 41.875| $ 43.914| $76358| $ 136.805
SALDO FINAL $ 41.875| $43.914| $ 76.358| $ 136.805| $ 197.500




Anexo 11.

Condiciones de crédito y tabla de amortizacién lineal

CONDICIONES PRESTAMO
Monto $ 50.000.00
Periodos 5
Tasa 11.20%
Cuota anual $ 13.596
periodo saldo inicial cuota interés capital saldo final
1 $ 50.000 $ 13.596 $ 5.600 $ 7.996 $ 42.003
2 $ 42.003 $ 13.596 $ 4.704 $8.892 $ 33.111
3 $ 33.111 $ 13.596 $ 3.708 $9.888 $ 23.222
4 $ 23.222 $ 13.596 $ 2.600 $10.995 $ 12.227
5 $ 12.227 $ 13.596 $ 1.369 $ 12.227 $ -
TOTAL $67.983 $ 17.983 $ 50.000 -
Anexo 12.

Férmulas para el calculo de indicadores financieros del proyecto.

Activos corrientes

e Razon corriente = - - (Formula 2.)
Pasivos corrientes

Total pasivos

e Nivel de endeudamiento = _ (Formula 3.)
Total activo

. Total activo
e Apalacamiento = ——— (Formula 4.)

Patrimonio

. Ventas
e Rotacion de ventas = ———— (Formula 5.)
Total activo
Utilidad neta Ventas

e DU PONT = * (Formula 6.)

Ventas Total activ o
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