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RESUMEN

El sector empresarial ecuatoriano hoy en dia se encuentra expuesto a grandes
cantidades de informacion, la administracion de la misma cada dia es un reto

para sacar el mayor provecho a la informacion.

Una empresa de analisis estadistico de la informacion pretende solucionar la
falta de herramientas que cuentan los administradores para tomar decisiones

de forma objetiva minimizando el sesgo subjetivo de la intuicion.

El presente plan de negocios detalla la estructura organizacional, operativa y
financiera necesaria para conformar una empresa especializada en analisis
estadistico multivariante de la informacion con un enfoque en ecuaciones
estructurales y modelos RFM (recencia, frecuencia, monto) de informacién

primaria y secundaria.

El publico objetivo declara un 28% de interés e intencion de contratacion de un
aliado estratégico que se encargue de cubrir las necesidades de analisis de la

informacion de diferentes fuentes internas o externas de las empresas.

Una estructura funcional y experimentada es la base del presente modelo de
negocios para alcanzar indicadores financieros rentables durante los primeros

cinco afos de proyeccion del plan de negocios.



ABSTRACT

The Ecuadorian business sector today is exposed to large amounts of
information, managing it every day is a challenge to get the most out of the

information.

A company of statistical analysis of the information tries to solve the lack of
tools that the administrators count to make decisions of objective form

minimizing the subjective bias of the intuition.

This business plan details the organizational, operational and financial structure
necessary to form a company specialized in multivariate statistical analysis of
information with a focus on structural equations and RFM models (recency,

frequency, amount) of primary and secondary information.

The target public declares a 28% interest and intention of hiring a strategic ally
that is in charge of covering the needs of analysis of the information of different

internal or external sources of the companies.

A functional and experienced structure is the basis of the present business
model to achieve profitable financial indicators during the first five years of

projecting the business plan.
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1 INTRODUCCION
1.1 Justificaciéon

El Censo Economico realizado por el INEC en el afio 2010 afirma que tan solo
el 1.83% de las empresas en el Ecuador han contratado investigacion de
mercado, un concepto asociado al analisis estadistico, a partir de esto surgen
dos inquietudes ¢Cual es el sustento de las empresas para la toma de

decisiones?; ¢ Como se esta midiendo el desempefio de las organizaciones?

Alberto Galicia Perez, Licenciado en Investigacion y Técnicas de Mercado con
un Diplomado en Estadistica de la Facultad de Ciencias Econdmicas y
Empresariales de la Universidad de Valladolid, analiza el papel de la estadistica
en el marketing moderno entendiendo que para las empresas, el marketing, al
ser la forma de satisfacer las necesidades de manera rentable requiere de

herramientas que permitan tomar las mejores decisiones.

Es donde la estadistica elimina el azar de sus planes estratégicos para afirmar
con sustento cientifico y metodoldgico la toma de decisiones convirtiendo los

nameros frios en informacion que aporta valor.

El libro Fundamentos de Marketing, seiala, entre algunos de los beneficios de
una correcta segmentacion de mercado, el correcto y mejor aprovechamiento
de los recursos de mercadotecnia, con respecto a la informacion para
enfocarlos hacia la identificacion de segmentos realmente potenciales para la
empresa (Stanton, Etzel, & Walker, 2007).

La evolucién tecnoldgica hoy en dia, acerca al cliente con las empresas de
multiples formas, el acceso tradicional del cliente a través del punto de venta
cada dia ha ido evolucionando, en la actualidad no solamente el contacto es
fisico, tenemos mucho contacto virtual con las empresas que genera datos que

deben ser trasformados en informacidn relevante para las empresas.

En base a estos antecedentes se puede ofrecer un servicio de consultoria

analitica estadistica que se ve como una necesidad del sector empresarial, que



aun no ha sido aprovechada ampliamente, y que ayudara a las compafias a

generar ventajas competitivas con respecto al comportamiento de su

informacion.

111

Objetivo Principal

Analizar la factibilidad de crear una empresa de Analisis Estadistico:

Multivariante, Ecuaciones Estructurales y Modelamiento RFM (recencia,

frecuencia, monto) de informacién primaria/ secundaria para las empresas
PYMES de Manufactura/ Comercio/ Servicio de la ciudad de Quito.

1.1.2

Objetivos Especificos

Analizar el macro entorno y el micro entorno de las empresas PYMES
del sector de Manufactura/ Comercio/ Servicio de la ciudad de Quito.
Medir el nivel de interés de las empresas PYMES del sector de
Manufactura/ Comercio/ Servicio de la ciudad de Quito para contratar
una empresa de Analisis estadistico de informacion primaria/ secundaria
a traveés de encuestas dirigidas al grupo obijetivo.

Estructurar el modelo de negocio adecuado para una empresa de
Andlisis estadistico.

Determinar el mercado objetivo para una empresas de Analisis
estadistico de informacién primaria/ secundaria.

Disefiar el mix de marketing de servicios para la creacion de una
empresa de Andlisis estadistico de informacion primaria/ secundaria.
Realizar el modelo financiero de una empresa de Andlisis Estadistico
para las empresas PYMES de Manufactura/ Comercio/ Servicio de la
ciudad de Quito.

Evaluar los principales hallazgos del modelo financiero de una empresa

de Andlisis estadistico de informacién primaria/ secundaria.



2 ANALISIS ENTORNOS
2.1  Andlisis del entorno externo
2.1.1 Entorno Externo (entorno economico, politico, social y tecnolégico)

2.1.1.1 Entorno Politico (Gubernamental y Legal)

Los aspectos analizados que inciden desde esta perspectiva son:

Estabilidad y riesgo politico:

La fragilidad del sector societario y la caida de la imagen del oficialismo son
variables que afectan a la estabilidad y riesgo politico, por ejemplo en el primer
semestre del 2016 el repositorio digital de la Superintendencia de Compaifiias
emiti6 6.700 resoluciones de disolucion, de las cuales el 80.6% ya se
encuentran inscritas en el Registro mercantil, la mayoria de estas empresas
responden a inactividad y una ligera proporcion a perdidas (6% del total de

inscritas). (Superintendencia de Compafiias, 2016)

La firma CEDATOS muestra en un estudio realizado que el 75% de la
poblacidn considera que la direccion economica del pais es la incorrecta, y que

el 84% considera que se debe cambiar el rumbo econémico. (CEDATOS, 2016)

La relacion con el actual plan de negocios es directa en tanto y cuanto a mayor
estabilidad politica y social la probabilidad de contratar consultorias es mayor,
si la estabilidad baja aumenta la incertidumbre y baja la intencion de contratar

consultorias.

Estabilidad laboral:

A nivel empresarial el entorno de estabilidad social se ha visto duramente
afectado en el primer semestre del afio 2016, un estudio realizado por el
Comité Empresarial Ecuatoriano afirma que el 85% de las empresas

encuestadas han reducido sus ventas durante el primer semestre.

El 77% de la muestra describe la situacion econémica del pais como mala y la

valoracion de las mismas de su actualidad es regular en un 63%, solamente el



3% de las empresas encuestadas han mostrado un incremento en la

rentabilidad de actividades. (Comité Empresarial, 2016)

Este aspecto es una oportunidad para el presente plan de negocio porque el

producto entregable ayuda a las empresas a tomar mejores decisiones.

Normativa legal:

El plan de negocio se encuentra enmarcado dentro de la normativa societaria

bajo regularizacion de la Super Intendencia de compainias.

El proyecto de Ley Organica de Proteccion de Derechos a la Intimidad y
Privacidad sobre los Datos Personales, tiene como objetivo, proteger y
garantizar el derecho de todas las personas a la intimidad y privacidad en el
tratamiento de datos personales que se encuentren en bases o0 bancos de
datos, ficheros, archivos, en forma fisica o digital, en instancias publicas o

privadas. (Nacional, 2016)

Este aspecto aporta al presente plan de negocio para promover el

cumplimiento del principio del anonimato garantizado el apego a la ley.

2.1.1.2 Entorno Econdmico

Los aspectos econdmicos que se estudian como variables que pueden influir

dentro de la consecucion del plan de negocios son los siguientes:

Tasa de empleo:

La ultima medicion del estudio Encuesta Nacional De Empleo, Desempleo y
Subempleo Indicadores Laborales del mes de Junio del 2016 muestra que en el

Ecuador 67.8% esta dentro de la poblacion economicamente activa (PEA).

El 94.7% de la PEA se encuentra actualmente ocupado dejando una tasa de
desempleo del 5.3% a nivel nacional. El estudio tiene una cobertura y
representacion a nivel Nacional Urbano y rural con una base muestral de
16.044 hogares. (INEC, 2016)



El incremento del desempleo resta liquidez a las empresas dando como

resultado una disminucién de la capacidad de invertir en asesoria externa.
Inflacion:

Los indicadores presentados por el boletin econémico del Banco Central del
Ecuador (BCE), presenta la inflacién a Junio del afio 2013 del 2.7% para el afio
siguiente 4.6%, a mediados del 2015 llega a su punto mas alto 4.9%, pero

evidencia un cierre del afio con un 1.59%.

Estas variaciones en la inflacion desencadenan un aumento en el costo de vida

reduciendo el nivel de consumo afectando a las empresas en sus ventas.

indice de Gasto de Consumo Final:

El Informe de Cuentas Nacionales del BCE mostro un decremento trimestral del
2.5% del indice de Consumo final de los hogares con respecto al cierre del
2015, mientras que en comparacion con el inicio del afio 2015 la caida es
mucho mas acentuada perdiendo el 3.9% de forma comparativa, es decir los
ecuatorianos dejaron de comprar bienes y servicios que forman parte del

andlisis de la evolucién econémica inter-anual.

Este indice es otro indicador del impacto en la disminucion del consumo de la
poblacion ecuatoriana, que afecta directamente a las empresas en aspectos
financieros, el plan de negocios actual al ser planteado como una herramienta
de soporte para la toma de decisiones puede verse indirectamente beneficiado

por este comportamiento de consumo.

2.1.1.3 Entorno Socio — Cultural

Las variables para analizar este entorno son:

Datos Demogréficos:

De acuerdo a fuente oficial de informacion del INEC en el pais existen cerca de
setenta y cinco mil empresas PYMES de las cuales veinte mil se concentran en
la ciudad de Quito. (INEC I. N., 2017)



De las pequefias y medianas empresas (PYMES) de Quito el 50.4% son
empresas de servicios y el 32.9% centran sus actividades en Comercio, es
decir 8 de cada 10 empresas se dedican a la comercializacion de bienes o
servicios, el 16.6% restante se distribuye en actividades de construccion,
Industria manufacturera, actividades de agricultura, ganaderia, silvicultura y
pesca, y muy baja proporcion de las empresas de explotacion minera. (INEC,

Censo Nacional Econémico, 2010)

Este amplio universo de empresas se presenta como una oportunidad para el
presente plan de negocios debido a que los clientes no estan concentrados en

pocos proveedores.

2.1.1.4 Entorno Tecnolbgico

Empresas multinacionales como IBM, Oracle o Microsoft, han incorporado en
su portafolio de servicios el uso de herramientas orientadas al BIG DATA
(nueva tendencia de la gestion empresarial de acceso a multiples fuentes de
informacion de los consumidores y de las mediciones de gestion de la
compafiia; permitiendo establecer la relaciébn que las variables pueden tener
entre si, con el fin de agregar valor a los datos, es un analisis estadistico de la
informacion que permite discriminar lo subjetivo de lo real analizando grandes
repositorios de informacion y explicar las relaciones logicas y no lbgicas).
(Mayer-Schonberger & Neil Cukier, 2013); siendo una forma de analizar
grandes repositorios de informacioén extrayendo a modo de mineria de datos
los principales patrones de comportamiento de los datos almacenados.

La difusion mediatica realizada por empresas transnacionales brinda mayor
credibilidad a conceptos asociados a los entregados por el presente plan de

negocios.

2.1.2 Anélisis de la Industria

La revista para la docencia de Ciencias Economicas y Administrativas en el
Ecuador, Valor Agregado de la Universidad de las Américas en su quinta
edicién presenta el estudio “Riesgo de quiebra empresarial en el Ecuador
durante 2009 a 2012” en el que se analiza un modelo logistico que determina el



grado de relaciéon entre diferentes variables usando el método de maxima
verosimilitud (Espinel & Vega, 2016).

De acuerdo al mapa de probabilidades de riesgo de quiebra para las empresas
pequefias el 46.77% tiene una probabilidad alta de quiebra, para las empresas
medianas la probabilidad es media con un 40.68%, mientras que para las
grandes empresas el 67.44% tiene una probabilidad mediana- baja de quiebra.

El examen de estos resultados evidencia que para el actual plan de negocios la
probabilidad de quiebra dentro de los dos primeros afios de funcionamiento es
el 46.77%; motivo por el cual se debe analizar de forma integral los diversos
factores que inciden en la consecucion de una idea de negocio que sea

sostenible en el tiempo.

En tal virtud se analiza la industria de acuerdo a los lineamientos del modelo
estratégico de 5 fuerzas propuesto por Michael Eugene Porter,
contextualizando el presente plan de negocios principalmente bajo la siguiente

Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU):

Tabla 1. Clasificacion ClIU seccion J

Seccién |J Informacion y Comunicacion
Divisién |J63 Actividades de senvicio de Informacion
Grupo  |J631 Procesamiento de datos, Hospedaije y actividades conexas; Portales web

Clase J6311 Procesamiento de datos, Hospedaje y actividades conexas
Subclase|J6311.0 |Procesamiento de datos, Hospedaje y actividades conexas
Actividades de procesamiento y suministro de servicio de registro de datos:
elaboracion completa de datos facilitados por los clientes, generacion de informes

Actividad | J6311.02

Adaptado de: Instituto nacional de estadisticas y Censos (INEC)

Al ser un modelo de negocio que en la actualidad se lo ha relacionado con el
Marketing de Bases de datos referencial a la Inteligencia de Mercados,

analizaremos también a la siguiente industria:



Tabla 2. Clasificacion CIIU seccion M

Seccion |M Actividades profesionales, cientfficas y técnicas

Division |M73 Publicidad y estudios de mercado

Grupo M732 Estudios de mercado y encuestas de opinion publica

Clase M7320 |Estudios de mercado y encuestas de opinion publica

Subclase |M7320.0 |Estudios de mercado y encuestas de opinién publica

Estudios sobre las posibilidades de comercializacion (mercados potenciales), la
aceptacion y el grado de conocimiento de los productos y los habitos de compra
de los consumidores con el objeto de promover las ventas y desarrollar nuevos
productos, incluidos analisis estadisticos de los resultados

Adaptado de: Instituto nacional de estadisticas y Censos (INEC)

Actividad |M7320.1

2.1.2.1 Fuerzas de Porter para la Industria

2.1.2.1.1 Amenaza de nuevos competidores entrantes: Amenaza Alta

Se analiza el crecimiento que ambas industrias han tenido en los ultimos afios,
segun los Anuarios estadisticos publicados en el repositorio digital de la
Superintendencia de Compaiiias del Ecuador. Para el afio 2010 las actividades
de informacion y comunicaciéon (ClIU J) contaban con 1.396 empresas, para el
cierre del afio 2014 la misma actividad econ6mica cuenta con 1.576 empresas

activas teniendo un crecimiento del 12.9%.

Con respecto a las actividades profesionales, cientificas y técnicas (CIIU M)
para el mismo periodo comparativo contaba con 3.892 y para el cierre llegé a
5.117, teniendo un crecimiento del 31.5%.

Vemos entonces que la amenaza de nuevo competidores es Alta, alrededor de
450 competidores a nivel nacional se incorporan afio a afio a la industria,
teniendo en cuenta que en la ciudad de Quito se concentra el 12.4% de las
empresas a nivel nacional podriamos concluir que alrededor de 55 empresas

S€ suman como nuevos competidores.

2.1.2.1.2 Amenaza de productos sustitutos: Amenaza Baja

El actual modelo de negocio se presenta como una idea alternativa a sistemas
informaticos a gran escala, como pueden ser los asociados a la Administracion
de Data Warehouse (bodega de informacién cuyo concepto significa el
almacenamiento de informacién homogénea y fiable, en una estructura basada

en la consulta y el tratamiento jerarquizado de la misma, y en un entorno



diferenciado de los sistemas operacionales (Calle, 2015). Que actualmente lo
comercializan firmas transnacionales, con precios exorbitantes para el target al

que apunta el presente modelo de negocio.

Otra amenaza ante sustitutos es la incorporacién de personal calificado en

analisis estadistico Multivariante de Ecuaciones estructurales a sus empresas.

2.1.2.1.3 Poder de negociacion de los compradores o Clientes: Amenaza media

Al ser una empresa nueva en el mercado y estar enfocado en servicios
empresariales la cantidad de clientes serda pequefia, generando una
dependencia de unos poco clientes, ocasionando que puedan ejercer mucha
presion sobre la compafia en un inicio, mientras la cantidad de clientes

aumente esta amenaza ira disminuyendo.

Actualmente los clientes estan expuestos a precios de la competencia directa e
indirecta que salen de sus presupuestos lo que va restando la presion que

puedan ejercer desde el punto de vista de usuario de nuestro servicio.

2.1.2.1.4 Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores: Amenaza

baja

Al momento no se identifica proveedores claves o imprescindibles, el software
es el principal insumo de la compalfiia, y sera de cddigo abierto minimizando la
dependencia de un solo proveedor, de igual manera los analistas ad-hoc seran
considerados en una fase posterior siempre y cuando el volumen de ventas
supere la capacidad instalada, abaratando los costos y simplificando el proceso
de implementacion de un equipo especializado para el analisis estadistico
multivariante de ecuaciones estructurales de la informacion que se fusiona con

la experiencia y el conocimiento de los paquetes estadisticos actuales.

Proveedores de materiales de oficina, equipos de computacion, proveedores de
internet, asi como los analistas ad-hoc no son una amenaza por la amplia

oferta que actualmente se encuentra en el mercado.
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2.1.2.1.5 Rivalidad entre los competidores Amenaza Alta

A partir del afio 2014 Ecuador se ha convertido en un mercado atractivo para
las grandes empresas de Investigacion de mercado a nivel mundial, por
ejemplo en el aflo 2014, Consultor Apoyo, una de las empresas con mayor
experiencia del sector, firma su fusibn con IPSOS una multinacional de

Investigacion de mercados con sede en 87 paises. (Lideres, 2017)

El mismo fenédmeno tuvo lugar en 2015, la empresa ecuatoriana Habitus
fusiona sus actividades con la firma internacional MillwardBrown; GFK una
empresa con mas de 13.000 colaboradores es otro ejemplo de las empresas
gue han decidido instalar sus operaciones en Ecuador, dejando en evidencia
que la rivalidad entre los competidores paulatinamente se hace mas fuerte para
las pequefias empresas que no pueden aproximar sus actividades a grupos

empresariales de estas caracteristicas.

Un breve sondeo exploratorio a expertos dentro del area de Mercadeo permite
determinar un mapa de posicionamiento de algunas empresas de investigacion
de mercado, en la que se analiza la experiencia en afios, el portafolio de
servicios de cada empresa, la percepcion de reputacion y la percepcion de
precios.

En las siguientes ilustraciones se representa los resultados del sondeo.

Ipsas . .

Cedatos

®
Ibope

C:< L Mardis
o

Brandim

Experiencia en anos

Portafolio de Servicios

Figura 1. Mapa de posicionamiento Experiencia/ portafolio
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[ J
Ipsos Mardis
®

GFK

Cedatos Ibope

Percepcion Reputacion

Percepcion Precios

Figura 2. Mapa de posicionamiento Reputacion/ precios

En el Ecuador para el aio 2011 las empresas activas dedicadas a brindar
servicio de consultoria en general se clasifican bajo el cédigo ClIU M7020.04;
manteniendo un registro en el repositorio digital de la Sdaper Intendencia de
Compaifiias del Ecuador de 695 empresas a nivel general, para el afio 2015 se
registran 834 empresas alcanzando un crecimiento del 20% en los dltimos 5

afios, promediando el 4% de crecimiento anual.

Por otra parte el nUmero de consultores independientes analizado, con datos
referidos por La Camara Ecuatoriana de Consultoria que actualmente esta
conformada por empresas consultoras, consultores individuales, empresas
extranjeras, entidades sin fines de lucro y entidades del sector publico, tiene
alrededor de 400 consultores Individuales.

Por lo anteriormente analizado a manera de resumen del entorno externo se
elabora la Matriz de Evaluacion de los factores externos (EFE) como
herramienta administrativa para identificar los factores que influyen como
Amenazas y Oportunidades para la idea de negocio dentro de la Industria
(Anexo 1).

Las variables detalladas a lo largo del andlisis de los entornos nos muestran
que el 37% se presentan como una amenaza para la creacion de una empresa
de Andlisis Estadistico: Multivariante, Ecuaciones Estructurales y Modelamiento

RFM (recencia, frecuencia, monto) de informacion primaria/ secundaria.
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A continuacion se presenta las conclusiones pormenorizadas de cada factor

gue influye en el entorno externo y de la industria:

La incertidumbre del entorno politico es una variable capaz de actuar
directamente sobre las decisiones que toman los empresarios en el Pais,
dependiendo del resultado electoral las empresas pueden abrir sus
presupuestos a inversion o seguir dentro de la reduccion de su productividad,
ingresos y personal ocupado.

Econdmicamente el aumento del desempleo es un factor que afecta de forma
transversal dentro del comportamiento de los ecuatorianos, frena el desarrollo
econdémico y actla sobre un eje social que puede en niveles socioeconémicos

mas bajos desencadenar en un incremento de la inseguridad.

Al investigar el entorno Socio — Cultural entendemos que la composicion de las
empresas de la ciudad de Quito se concentra en empresas dedicas al comercio
y a los servicios (83.3%), generando un mercado altamente potencial para la

aplicacion de esta idea de negocio.

La apertura del sector empresarial a nuevas formas de administracion, entre
ellas el manejo de la informacion a nivel tecnoldgico, presenta una oportunidad
para ofrecer productos o servicios suplementarios a los altos costos que las

multinacionales ofrecen dentro de nuestro mercado.

El incremento de empresas en determinadas industrias como son la de
Informacién y comunicacién y la de actividades profesionales, cientificas y
técnicas (CllU J y M respectivamente); abre la puerta a nuevos competidores

refiriendo una amenaza Alta para el actual plan de negocios.

Con relacion a los productos sustitutos no se ha evidenciado la figura directa,
considerando que el actual plan de negocios se consolida como una alternativa
a la oferta de grandes multinacionales especializadas en administraciéon de

informacion, estableciéndose como una amenaza baja.

La concentracion de los clientes tiene una amenaza media, una empresa en

crecimiento tendra poca cantidad de clientes, es necesario trabajar de forma
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paralela a la estrategia de crecimiento, en una estrategia de retencion,
mantenimiento y fidelizacion de los clientes antiguos para no sufrir de extrema

dependencia de estos.

Los proveedores no figuran dentro del modelo de negocio actual, no es
demandante la relacién con proveedores, se puede suplir las necesidades
basicas de la empresa con relaciones comerciales indirectas del mercado
normal, es decir las compras de insumos de oficina, equipos, etc. Se puede
realizar en grandes cadenas de suministros como en pequefios distribuidores,

generando una amenaza baja.

El mercado objetivo al que apuntamos destina la mayor parte de sus recursos a
las actividades centrales del negocio, las tareas complementarias o de soporte
van quedando relegadas, es ahi donde las empresas que ofertan servicios
empiezan a desarrollar una alta rivalidad para atacar a los clientes que pueden

buscar consultoria en diferentes ambitos.

La presencia de multinacionales es otro factor que incrementa la rivalidad entre
los competidores de esta industria, estas importantes variables dentro del
andlisis del plan de negocio son las que marcaran las oportunidades de

negocio, y que por el momento estan viéndose como una amenaza Alta.

En términos generales desde la investigacion de los entornos, alrededor de las
dos terceras partes muestran argumentos favorables en la elaboracién del plan
de negocio propuesto para la creacion de una empresa de Analisis Estadistico:
Multivariante, Ecuaciones Estructurales y Modelamiento RFM  (recencia,

frecuencia, monto) de informacién primaria/ secundaria.
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3 ANALISIS DEL CLIENTE

3.1

Investigacion cualitativa y cuantitativa

El mercado empresarial de la ciudad de Quito conforme a los datos

presentados por el INEC tiene un universo de 18.814 empresas dedicadas a

los sectores de comercio y servicios, para entender la dinAmica del mercado y

su comportamiento se plantea los siguientes objetivos de investigacion:

3.1.1

Conocer sobre nuevas tendencias en la industria por parte de lideres de
opinion del sector.

Evaluar formas y fuentes de acceso a la informacion que las empresas
manejan en el dia a dia.

Analizar el uso de la informacion que las empresas manejan por parte de
los administradores.

Relacionar el uso de la informacién con la idea de negocio que se
plantea.

Evaluar de forma general las necesidades del sector con respecto al
manejo y analisis de la informacion.

Identificar el nivel de conocimiento de herramientas para el analisis
estadistico de la informacion.

Determinar el nivel de agrado a la idea de negocio planteada.

Medir el nivel de interés por una consultoria de analisis estadistico.
Hacer una aproximacion sobre las empresas competidoras existentes o
posibles competidores de la Industria.

Estimar un precio referencial por el mercado.

Andlisis Investigacion Cualitativa

3.1.1.1 Entrevistas a profundidad (Lideres de opinion)

Las entrevistas a profundidad (Anexo 2) se desarrollaron con dos expertos en

manejo de Informacién, Investigacion de mercados e Inteligencia de mercados,

detallando a continuacién un extracto de cada uno de ellos:
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Ana Lucia Cordovez, responsable del area de Investigacion de mercados de
Movistar, considera que una empresa que se dedique a la consultoria de

analisis estadistico de la informacidon puede ser muy atractiva.

Afirma que es de vital importancia encontrar los factores diferenciadores que
ayuden a conseguir una mayor participacion de mercado, fidelidad de los
clientes y una mayor rentabilidad de las empresas en un mercado tan

competitivo.

Las ventajas descritas sobre este tipo de andlisis, destacan aspectos como la
especializacion, soporte, conocimiento y manejo de Big Data, que su correcta
aplicacion dara como resultado entregar mejor informacion a sus clientes

internos.

Otro aspecto a rescatar es la subutilizacion de la informacion al momento, no

poder obtener mayor provecho es un limitante dentro de sus funciones.

La informacion que actualmente dispone nuestra entrevistada son: datos
estadisticos, datos de internet, redes sociales, indices, indicadores. En relacion
a las fuentes de informacion se identifica tres tipos, la interna (Data
Warehouse), primarias (estudios de mercado) y las secundarias (portales

estadisticos, datos de internet).

Los tipos de datos informativos recopilados en su empresa son referentes a
servicio al cliente, producto, marca, procedimientos, caracteristicas de la

competencia, comparativo de precios, promociones y oferta.

Los elementos detallados en el parrafo anterior aportan para el entendimiento
de la satisfaccion y fidelizacion del cliente; habitos y costumbres; salud de
marca; evaluacion de productos y piezas comerciales; y el funcionamiento de
productos, servicios 0 promociones; requeridos y usados por las diferentes

areas dentro de la organizacion.

Rodrigo Regalado especialista en Investigacion de mercados con 25 afios de

experiencia dentro de la industria, y que actualmente se desempefia laborando
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como Consultor Independiente afirma que la informacién es de transcendental

importancia para las empresas.

Los datos histéricos de ventas, inventarios, cuentas por cobrar y pagar; los
ingresos y egresos son insumos para la proyeccion de ventas llegando a
detalle por region, ciudad e inclusive por zona censal en periodos largos y

cortos de tiempo.

Esta informacion también la sustentan con investigacion de mercado que la
realizan de forma sistematica a lo largo del afio obteniendo informacién de los
movimientos de productos y de la competencia en el punto de venta, niveles de

distribucion, fuera de stock, share, voliumenes de ventas, precios.

En relacion al consumidor se puede conocer sobre el perfil del consumidor, de
la categoria; el perfil de las marcas y de la competencia; desempeiio de las

marcas; habitos de consumo y compra; e imagen de las marcas.

El principal objetivo de realizar estudios de mercado para toda empresa
considera que es la importancia de contar con informacion de lo que piensa el
consumidor, de sus productos y conocer también que piensan de la

competencia.

Hoy en dia contar con informacién del consumidor es lo mas importante
permite disefiar estrategias de ventas, para que la toma de decisiones sea lo

mas acertada posible y este en funcion de las necesidades del consumidor.

Considera que las empresas que mas explotan la informacion son las
transnacionales que tienen departamentos especializados para el manejo de la
informacion (Inteligencia de mercado), pero en empresas pequefias ve un

limitante estructural.

El valor que nuestro entrevistado encuentra del concepto de Big Data es la

versatilidad del analisis que se le puede dar a la informacion.
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La confidencialidad es una desventaja mencionada por nuestro entrevistado,
afirma que es muy delicado confiar a externos uno de los activos més

importantes de la compafia, la informacion.

Se presento las siguientes interrogantes con respecto al plan de negocio:
costo, la forma de entrega del servicio, la periodicidad y la frecuencia del

mismo.

3.1.1.2 Grupo Focal

El grupo de discusién tuvo lugar en la ciudad de Quito en las instalaciones de
Alliance Research una empresa de investigacion de mercados ubicada en la
Av. Alemania N30-78 y Eloy Alfaro con la presencia de ocho participantes, el
perfil de los entrevistados responde al grupo objetivo, administradores o
mandos medios de empresas de los sectores de comercio y servicios de la
ciudad de Quito.

El grupo se desarroll6 siguiendo la guia de moderacion (Anexo 3), dentro de los
principales hallazgos se encontré que las empresas principalmente almacenan
informacion internamente en formatos de bases de datos referentes a historicos
de ventas, inventarios, datos de los clientes, estudios de mercados, entre otros,
no se menciond el uso de repositorios externos o una tercerizacion de los

mismaos.

Al ser un segmento empresarial nuestro mercado objetivo presenta un
comportamiento de uso de investigacion de mercados centrandose en conocer
el mercado de los puntos de venta, el comportamiento de sus clientes, y la
competencia, la frecuencia de uso de sus respectivas industrias. La recurrencia

de compra en promedio es anual, y en su mayoria bajo requerimiento.

A nivel de conocimiento de Big Data es nulo por parte de los entrevistados,
ninguno afirmo conocerlo. La evaluacion de la idea de negocio generé una
expectativa alta dentro del grupo de discusion, las ventajas encontradas son
asociadas a la optimizacion de tiempo, consolidacion de las fuentes de
informacion, analisis unificado. Las desventajas citadas responden a la

confidencialidad y la seguridad de la informacion.
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Se estimaron precios referenciales dentro de los presupuestos que cada uno
de los entrevistados maneja y el promedio es alrededor de 970USD, con un
minimo deUSD300 y un maximo de USD2.000.

3.1.2 Analisis Investigacion Cuantitativa

En la presente investigacion se realiza un sondeo descriptivo con fines
académicos de cincuenta encuestas en base a un muestreo no probabilistico
por conveniencia fijado en el sector empresarial pequefio y mediano de
comercio y servicios de la ciudad de Quito aplicando un cuestionario
estructurado (Anexo 4) que respondera a los objetivos de la investigacion

planteada.
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Dentro de los resultados encontramos que el 84% tiene informacion de ventas,
el 78% de inventarios y tan solo el 44% cuentan con datos de Investigaciones
de mercado, las mismas que son almacenadas en Bases de datos internas

(86%) con un historial superior a los 2 afios (88%).

El 44% de los entrevistados han contratado investigacién de mercados, su
frecuencia de contratacion principalmente es de forma semestral y anual, la

informacion principal que estan recibiendo es referente a los precios (40.9%);
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conocer a los clientes (31.8%); conocer sobre la competencia (27.3%);
evaluacion de productos (27.3%); nivel de ventas (22.7%).

El nivel de conocimiento de una herramienta administrativa (Big Data) es
minimo, solo el 4% lo conoce y nadie lo ha implementado en su empresa, los
aspectos mas importantes del concepto evaluado son: poder mejorar la calidad
de la informacién (28%); profundizar en los andlisis (24%) y la ayuda para
tomar decisiones (10%).

Las ventajas declaradas por los encuestados con respecto a este concepto se
centra en el Andlisis de la informacién a profundidad (52%), y una ayuda para
la toma de decisiones (16%), al mismo tiempo que mas de la mitad de los
encuestados no declara desventajas en primera instancia (ninguna desventaja
56%).

El nivel de interés no presupone un mercado entusiasta, el 28% consideran un
nivel positivo de interés, el 46% estan en un estado neutral y el 26% tienen un

interés negativo hacia la idea de negocio,

El interés de una empresa especializada que brinde este servicio muestra que
4 de cada 10 entrevistado tienen un interés negativo mientras que el 60%
muestra una oportunidad positiva valorando el poder recibir informacion clara y

real como ventaja (36%).

Los aspectos negativos de una empresa que se especialice en analisis
estadistico son: la seguridad de la informacién y los costos, en ese sentido al
analizar el modelo PSM (Price Sensitivity Measurement) de Peter Van
Westendorp los 4 puntos de corte que se obtiene son los siguientes: PMC
USD435.35; OPP USD602.36; IDP USD554.32; PME USD769.60.

Los resultados demuestran que un rango de precios oOptimos los podemos
definir como el limite inferior al valor correspondiente al punto marginal barato
(PMC por sus siglas en inglés) y el limite superior corresponde al punto
marginal caro (PME por sus siglas en inglés). Esto no quiere decir que este sea

el punto en donde podamos maximizar el beneficio como empresa, para esto
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analizaremos la disponibilidad al pago centrandonos en los valores obtenidos
en la consideracién que la consultoria empieza a ser cara, pero todavia

pensaria contratar que registra un valor medio de USD 855.45.

De acuerdo al perfil de los entrevistados en el sondeo se divide en 52%
hombres y 48% mujeres, con un nivel de educacion Universitaria completa el
92%, y con una edad promedio de 37 afios; 38% de 30 a 40 afos y el 34% de
41 afos en adelante (Anexo 5).

Con los resultados del andlisis del cliente empresarial podemos concluir:

El grupo objetivo identificado es exclusivamente empresa a empresa

(Business to business).

e Sus necesidades primordiales giran en torno al comportamiento de sus
clientes y carecen de informacion, 4 de cada 10 empresas tiene
informacion de sus clientes.

e La informacion es una necesidad primordial para las empresas, entre
ellas las ventas, inventarios, resultados de investigacion de mercados y
todo lo referente a comportamiento del consumidor.

e Las empresas, en su mayoria cuentan con informacion relevante del
negocio (ventas e inventarios), pero no ha sido analizada, son datos
referenciales y no forman parte de un tablero de indicadores o palancas
de gestion.

e El uso correcto de repositorios de los datos, sea interna o externa,
permite un andlisis profundo de la informacion.

e EIl concepto Big Data tiene muy poca recordacion y conocimiento por
parte del mercado objetivo abriendo una oportunidad de negocio.

e Las fortalezas de este tipo de analisis son: contar con informacion clara,
y conocer el mercado con mayor detalle quitando la subjetividad.

e La seguridad y confidencialidad de la informacidon es la principal
preocupacion de las empresas.

e Existe un nivel de interés aceptable por parte del mercado para

implementar la presente idea de negocio.
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4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1  Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por el

analisis interno, externo y del cliente

Una empresa dedicada y especializada al andlisis estadistico multivariante, de
ecuaciones estructurales y modelamiento RFM (recencia, frecuencia, monto)
de informacién primaria/ secundaria para las empresas PYMES de
Manufactura/ Comercio/ Servicio de la ciudad de Quito, pretende satisfacer las

oportunidades que actualmente el sector empresarial presenta.

Las oportunidades que se han encontrado después del analisis interno, externo
y del cliente son:

El indice de gasto de consumo final de las familias ha sufrido un decremento de
2.5% trimestral con respecto al cierre del 2015, este indice tiene una tendencia
negativa lo que presupone un escenario de restriccion en el consumo y en
consecuencia una baja en las ventas generando un posible decremento a la
tasa de empleo que actualmente se encuentra en el 94.7%, es una oportunidad
porque los empresarios deben plantear estrategias para atenuar este impacto y
el andlisis estadistico se ofrece como herramienta para evaluar y modelar estos

comportamientos.

En ese mismo sentido los resultados arrojados de un estudio realizado por el
Comité Empresarial Ecuatoriano afirma que el 85% de las empresas
encuestadas han reducido sus ventas durante el primer semestre, el 77% de la
muestra describe la situacion econdmica del pais como mala y la valoracion de

las mismas de su actualidad es regular en un 63%.

Macroecondémicamente con estos resultados podemos ver que las empresas
dependen mucho de sus actuales clientes, el analisis estadistico Multivariante
de ecuaciones estructurales y modelamiento RFM ayuda a delinear de forma
técnica las necesidades de sus clientes permitiéndoles a las empresas generar

mejores acciones de retencidén para mitigar el impacto del entorno.
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El modelo econométrico elaborado por Espinel y Vega pretende fijar el nivel de
significancia de las variables independientes dentro de un proceso de quiebra
de las pequefias y medianas empresas para establecer una tabla de
probabilidades de riesgos que ayude a las empresas a tomar mejores

decisiones.

Variables como: promedio de liquidez corriente; rentabilidad sobre activos;
crecimiento/ solvencia; crecimiento del beta de solvencia; crecimiento del beta
de rentabilidad; beta de las medianas empresas y beta de las pequefas
empresas, determinan que 5 de cada 10 empresas pequeiias y medianas
tienen probabilidad de quebrar.

Considerando la dinamica de la industria y la fuerte necesidad por acceder a
nuevas fuentes de informacion las empresas estan buscando herramientas que

les permita consolidar su informacion y sacar provecho de la misma.

El modelo de negocio planteado, al ser una idea alternativa a sistemas
informaticos a gran escala suple la necesidad de informacién con precios muy
por debajo de los presentados por firmas transnacionales y que estan fuera del
presupuesto del target al que apunta el presente modelo de negocio.

Con relacion al mercado, se considera, que una empresa gque se dedique a la
consultoria de andlisis estadistico de la informacion puede ser atractiva,
porque es de vital importancia para las empresas encontrar los factores
diferenciadores que den por resultado una mayor participacion de mercado,
fidelidad de los clientes y una mayor rentabilidad de las empresas en un

mercado competitivo.

De igual manera el mercado valora atributos fundamentales en la conformacién
de la idea de negocio, por ejemplo el 54% de los entrevistados consideran que
es una fortaleza contar con una empresa que se especialice en Analisis
Estadistico de la informacién porque permite profundizar la informacion con la
gue cuenta las empresas para optimizar sus estrategias y obtener mejores

retornos.
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Otra oportunidad es la intencion de contratar un servicio de consultoria de
analisis estadistico declarada por el mercado, actualmente las consultorias las
contratan anualmente, pero podria llegar hasta dos veces al afio generando

recompra reduciendo la inversion por captar nuevos clientes.

El nivel de interés del mercado objetivo y el valor que le puede aportar al sector
empresarial se presenta favorablemente al reconocer que una empresa que se
dedique Unicamente al analisis estadistico de la informacidén puede aportar con

argumentos solidos al momento de evaluar y tomar decisiones.

La falta de profesionales especializados en analisis estadistico, con perfil
indagador y conocimiento del sector empresarial, abre una oportunidad para la

implementacion del presente modelo de negocio.

Los precios recomendados por el mercado se ajustan al costeo preliminar de
nuestra idea de negocio, un precio referencial de la disponibilidad de pago
declarada de USD 855.45 abre la oportunidad de ofrecer un servicio de calidad

sin tener que sacrificar el margen esperado en términos generales.

Los factores mas sensibles para las empresas son la seguridad y
confidencialidad de la informacién, los encuestados prefieren no entregar
informacion a terceros sin antes firmar un contrato que puntualice clausulas de

seguridad y confidencialidad para garantizar el correcto uso de los datos.

El perfil de los entrevistados muestra un 92% de instruccién superior completa,
es decir que 9 de cada 10 empresas tiene liderazgo profesional y no empirico

lo que minimizaria la toma de decisiones subjetivas.
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5 PLAN DE MARKETING
5.1 Estrategia general de Marketing

Para alcanzar los objetivos planteados se establecera una estrategia de
posicionamiento y segmentacion, del sondeo realizado se evidencia que el
nivel de interés no presupone un mercado entusiasta, el 28% consideran un
nivel positivo de interés, el 46% estan en un estado neutral y el 26% tienen un
interés negativo hacia la idea de negocio, de tal manera se estableceran
acciones diferenciadas para cada segmento.

Amplitud de la oferta de servicios

Estrecha Amplia

Sin enfoque (de

Enfoque de servicios todo para todos)

Muchos

Enfoque de

Pocos mercado

Numero de mercados atendidos

Figura 4. Estrategias basicas de posicionamiento de servicios
Adaptado de: Marketing de Servicios (Christopher Lovelock, 2009)

Dentro de las estrategias generales de posicionamiento el presente plan de
negocio considera una estrategia de enfoque total obedeciendo a que se
ofrecera una cantidad limitada de servicios a un mercado estrecho y especifico.
En cuanto a la segmentacion las principales clasificaciones se realizaran con la
informacion existente de fuentes secundarias oficiales por ejemplo; el volumen

de ventas, actividad econémica del negocio y la antigliedad.
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Figura 5. Clasificacion de clientes

Las empresas de comercio al tener mas relacion con el consumidor final
manejan un perfil mas visible en redes sociales, el acercamiento hacia esas

empresas estara exclusivamente direccionada a través de la web.

Por otra parte el sector empresarial de servicios tendra un acercamiento de
forma maés tradicional con eventos, lanzamientos y charlas sobre la utilidad de
esta herramienta administrativa al momento de administrar la informacion

generada por sus clientes.

La propuesta general de posicionamiento se fundamenta en la diferenciacion,
al ser un concepto tedrico y metodoldgico debe implementarse alineado a cada
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realidad del cliente con el objetivo de ofrecer un producto diferente con
respecto a la competencia.

El expertis tedrico metodolégico del modelo de Andlisis Estadistico:
Multivariante, Ecuaciones Estructurales y Modelamiento RFM (recencia,
frecuencia, monto) de informacion primaria/ secundaria juega un papel

fundamental en la consecucién del objetivo de diferenciacion.

5.1.1 Mercado Objetivo

El Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos presenta 842,936 empresas
como universo para el afio 2015, de las cuales 74,876 son Pequeias
empresas, empresa mediana A y empresas mediana B; de esa segmentacion
de empresas 22,955 se encuentran en la provincia de Pichincha y de las cuales
el 88.7%% son de la ciudad de Quito.

Entre las empresas de Quito los sectores de manufactura/ comercio y servicios
representa el 92.4% dejando un total de 18,814 empresas, a las cuales
aplicando la intencion de compra y la frecuencia promedio de compra

obtenemos un mercado potencial de 5,268 empresas. (INEC I. N., 2017)

Tabla 3. Mercado objetivo

Universo Empresas Ecuador 842,936
Universo PYMES Ecuador 74,876
Universo PYMES Pichincha 22,955
Universo PYMES Quito (88.72%) 20,365
Universo PYMES Quito Manufactura/ comercio/ Senvicios (92.4%) 18,814
Intencion contratacion 28.0%
Frecuencia de contratacion 1
Mercado potencial 5,268

5.1.2 Propuesta de Valor

El libro Disefiando la propuesta de valor, afirma que es necesario encajar de
forma correcta las necesidades de los clientes con la propuesta que una

empresa ofrece en el mercado. (Osterwalder & Pigneur, 2015)
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Pues bien, la propuesta de valor fundamenta su existencia en un modelo con
sustento metodolégico y que es estadisticamente aceptado, los resultados
tienen validez cientifica y replicables a lo largo del tiempo con ajustes minimos

de acuerdo al giro del negocio.

Contrastando con las exigencias del mercado, el 36% busca informacion clara

y real, que ayude para tomar decisiones oportunas.

La confidencialidad y seguridad de la informacion seran piezas fundamentales
dentro de la propuesta de valor. Para los clientes estos aspectos son factores

decisores de compra de tal manera que es imprescindible su consideracion.

Los comentarios analizados de los expertos en la industria afirman que la
individualizacion de los factores diferenciadores (modelo con sustento
metodoldgico y estadisticamente aceptado) de las empresas es de vital
importancia hoy en dia, mas aun si estos factores son percibidos de manera

positiva por los clientes.

Es asi como otro aporte a la propuesta de valor del actual plan de negocios se
establece en la extraccion de informacion objetiva para la identificacion de los
atributos preponderantes dentro del momento de verdad de la compra;
fundamental para las empresas al momento de evaluar sus factores

diferenciadores con el fin de crear fidelidad y recomendacion.

A nivel estratégico el presente plan de negocio fijar4 su propuesta de valor en
funcion de: mas por menos; para nuestros clientes, marcando una diferencia de

la competencia en estructura metodolédgica del analisis de la informacion.

5.2 Mezcla de Marketing

En 1981 Bernard H. Booms y Mary J. Bitner proponen la mezcla de marketing
ampliada de 7 P’s en su libro “Marketing, Estrategias y Estructural
Organizacional para Empresas de Servicios”; para posteriormente en 1999
Christopher Lovelock y Lauren Wright en su libro “Principios de Administracion
y Marketing de Servicios” incorporen la ultima P a la mezcla de marketing para

empresas de servicio.
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Es asi que el presente plan de negocios despliega la mezcla de marketing de

los siguientes elementos:

e Servicio/ Producto
e Plaza

e Promocién

e Precio
e Persona
e Proceso

e Prueba fisica o entorno

e Productividad

5.2.1 Servicio/ Producto

Andlisis Estadistico: Multivariante, Ecuaciones Estructurales y Modelamiento
RFM (recencia, frecuencia, monto) de informacion primaria/ secundaria con el

soporte de paquetes estadisticos y utilitarios ofimaticos de codigo libre.

Actualmente la mayoria de las empresas cuentan con informacién de histéricos
de ventas, con esa informacion en primera instancia se construye el modelo
RFM (recencia, frecuencia, monto) a través de un analisis de clusteres, para
posteriormente construir las dimensiones que serviran para el modelamiento de
ecuaciones estructurales que consolida la informacién de fuente primaria o
secundaria para priorizar los atributos relevantes para cada segmento

analizado y determinar numéricamente el nivel de importancia e impacto.

Modelo RFM

Modelamienta

Histérico Ventas e W’w‘ Clisteres estructural o
| G i E v“c ng ] 5
L = B » o »

S

Figura 6. Diagrama del proceso
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Un proceso de estas caracteristicas toma alrededor de 32 horas hombre de

trabajo en promedio, estimando al mes una produccién media de 6 proyectos.

Para la identificacion adecuada del producto es necesario fijar el nombre la
empresa, Su representacion grafica y como deberia ser asociado
semanticamente, en tal virtud el nombre escogido para el presente plan de
negocios es SPC (Statistical Process Consulting); usar el término Consulting
nos permite abrir el abanico al resto de actividades relacionadas con la

administracion de informacion.

Semanticamente la asociacion con la marca estd fijado por el analisis
estadistico de la informacion, el slogan de la compafiia es: “Analisis estadistico

oportuno y confiable”.

Graficamente se visualiza de la siguiente manera:

A

SPC

Consulting

Figura 7. Logotipo

Christopher Lovelock afirma que es fundamental crear el concepto correcto de
servicio y para ello se debe identificar atributos y niveles del servicio enfocados
al mercado meta, en ese sentido después de la investigacion del cliente se

definen los siguientes atributos y niveles del servicio:

e Andlisis de la informacion a profundidad (Atributo determinante) para lo
cual se fijara tres categorias de profundizacion de la investigacion en
base al analisis de series de tiempo (12 meses, 36 meses, 60 meses)

e Sustento cientifico y metodoldgico para la toma de decisiones (Atributo
determinante); dos niveles de servicio, descriptiva relacional y

multivariante.
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e Informacion veraz, confiable y comprobable (Atributo determinante),
acuerdos de confidencialidad y dependiendo de la industria exclusividad
del sector econdmico.

e Optimizar tiempos de respuesta con relacion al cliente (Atributo
importante); en funcion a los resultados entregables de la consultoria,
del cual el diagnostico no puede exceder los diez dias calendarios a
partir de la firma del contrato.

e Herramienta para conocer las expectativas del mercado (Atributo
importante); ajustable a la realidad de cada cliente, con dos niveles de
servicio, el primero datos externos analizados de forma independiente y
el segundo, variables a ser incorporadas en la base de datos central a

modo de analisis predictivo.

El servicio post venta o soporte permitira trabajar en el circulo de la lealtad de
la empresa, es decir, una vez encontrado el valor para el cliente focalizando
sus necesidades y priorizando los resultados, se debe pasar a la creacion de

vinculos de lealtad.

Para tal efecto se trabajara en dos vinculos, el primero el vinculo basado en
recompensas, con descuentos por compras sistematicas o recurrentes; y el
segundo vinculo serd personalizado entregando pruebas pilotos con nuevas
metodologias que se ajusten a la realidad de cada sector econémico o de
cualquier necesidad puntual que requiera el cliente que pueda ser analizada de

forma estadistica.

El presente plan de negocios es un servicio, mismo que no aplica, empaque y

etiquetado.

5.2.2 Plaza

El presente plan de negocios centrara sus actividades en la ciudad de Quito,
sin intermediarios siendo un canal de marketing directo, para ello se ha querido
una oficina entre 40 y 70 m2.



31

Considerando que la empresa se conforma en un inicio por tres personas, dos
analistas encargados de la operacién y un asistente administrativo que se
encargara de forma integral de varias actividades inherentes al proceso

productivo de las consultorias.

Entre las opciones estudiadas encontramos:

Mis. const

Figura 8. Plaza
Adaptado de www.vivel.com

Al tener contacto con empresas, la localizacion debe estar dirigida al centro
norte de la ciudad de Quito, sectores como el Batan o la Mariscal, son buenas
alternativas resultando en beneficio de movilizacion y centralizacion de las

actividades.

En el ciberespacio la empresa tendra presencia por medio de una pagina web
oficial de la compafiia y redes sociales con cuenta oficial (LinkedIn, Twitter,
Facebook); para efectos de informacion, promocion y retroalimentacion por
parte de los clientes como aporte a la creacion del circulo de la lealtad de la

empresa.

5.2.3 Promocion

La estrategia general de marketing planteada para el desarrollo del presente
plan de negocios responde a un posicionamiento, en tal virtud la empresa

soportara la consecucion de la estrategia de la siguiente manera:

Como accién de Relaciones publicas la empresa se afiliara a la Camara de

Comercio de Quito, con el fin de acceder a los beneficio como socios “Gracias
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a esta clasificacion de servicios podra establecer redes de negocios eficientes y

efectivas”. (Camara Comercio de Quito, 2016)

La primera herramienta para el proceso de difusion del actual plan de negocio
se concentra en los referidos de clientes cautivos y ex clientes, enlistados en
una base de datos fruto de la experiencia dentro del sector que los socios que

conforman la compafiia cuentan actualmente.

La campafa digital de promocion del presente plan de negocios se apoya en
un modelo de E-marketing que como objetivo principal sera posicionar el
nombre de la empresa de forma efectiva en los pequefios y medianos
empresarios de Quito responsables de los sectores manufactura, comercio y

servicios.

Para el desarrollo de esta actividad se ha solicitado el soporte de dos
empresas, Gmedia Disefio & Desarrollo y Alfa Digital S.A.; especializadas en el
desarrollo de una web orientada a potencializar los servicios, rentabilizando el
disefio en funcion de la exposicion online continua, monitorizando el uso y con
un paquete personalizado de publicidad en Google (primeras posiciones de los

resultados de busqueda).

Dentro de las actividades de marketing directo la empresa tiene planificado una
participacion en talleres/ ferias relacionadas, campafas por correo electrénico y
campafas por redes sociales como soporte a la estrategia central de negocio

en linea.

De acuerdo al esquema funcional de la compafiia no se conformara un equipo
de ventas, es tarea del analista comercial la prospeccion y calificacion, pre
aproximacion, aproximacion, presentacion y demostracion, manejo de

objeciones, cierre y seguimiento de los clientes.

5.2.4 Precio

El plan de negocios disefia el precio del servicio a ofertar de acuerdo a la
fijaciéon de precios basada en costos, y como estrategia de entrada una fijacién
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de precios de penetracion de mercado considerando que es un producto nuevo

en el sector empresarial.

El analisis de la estrategia parte de la perspectiva del cliente y la estructura de

costos del presente plan de negocios.

El modelo Price Sensitivity Measurement (PSM) de Peter Van Westendorp, nos
permite definir 4 puntos de corte para entender cual es el intervalo que los

clientes estarian dispuestos a pagar.

100 —rtaratodl)
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Figura 9. Modelo Price Sensitivity Measurement (PSM)

Los puntos de corte resultado de la investigacion cuantitativa son: PMC
USDA435.35; OPP USD 602.36; IDP USD 554.32; PME USD 769.60.

Para el mercado objetivo el rango aceptable de precios esta entre USD 435.35
y USD 769.90.

Sin embargo no se debe descuidar que la disponibilidad al pago, centrandonos
en los valores obtenidos en la consideracion que la consultoria empieza a ser
cara pero todavia pensaria contratar, registra un valor medio de USD 855.45,
marcando un precio mayor con respecto al modelo PSM e incluso llegando a

valores que superan los USD 2,000.00

Por otro lado el analisis financiero nos sugiere que para llegar al punto de
equilibrio con la estructura operativa es necesario fijar un precio de USD 978.20
por proyecto de acuerdo a la siguiente estructura de costos:
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Tabla 4. Costos y punto de equilibrio

COSTOS Y PUNTO DE EQUILIBRIO
Costos fijos mensual:
Analista Estadistico S 1,422.05
Analista Comercial S 1,422.05
Asistente Administrativo S 486.72
Arriendo S 500.00
Mantenimiento y limpieza S 50.00
Internet S 45.00
Contabilidad S 120.00
Servicios basicos S 80.00
Campafa E-Marketing S 100.00
Total Costo Fijo Mensual S 4,225.82
Costos Variables
Analista por Hora | $ 159.60 |
Total Costo Variable crecimiento S 159.60
Total Costo mensual S 4,225.82
Proyectos al mes 6
Costo por proyecto S 704.30
Utilidad por proyecto 28%
Precio por proyecto $ 978.20

El precio final por proyecto sera de USD 980.00; la relacion entre el valor
dispuesto a pagar por el cliente y la estructura de costos difiere en un 12.5%,
esta diferencia sera considerada dentro del ajuste de precios de descuento y
bonificacion por compras sistematicas, que esta dentro de la utilidad

considerada para el proyecto.

5.2.5 Personal

El plan de negocios actual presenta una estructura organizacional simple, son
tres personas las que iniciaran las operaciones, en tal virtud la relacion con el
cliente sera de forma directa con los analistas tanto comercial/analitico como
estadistico; y como soporte de comunicacion y logistica con la asistencia

administrativa.

La prospeccion y posterior relacion comercial sera de absoluta responsabilidad
del analista comercial/ analitico, es decir todo lo relacionado con aspectos
previos a la contratacion del servicio, asi como los aspectos relacionados a la

posventa del servicio.
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Por su parte el analista estadistico tendrd a bien satisfacer las necesidades
técnicas metodoldgicas que durante la ejecucion de la consultoria surjan,

mantendra un trato directo con los clientes.

Mas sin embargo no existe una delimitacion de las interacciones con el cliente,
la experiencia de ambos analistas permite solucionar en primera instancia la

mayoria de las necesidades de los clientes.

El soporte del asistente administrativo a nivel logistico permitira liberar de
tareas administrativas a los analistas, pero en el corto plazo sus tareas también

pueden ir de cara al cliente como primer punto de contacto.

5.2.6 Prueba Fisica o entorno

Lovelock afirma que todo cliente siente la necesidad imperativa de sentir o
palpar por algo que ha pagado, de registrar en su consciente la evidencia fisica

de lo que ha adquirido, (Christopher Lovelock, 2009).

Por tal razon para el presente plan de negocio se concentrara en desarrollar
una herramienta de visualizacion de resultados, en primera instancia se
apoyard en utilitarios de oficina como Power Point y Excel de Open Office con

tablas dinamicas, graficos anidados con lectura de tablas estructuradas.

5.2.7 Proceso

A final de cuentas, solo hay una cosa que realmente importa en los encuentros
de servicio: la forma en que el cliente percibe lo que ocurrié. (Chase & Dasu,
2010).

Para el presente plan de negocios el proceso es parte de un marco teérico y
metodolégico disefiado de forma transparente para el usuario de la
informacion, es decir el proceso sera estructurado a medida que las
necesidades del cliente se vayan deslumbrando y sean visibles con la prueba

fisica o entorno.
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5.2.8 Productividad

Segun Peter Drucker: “La productividad es el resultado combinado de las
productividades de los tres factores de la produccion: Capital, recursos
naturales y recursos humanos”. En relacibn a lo expuesto se plantea el
siguiente direccionamiento institucional para conseguir un equilibrio entre los

tres factores descritos.

[Direccionamientu Institucional |

; Procesos
! Direccion Comercial Direccién Estadistica
Macro Procesos : _ STAFF

Gubernamentales

| Agregadores
de Valor

Macro
Procesos de
Apoyo

Recursos Humanos Gestion Administrativa Soporte metodologico

Figura 10. Direccionamiento institucional

Se ha fijado una inversion en Marketing del 5% anual de las ventas
proyectadas para soportar las actividades de promocion y ventas, ademas una
inflacion del 4.23% resultado del promedio de los ultimos 10 afios (Mundial,

2016), en el siguiente cuadro se evidencia la informacién presupuestada.
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ANOS GASTOS PROMOCION
1 2 3 4 5
Campaiia E Marketing 1200.00 [ 1200.00 1200.00 1200.00 1200.00
Posicionamiento Adwords | 1560.00 [ 1560.00 1200.00 0.00 0.00
Afiliacion CC. 864.00 864.00 864.00 864.00 864.00
Ferias y Seminarios 1200.00 0.00 1200.00 1200.00 1200.00
Imagen Y disefio 1200.00 0.00 0.00 1200.00 1200.00
Varios 361.46 783.83 289.41 289.41 1232.85
Presupuesto Marketing 6385.46 | 4407.83 4753.41 4753.41 5696.85
Tabla 6. Desglose gasto promocion anual
N Posicionam L .
CampafiaE| Afiliacion | Feriasy | ImagenY . Presupuesto
. iento . s Varios .
Marketing CC. Seminarios| disefio Marketing
Adwords
Mes 1 100.00 130.00 72.00 100.00 100.00 30.12 532.12
Mes 2 100.00 130.00 72.00 100.00 100.00 30.12 532.12
Mes 3 100.00 130.00 72.00 100.00 100.00 30.12 532.12
Mes 4 100.00 130.00 72.00 100.00 100.00 30.12 532.12
Mes 5 100.00 130.00 72.00 100.00 100.00 30.12 532.12
PRORRATEO MENSUAL
- Mes 6 100.00 130.00 72.00 100.00 100.00 30.12 532.12
PRIMER ANO GASTOS
Mes 7 100.00 130.00 72.00 100.00 100.00 30.12 532.12
MARKETING
Mes 8 100.00 130.00 72.00 100.00 100.00 30.12 532.12
Mes 9 100.00 130.00 72.00 100.00 100.00 30.12 532.12
Mes 10 100.00 130.00 72.00 100.00 100.00 30.12 532.12
Mes 11 100.00 130.00 72.00 100.00 100.00 30.12 532.12
Mes 12 100.00 130.00 72.00 100.00 100.00 30.12 532.12
Total ler afio 6385.46
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6 PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1  Misidn, vision y objetivos de la organizacién

Ed Catmull, presidente de los estudios Disney- Pixar Studios, sefala que la
estructura organizacional de una compafiia es un reflejo de las ideas que al

parecer afloran lo mejor que se lleva dentro de uno mismo.

El presente plan de negocios pretende encontrar el equilibrio entre la demanda

del mercado y lo mejor que llevamos dentro.

6.1.1 Misidén

SPC Consulting es una firma dedicada a disefar y proporcionar herramientas
exactas y confiables para la toma de decisiones del sector empresarial
ecuatoriano con el fin de satisfacer las necesidades de sus clientes a traves del

expertis de profesionales vanguardistas y calificados en analisis estadistico.

6.1.2 Visién

La vision de SPC Consulting es constituirse en un referente de la investigacion
estadistica del Ecuador dentro de los primeros 5 afios de funcionamiento
certificando sus modelos de gestion y andlisis; fomentando el uso de
herramientas y metodologias innovadoras de mineria de datos y andlisis de la

informacion para sus clientes.

6.1.3 Valores

e Generar informacion confiable para nuestros clientes.
e Hablar con honestidad y franqueza

e Respeto por nuestros colaboradores, clientes, proveedores y asesores
externos para obtener el éxito.

e Ser social y ambientalmente responsables

6.1.4 Obijetivos de la organizacion

El presenta plan de negocio plantea tres objetivos de la organizacion al corto

plazo y que conforme a la dinamica de la industria se iran ajustando.
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Se construira un modelo estadistico de evaluacion y prospeccion de
clientes dentro del primer afio de funcionamiento para optimizar el
proceso de acercamiento a nuevos clientes.

La pertenencia al segmento de mercado elegido: empresas Pymes de
Quito del sector manufactura, comercio y servicios; y la determinacion
de la cantidad de transacciones que los consumidores tienen con los
potenciales clientes ayuda a fijar un parametro de necesidad para
contratar los servicios de la consultoria.

La estrategia de penetracion nos permite fijar el primer objetivo de
ventas cerrando con 1.1% de participacion de mercado al cierre del
primer aflo en una industria que factura en promedio 7.8 millones de
dolares.

Es necesario alcanzar 87 proyectos vendidos en el transcurso de todo el
afo para garantizar la participacién de mercado esperada.

Dentro del primer afio de funcionamiento se jerarquizara la cartera de
clientes respecto al comportamiento de compra, definiendo una
estructura de clientes en tres niveles: plata, oro y platino.

La meta es alcanzar una relacion de clientes oro y platino que empiezan
a recomprar, a tener mayor relacion con la empresa, con servicios
asociados al requerimiento inicial y la satisfaccion generada por el

estudio entregado.

Para el mediano y largo plazo se plantean los siguientes objetivos:

A partir del segundo afio el objetivo es disminuir el gasto de materiales
de oficina y la optimizacion de la inversion realizada en infraestructura
web, implementando a nivel administrativo un proceso cero papeles,
reduciendo costos en papeleria y bodegaje de documentos digitalizando
y almacenando de forma virtual en el dominio comprado para el
alojamiento de la pagina web.

En el tercer afio de funcionamiento se obtendra de la certificacion de la

American Society for Quality para Latinoamérica, para proporcionar un
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elemento de confianza a organizaciones, instituciones y empresas sobre
las competencias de nuestros profesionales.

e El objetivo de ventas para el quinto afio de funcionamiento sera
consolidar una participaciéon de mercado que alcance el 3.35%, teniendo
en cuenta con relacion a la estructura del mercado 4 empresas
concentran el 92%, dejando un 8% para las 8 empresas restantes de la
ciudad de Quito.

= SYSDICAT CIA. LTDA. Estructura de Mercado
= DATACTIVA S.A.
= EXPERTWEB CIA. LTDA.
PORTALES DISTRIBUTORS INC.
= TELECHECK SERVICIO ECUATORIANO
COMPUTARIZADO CIA. LTDA.
= [INFORMATICA DEL ECUADOR INFOECUSA S.A.
= AGRIBUSINESS ECUADOR CIA. LTDA.
= T77 CONSULTORES TECNOLOGICOS C.A.

= ELEMENTARYCLOUD S.A.

= CONSREPAER CONSULTORIAS Y REPRESENTACIONES

AERONAUTICAS CIALLTDA.
= BONTALABS CIA.LTDA.

Figura 11. Estructura de mercado
Adaptado de: Censo Econdmico (INEC, Censo Nacional Econémico, 2010)

e Posterior al quinto afio de funcionamiento la empresa se preparara para
la obtencién del certificado 1SO 9001, soportado en mediciones
constantes de salud de marca con el fin de garantizar un nivel de
competitividad, para la apertura a nuevos nichos de mercado y la

evaluacion de la extension y vitalidad de la marca.

6.2 Plan de Operaciones

Uno de los factores principales para el correcto esquema del plan de
operaciones Lovelock propone de desarrollo del anteproyecto del servicio, a
continuacién se detalla los tres actos principales del servicio del presente plan

de negocio:
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Primer acto:

El cliente se comunica con nosotros y nos indica su requerimiento vy el
ejecutivo lo registra. Se coordina la cita con el cliente para el levantamiento del

requerimiento. Se elabora la cotizacion y propuesta de trabajo
Segundo Acto:

El cliente acepta la propuesta. Se detalla la metodologia (técnica investigativa,
marco muestral, alcance demografico, etc.). Se procede a elaborar el

flujograma en conjunto con el cliente.
Tercer Acto:

Evaluacion de repositorios de informacion. Se procesa la informacion y se
prepara el informe para el cliente. Se solicita llenar un formulario de evaluacion
de satisfaccion, para posteriormente solicitar un certificado comercial con

caracteristicas del trabajo entregado.

Una vez descrito el anteproyecto se estructura paso a paso el diagrama de

flujos de los procesos del servicio de la siguiente manera:
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Comercial Estadistico Analisi
. : Cliente Planificacion Financiera — — nalisis
Servicio al Clienke  Venta Coordinacion Operacion Supervision
2 horas 4 horas 4 horas 8 horas 6 horas 8 horas 20 horas 4 horas 16 horas

Q=
| Eeunion_ Multivariante,
ndagatoria Modelamiento

Herramienta de medicion

Acuerdo

. S— confidencialidad
Marco muestral

Elaboracién de propuesta

No probacio
Revisién
Retroalimentacion
No s
S Aprobacion ’
Tiempo Dedicado Ta— __;.
Asistente Administrativo: 8 horas : N

Procesamiento

Direccién Comercial Analitica: 32 horas o SN
Direccion Estadistica: 32 horas
w Entrega de
resultados

Figura 12. Flujograma de procesos

Estadisticas

Interpretacion de

resultados

Elaboraci6n de
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Las funciones de la direccién comercial/ analitica son:

Hara las veces de gerente general de la compafia teniendo que cumplir
lo que la escritura de constitucion rece en los acapites afines a las
atribuciones y deberes del Gerente General.

Prospeccion de clientes en conjunto con la asistencia administrativa para
la gestion de archivos de base de datos y agenda de trabajo.
Identificacion de necesidades del cliente, a cargo de la direccién
comercial/ analitica y la direccion estadistica.

Reunién Indagatoria con el cliente a cargo de la direccion comercial/
analitica y la direccién estadistica.

Costeo y presupuesto para el cliente a cargo de la direccion comercial/
analitica en conjunto con la asistencia administrativa.

Elaboracion informe es un trabajo mancomunado de la direccion
comercial/ analitica y la direccion estadistica.

Entrega de resultados a cargo de la direccion comercial/ analitica y
direccibn estadistica como soporte para validacion tedrica y
metodoldgica.

Retroalimentacién del cliente a cargo de la direccion comercial/ analitica

y la asistencia administrativa para el almacenaje de la informacion.

Ademas de las funciones compartidas la direccién estadistica también es

responsable de:

Hara las veces de Presidente de la Junta General de Accionistas
teniendo que cumplir lo que la escritura de constitucion rece en los
acapites afines a las atribuciones y deberes del Presidente de la Junta
general de Accionistas.

Operacion estadistica concentra todas las actividades relacionadas a la
administracion, mineria, procesamiento de informacion de los clientes.
Procesamiento, actividad estrictamente automatica realizada por
paquetes estadisticos de codigo abierto.

Actualizacién tedrica y metodologica constante.
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Desarrollo de modelos prototipo para la valoracion comercial.

La asistencia administrativa estara a cargo de:

La agenda y administracion del tiempo compartido de las direcciones.

La coordinaciéon con proveedores, area contable externa, pagaduria,
entidades de control fiscal, nomina, seguridad social, relaciones
laborales, super intendencia de compafias, registros mercantiles y

trdmites bancarios.

e Prospeccion de nuevos clientes

e Registro de retroalimentacion de los clientes.

e Logistica interna (control del mantenimiento de oficinas, implementos de

limpieza, utiles de oficina, etc.)

6.3  Estructura organizacional

Legalmente SPC Consulting se constituird como compaiiia limitada conformada

por dos accionistas para lo cual el capital social de la compafia es de

cuatrocientos doélares de los Estados Unidos de América (USD $400.00),

dividido en cuatrocientas participaciones, con un valor nominal de un dolar de
los Estados Unidos de América (USD $ 1.00) cada una.

Tabla 7 Estructura de participaciones accionarias

CAPITAL SUSCRITO NUMERO DE
0
SOCIOS Y PAGADO PARTICIPACIONES PORCENTAJE (%)
Socio 1 USD$ 200,00 200 50%
Socio 2 USD$ 200,00 200 50%

El disefio organizacional del presente plan de negocios al ser funcional tendra

un organigrama vertical, teniendo a la Junta General de Accionistas como

principal rector de las decisiones futuras de la compafia, seguido por la

Gerencia General y las direcciones comercial/ analitica y estadistica.
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Junta general de
accionistas

Gerente General—

Asistente J

Administrativo

Direccion . .,
Comercial/ Direccion
" Estadistica
analitica

Analistas Adhoc Analistas Adhoc

Figura 13. Organigrama

Con lo antes mencionado SPC Consulting arrancara operaciones con tres
personas directas en su ndmina, de acuerdo a la proyeccion de ventas el

crecimiento de personal aplicaria a partir del tercer afio de funcionamiento.

Para fines legales y registro en los entes de control estatales la direccion
comercial/ analitica asumira las funciones de Gerente General y la direccidon
estadistica las funciones de Presidente de la Junta General de Accionistas,
mientras que la asistente administrativa ejercerd las veces de secretaria de la

Junta General de Accionistas.

En el organigrama se presentan analistas adhoc que surgen de la demanda de
trabajo, en primera instancia de ser necesario seran contratados bajo

prestacion de servicios contra factura.

SPC Consulting consiente de la oportunidad de negocio y alineado a su
estrategia general de marketing pretende consolidar una estructura
organizacional que permita posicionar y segmentar su mercado meta con un
enfoque total; sin dejar grupos desatendidos por falta de estructura o capacidad

de respuesta bajo el siguiente balance de personal.
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Tabla 8. Detalle del balance de personal

Asistente |Analistas
Salario Basico 366.00 1200.00
Decimo tercero 30.50 30.50
Decimo cuarto 30.50 30.50
Vacaciones 15.25 15.25
Aporte patronal 44 47 145.80
Total 486.72 1422.05
Personal Productivo
Costo Costo Unidad
Unidad Salario mensual mensual Productiva
Analista Estadistico 1 3 1,422.05 | S 1,422.05 | S 258.55
Analista Comercial 1 3 1,422.05 | $ 1,422.05 | S 258.55
Total 2 S 2,844.10 | S 517.11
Personal Administrativo
Unidad Salario mensual |[Costo mensual
Asistente Administrativo 1 S 486.72 | S 486.72
Total 1 ) 486.72

Las conclusiones respecto a los procesos requeridos para el correcto

funcionamiento del presente plan de negocios son:

Tener una junta de accionistas constituida como ente rector, sera una
fortaleza con respecto al crecimiento.

Las decisiones transcendentales del negocio estaran siempre vigiladas
por los intereses de los accionistas en funcién de la maximizacion del
beneficio.

La estructura funcional ayuda a enfocar los esfuerzos de los directivos
en la consecucion de los objetivos al corto, mediano y largo plazo.

El conocimiento y la experiencia adquiridos a lo largo del tiempo de los
socios se considera la piedra angular en la conformacion del actual plan
de negocios.

Una estructura solida y simple en un mercado de servicios evitaria
incurrir en gastos innecesarios en la puesta en marcha del presente plan

de negocio.
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7 EVALUACION FINANCIERA
7.1 Proyeccion de ingresos, costos y gastos

A continuacion se detalla el andlisis financiero del plan de negocios, partiendo
de la proyeccion de ingresos de acuerdo a la estimacion del mercado potencial

y la dinamica de la industria, presentadas en capitulos anteriores.

En una dindmica de la industria con alrededor de once participantes las ventas
proyectadas del actual plan de negocios representan en el primer afo de
funcionamiento el 1.65% de participacion de mercado.

El precio por proyecto fijado de acuerdo al andlisis del cliente y la industria es
de USD 980.00, de acuerdo a la capacidad instalada del proyecto bajo la
estructura organizacional planteada es de 86.92 proyectos al afio, proyectando
un volumen de ventas en ddlares americanos de USD 85,182.27 (ochenta y
cinco mil ciento ochenta y dos 27/100).

Tabla 9. Prondstico de ventas

afio 0 ler afio 2do afio 3er afo 4to afio 5to afio

0, 0, 0, 0, 0,
Participacion 1.65% 1.71% 1.84% 1.84% 2.21%
- 86.92 90.08 96.93 96.93 116.42

Proyectos al afio

Ventas totales - $85,182.27 $88,279.80 $94,991.13 $94,991.13 $114,092.61

Para alcanzar el prondstico de ventas la estructura de costos y gastos presenta
tres tipos de balances, de obras fisicas, equipos, y de personal.

Para el incremento en ventas se ha considerado una inflacion del 4.23%

resultado del promedio de los dltimos 10 afios (Mundial, 2016).

No se realizan obras fisicas o inversion en construccion, de acuerdo al plan de
marketing la presente idea de negocio desarrollara sus actividades en una
oficina rentada de acuerdo a la ubicacion estratégica delimitada por el

mencionado plan.
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Se detalla a continuacion los activos fijos necesarios para poner en marcha el

plan de negocios,

con una estructura organizacional

colaboradores y bajo una vision minimalista de gestion.

Tabla 10. Balance de Equipos

Escritorios Analistas 2 $ 450.00 | $ 900.00
Escritorio asistente 1 $ 300.00 $ 300.00
Sillas trabajo 2 $ 120.00 $ 240.00
Sillas reunién 4 $ 50.00 $ 200.00
PC portatil 2 $ 1,000.00 $ 2,000.00
PC escritorio 1 $ 400.00 $  400.00
Mesa 1 $ 300.00 $ 300.00
Impresora 1 $ 180.00 $ 180.00
Archivador 1 $ 120.00 $ 120.00

$ 4,640.00

ajustada a tres

Adicional a los rubros detallados, la estructura del personal de acuerdo a los

requerimientos tanto técnicos como administrativos se resume en la siguiente

tabla.

Tabla 11. Balance de personal.

Balance de Personal

Salario Décimo Décimo . Aporte
P Vacaciones Total
Basico tercero cuarto patronal
Asistente $366 $30.5 $30.5 $15.25 $44.47 $ 486.72
Analista Estadistico $1200 $30.5 $30.5 $15.25 $145.8 $1422.05
Analista Comercial $1200 $30.5 $30.5 $15.25 $145.8 $1422.05

Bajo la estructura organizacional propuesta los primeros balances presentados

se consideran como costos fijos. Cada proyecto tiene un estimado de treinta y

dos horas/ trabajo con cada analista se puede cubrir hasta 5,5 proyectos al

mes, una vez superada la capacidad maxima de cada analista se considera un

costo variable ajustado a la produccién extra.
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Los gastos preoperativos considerados para el presente plan de negocio estan
sujetos a normativas legales cdmo son los gastos de constitucion, apertura de
cuenta de integracion de capitales, elaboracion de la escritura publica,
publicacion en medios impresos de alta rotacion, inscripcidn en registros

mercantiles y demas se estima un presupuesto de USD 1,500.00.

Ademas de los gastos de constitucion, el actual plan de negocios debe contar
con permisos municipales de funcionamiento del Distrito Metropolitano de
Quito, entre ellos el pago de la patente, y el permiso de los bomberos que sera
gestionado en conjunto con el respectivo arrendador; entre estos rubros se

estima un presupuesto de USD 600.00.

Alineados a la campafia de marketing digital, dos empresas especializadas pro
formaron sus honorarios alrededor de USD 650.00, al igual que la tarjeteria y

papeleria basica de la compafia, USD 150.00.

Entre los gastos fijos considerados para el funcionamiento del plan de negocios
propuestos se detalla el arriendo, mantenimiento y limpieza, internet, servicios
basicos, y el outsourcing de servicios de contabilidad, adicional de un rubro

gastos imprevistos.

Tabla 12. Esquema de gastos

Descripcion Valor Descripcion Valor
Gastos constitucion $ 1,500.00 Arriendo $ 500.00
Permiso operacién $ 600.00 Mantenimiento y limpieza | $ 50.00
Web y RRSS $ 650.00 Internet $ 45.00
Tarjeteria $ 150.00 Contabilidad $ 120.00

Servicios basicos $ 80.00
Total $ 2,900.00 Otros $ 100.00
Total $ 895.00
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7.2 Inversion Inicial, capital de trabajo y estructura de capital

El monto para cubrir la inversién inicial es de USD 18,154.49 (dieciocho mil
ciento cincuenta y cuatro dodlares americanos 49/100), los mismo que seran
cubiertos como capital de riesgo a nombre de los socios fundadores de la
comparniia del 30% y una deuda soportada por un inversionista del 70% a una
tasa de interés del 13.5% anual, con pagos mensuales de USD 607.16 durante

24 meses.

Tabla 13. Inversion Inicial

Inversién inicial
INVERSION $ 18,154.49
% MONTO
CAPITAL DE RIESGO 0.3 5 544635
TASA DE INTERES 13.50%
CUOTA $607.16

De acuerdo a la politica de cobranzas determinada para el plan de negocios se
estima que el 50% de los ingresos tenga una cartera de 60 dias a partir de la
firma del contrato y el resto de proyectos el cobro sea con pago de inmediato,
dando como resultado 30 dias de cobranza, estimado al primer afio de

funcionamiento un incremento en las cuentas por cobrar de USD 7,001.28.

Tabla 14. Politica de cobranzas.

POLITICAS DE COBRANZA
50% Crédito 60 dias 60
50% Pago Inmediato 0
Total dias de Cobranza 30
0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO
Cuentas 0.00 7001.28 | 7255.87 | 7807.49 | 7807.49 | 9377.47
por Cobrar
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La estructura de capital en funcion del estado de flujo de efectivo evidencia
saldos positivos, después de las actividades de operacion y considerando una
reinversion de USD 2,700.00 en el cuarto afio de funcionamiento concepto de

una actualizacion de los equipos de computo de trabajo.

Las actividades de financiamiento al término del segundo afio de
funcionamiento estaran cubiertas en su totalidad, dejando abierta la posibilidad
dentro de los primeros cinco afos de vida del proyecto de una nueva inversion
para estrategias de integracion hacia atras, es decir invertir en dispositivos
moviles para capturar informacién en los punto de venta o atencion de los

clientes con la finalidad de robustecer sus repositorios de informacion.

Tabla 15. Flujo de efectivo

ESTADO FLUJO EFECTIVO
PERIODO MENSUAL 0 1 2 3 4 5
SALDO INICIAL DE EFECTIVO S 10,614.49 [ $ 15,788.67 | $ 30,785.38 | $ 56,827.59 [ $ 80,721.41
ACTIVIDADES DE OPERACION
(+) Actividades de Operacion
(+)Utilidad Neta S (2,900.00)] $ 16,963.40 | $ 20,890.98 | $ 25,453.55 [ S 25,453.55 | $ 37,484.62
(+) Depreciacion S - S 1,140.27 | $ 1,140.27 | $ 1,140.27 [ $ 1,140.27 | $ 1,140.27
(+) Incremento cuentas por pagar Proveedores S S - S - S - S - S -
(-) Incremento Otros Activos Corriente S S - S - S - S - S -
(-) Incremento en cuentas por cobrar S S 700128 S 25459 | $ 551.62 | $ S 1,569.98
(-) Incremento en Inventario S - S - S - S - S - S -
Efectivo Neto de las actividades de operacion S (2,900.00)| S 11,102.38 | $ 21,776.65 | $ 26,042.20 | $ 26,593.82 | $ 37,054.90
ACTIVIDADES DE INVERSION
(-)Aduisiciones de Activos Fijos S 4,640.00 0 0 o[ $ 2,700.00 0
(-)Otras Actividades de Inversion S -
Efectivo Neto de las actividades de inversion S 4,640.00 | $ - S - S - $ 2,700.00 | $
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO
(-)Disminucion de Deuda de Largo Plazo S (12,708.14) $5,928.21 $6,779.94 0 0 0
(-)Disminucion en Financiamiento Corto Plazo S - S - S - S S S
(-)Disminucion en Documentos por Pagar S S S S S S
(-)Dividendos Pagados S S S S S S
(-) Intereses Pagados S - $ S S $ $
(+) Incremento en Acciones Comunes S 5,446.35 [ S - S - S S S
Efectivo Neto de las Actividades de Financiamiento | $ 18,154.49 | $  (5,928.21)| $ (6,779.94)| $ - S - S -
INCREMENTO NETO DE EFECTIVO S 10,614.49 | $ 5174.18 [ $ 14,996.72 | $ 26,042.20 | $ 23,893.82 [ $ 37,054.90
SALDO PARA EL SIGUIENTE PERIODO [ s 1061449]s 15788.67]$ 30,785.38 [ $ 56,827.59 [ § 80,721.41 [ $ 117,776.31
COMPROBACION 0 0 0 0 0 0
SUMA 0

Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de flujo de efectivo y

flujo de caja

Una vez elaborado el Balance de resultados (Anexo 6) del plan de negocios

podemos concluir que la relacién de costos versus las ventas durante los cinco
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primeros afos de vida es alrededor del 36%, los costos de ventas son los
salarios recibidos por los analistas.

Los gastos administrativos representan por su parte en promedio durante los
primeros cinco afios de vida del proyecto el 23%, considerando arriendo,

mantenimiento, contabilidad, y salario de la asistencia administrativa.

Los rubros relacionados a intereses e impuestos representan el 13.6% del
ingreso, dado como resultado una utilidad promedio durante los primeros cinco

afos de vida del proyecto del 27.2%.

El flujo de efectivo del proyecto mantiene una relacion positiva y las razones
obedecen al balance positivo de la utilidad neta de cada afio y la estructura de
costos que no incrementan, es necesario mantener la politica de cobranzas
para no provocar una disminucion del efectivo y afectar a la liquidez del

proyecto.

El estado de situacion financiera (Anexo 7) por su parte denota ligeros cambios
en el capital de trabajo; por otra parte la relaciébn entre activos corrientes y
pasivos corrientes brinda la oportunidad de incrementar las deudas al corto
plazo con la intencion de invertir en campafias de promocion o capacitacion de

los analistas.

Tabla 16. Cambios en el Capital de trabajo

| Cambios en el Capital de trabajo

0 1 2 3 4 5
CAPEX $4,640.00 | $(4,640.00) | $(1,140.27) | $(1,140.27) | $1,559.73 | $(2,280.53)
CAPITAL TRABAJO $10,614.49 | $7,001.28 | $7,255.87 | $7,807.49 | $7,807.49 | $9,377.47
CAMBIO CAPITAL $ - $(3,613.21) $ 254.59 $ 551.62 $ 0.00 $1,569.98
TRABAJO

7.3  Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento, y criterios de valoracion

Considerando que el flujo de caja (Anexo 8) del proyecto guarda mucha

relacion con el balance de pérdidas y ganancias en el que el plan de negocios



53

presenta resultados positivos, se debe considerar los egresos que realmente
no son desembolsados y solo se emplea con fines tributarios.

Por ejemplo la utilidad neta del primer afio de vida del proyecto es de USD
16,963.40 mientras que en el flujo de caja considerando los valores no

desembolsados el valor asciende a USD 27,257.02

El flujo del inversionista (Anexo 9) considerando el capital propio es menor
comparado con el flujo del proyecto, es decir que el proyecto por si solo es
autofinanciable. La tasa interna de retorno del proyecto es del 361% mientras

gue del inversionista es del 146%.

Los indicadores de valoracion del proyecto CAPM y WACC (Anexo 10) con
relacion a la industria son positivos, el costo de deuda del plan de negocios es
del 12%, dando como resultado la valoracion del precio de los activos
financieros es del 22.4%, y por su parte el costo medio ponderado de capital
con un beta apalancado de la industria y un factor de riesgo pais del 8,56% da

como resultado un 21% con una tasa de interés del 33.7%.

En conclusion es un proyecto viable desde la perspectiva financiera.

7.4  Indices financieros

e Razén deuda Capital = $ 12,708.14/ $ 5,446.35=$ 2.33

e VAN del proyecto (5 afios de vida del proyecto) = $ 158.080,38

e TIR del proyecto = 361 %

¢ VAN del inversionista (5 afios de vida del proyecto) = $ 197.791,07

e TIR del inversionista = 146 %

Haciendo una relacién con la industria las ventas del afio 2015 tuvieron un
crecimiento promedio del 8.68% (INEC I. N., 2017) reflejando positivamente un
promedio de crecimiento para el presente plan de negocios del 1.65% en el

primer aflo de operaciones.
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8 CONCLUSIONES

Analizados los diferentes aspectos para determinar la viabilidad del plan de

negocios propuesto para una empresa de Analisis Estadistico: Multivariante,

Ecuaciones Estructurales y Modelamiento RFM (recencia, frecuencia, monto)

de

informacion primaria/ secundaria para las empresas PYMES de

Manufactura/ Comercio/ Servicio de la ciudad de Quito a nivel de conclusiones

podemos sefialar que el actual plan de negocios es viable desde la perspectiva

de mercado y financiera por los siguientes aspectos:

El presente plan de negocios especializado en analisis estadistico de la
informacion primaria y secundaria para el sector de manufactura,
comercio y servicios de la ciudad de Quito puede cubrir una necesidad
de informacién para las empresas que no aprovechan los datos de sus
repositorios.

El entorno externo proyecta un escenario favorable por la apertura del
sector empresarial a nuevas formas de administracion a nivel
tecnoldgico, con alta incursiéon en diversas plataformas fisicas y digitales.
Con repercusion a nivel econdmico y politicas las decisiones del
escenario electoral del afio venidero presentan un panorama de
incertidumbre.

La industria por su parte al ser analizada en contexto financiero el
crecimiento de la industria es siempre ascendente, los datos muestran
un R2 (porcentaje de variacion de la variable que explica su relacion con
una o mas variables predictoras) del 99% de explicacion de nuestro
modelo al analizar la variacion de las ventas en funcion al histérico de la
industria.

El analisis del cliente no presupone un mercado conocedor en su
mayoria del concepto de analisis de informacion, la falta de
conocimiento del uso de herramientas para la administracion de
informacion y las bondades del analisis estadistico son los principales
atributos a comunicar para consolidar la idea de negocio en la mente del

consumidor.
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Expertos en la industria del analisis de informacion por su parte son
mucho mas partidarios del concepto de una empresa que se especialice
en analisis estadistico multivariante, ecuaciones estructurales vy
modelamiento RFM (recencia, frecuencia, monto) de informacién
primaria/ secundaria.

Las principales oportunidades encontradas para la consecucién del plan
de negocios hacen referencia al nivel de interés del mercado objetivo por
una empresa que se dedigue Unicamente al analisis estadistico de la
informacion y la falta de profesionales especializados en analisis
estadistico con perfil indagador y conocimiento del sector empresarial.
Una estrategia solida de penetracion en el mercado con estrategia de
enfoque total ofreciendo cantidad limitada de servicios a un mercado
especifico, con optimizacion de recursos financieros en el uso de
campanfas de publicidad digitales para la difusién de la marca.

La fortaleza del presente plan de negocios a nivel de proceso se basa en
andlisis a profundidad, sustento cientifico y la veracidad de la
informacion, la optimizacion de tiempos bajo la consecucion de una
herramienta para conocer las expectativas del mercado.

La estructura organizacional funcional del presente plan de negocios se
presenta como la mejor alternativa para arrancar el plan de negocios,
minimizando el gasto excesivo en personal que de acuerdo a la
estructura esta en funcion de los proyectos que se pueda vender dentro
del primer semestre de funcionamiento.

Financieramente el proyecto es viable con indicadores a 5 afios de vida
del proyecto VAN del proyecto= $ 158.080,38; TIR del proyecto= 361%;
VAN del inversionista= $ 197.791,07 y TIR del inversionista = 146%.

Si bien es ciertos los indicadores financieros son altos pero en industria

de servicios se acostumbra a este tipo de valores.
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Anexo 1

MATRIZ EFE
VALOR
VAL | CALIFICAC
FACTORES EXTERNOS CLAVES ) PONDERAD
OR ION
(0]
4= Muy Alto; 3= Alto; 2=Medio;
1=Bajo
OPORTUNIDADES
Reduccion del indices de consumo final de los hogares 0.09 4 0.4
Demanda Potencial de empresas de comercio y servicios de
. 0.08 3 0.2
Quito
Apertura de las empresas a herramientas de Administracién 0.08 5 0.2
de grandes repositorios de Informacion ' '
Exigencia en cuanto a la libre propagaciéon de la informacion
) ) 0.03 1 0.0
registral para las empresas privadas
Nuevas tendencias tecnolégicas para el manejo de la
) _ 0.03 1 0.0
informacion
Bajo conocimiento de Data Science 0.06 0.2
Altos precios por concepto de Consultorias 0.07 0.3
Apertura de los ejecutivos a conceptos de Inteligencia de
0.07 3 0.2
mercado
Interés de las empresas por entender de mejor manera a sus
. 0.06 2 0.1
consumidores
Libre acceso a software especializado con cédigo abierto 0.06 2 0.1
AMENAZAS
El incremento del nivel de desempleo y subempleo 0.10 4 0.4
Incertidumbre del panorama electoral Ecuatoriano 0.08 3 0.2
Creciente oferta de empresas de consultoria 0.04 2 0.1
Presencia de Multinacionales de Inteligencia de mercados 0.04 4 0.2
Alto indice de Inactividad empresarial (Disolucion) 0.06 2 0.1
Bajos costos de entrada a la Industria 0.05 3 0.2
Promedio
1.00 2.9
Ponderado




Anexo 2

GUIA DE INDAGACION
ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD

PARTE |
INTRODUCCION Y CALENTAMIENTO
- Buenos dias/tardes mi nombres es... soy estudiante de la FACULTAD DE

ADMINISTRACION DE EMPRESAS DE LA UDLA, en esta ocasion estamos tomando
contacto con personas lideres de opiniébn de diferentes sectores de negocios,
gueremos hablar sobre los sistemas de recopilacion y analisis de la informacion que
tiene su empresa, la entrevista va a tomar unos 45 minutos, gracias por su ayuda.

- Es importante aclarar que todas sus opiniones son muy valiosas por lo tanto recuerde
gue no hay respuestas ni buenas ni malas, todas son totalmente validas y van a
contribuir para el éxito de este estudio.

- Sus datos no se difundiran bajo ningun concepto, se tomaran solamente sus opiniones
que se seran utilizadas con fines estadisticos.

PARTE Il
TIPOS Y FUENTES DE INFORMACION DE LA EMPRESA
- ¢Cuando piensa en informacion, Qué se le viene a la mente?

- ¢Con que fuentes de informacion cuenta su empresa?

- ¢Qué tipo informacién tiene sobre el giro del negocio de su empresa?

- SI MENCIONA VENTAS ¢ Desde cuando cuenta con la informacién sobre las ventas
(afios/meses)?

- ¢Qué tipos de andlisis realizan con la informacién de ventas?

- ¢Para que utilizan la informacion de las ventas?

- ¢Aqui en su empresa realizan estudios de mercado?

- ¢Qué tipos de estudios realizan?

- ¢Qué informacion les proporcionan estos estudios?

- ¢Con que frecuencia realizan los estudios de mercado?

- ¢Cual es el objetivo de realizar estos estudios de mercado?

- ¢Lainformacion de los estudios de mercado, para que les sirve, en que la utilizan?

PARTE Il
CONOCIMIENTO BID DATA/ DATA SCIENCE
- ¢Conoce o ha oido sobre BIG DATA?

- ¢Conoce que empresas realizan este tipo de andlisis de la informacién BIG DATA?

- ¢Por favor deme nombres de empresas que usted conoce realizan este tipo de
andlisis?

- ¢Por favor cuénteme de qué se trata este tipo de analisis?

- ¢Utiliza este tipo de analisis de informacién aqui en su empresa?

- ¢Cbmo lo realizan, que herramientas utilizan?

- ¢Lo hacen internamente o contratan una empresa?

- SICONTRATAN EMPRESA ¢ Con que empresa trabaja este tipo de analisis?

- ¢Con que frecuencia la realizan?

- ¢Para que usan este tipo de analisis de informacion?

- ¢Qué logros han conseguido con este tipo de andlisis?

- ¢Les interesa este tipo de andlisis de informacion?

- ¢Por qué SI/NO les genera interés?

- Sieste andlisis lo realizan una empresa especializada creada para este tipo de andlisis,




- ¢Qué opinidn le genera?

- ¢ Qué ventajas encuentra en esta propuesta?

- ¢Qué desventajas encuentra en esta propuesta?

- ¢Lellama la atencién, Porque si/no le llama la atencién?

- ¢Le genera interés, Porque si/no le genera interés?

- ¢Su empresa estaria dispuesta a contratar los servicios de esta empresa?
- ¢Porque si/no contrataria este empresa?

AGRADECIMIENTO Y DESPEDIDA

Anexo 3

GUIA DE MODERACION

GRUPO FOCAL

PARTE |
INTRODUCCION Y CALENTAMIENTO

- Buenos dias/tardes mi nombres es... soy estudiante de la FACULTAD DE
ADMINISTRACION DE EMPRESAS DE LA UDLA, el motivo de esta reunion es para
hablar sobre varios aspectos del entorno empresarial.

- Es importante aclarar que todas sus opiniones son muy valiosas por lo tanto recuerde
que no hay respuestas ni buenas ni malas, todas son totalmente validas y van a
contribuir para el éxito de este estudio.

- Sus datos no se difundiran bajo ningan concepto, se tomaran solamente sus opiniones
que se seran utilizadas con fines estadisticos.

- Antes de empezar quiero pedirle su autorizacion para grabar en audio esta reunién, ya
que utilizaré el audio como respaldo y soporte de la investigacion realizada. Muchas
gracias.

- En honor a su tiempo vamos a empezar y trataremos que la reunién sea fluida para
que usted pueda exponer todas sus opiniones con total comodidad.

PARTE I
TIPOS Y FUENTES DE INFORMACION DE LA EMPRESA

- Que informacién maneja su empresa? (tipos de informacion, ventas, inventarios,
compras, clientes)

- ¢Con que fuentes de informacion cuenta su empresa?

- Hay algun departamento de Andlisis de datos en sus empresas?

- ¢ Qué tipos de analisis realizan con la informacién?

- ¢Para que utilizan la informacién?

PARTE Il

INVESTIGACION DE MERCADOS

- ¢Aqui en su empresa realizan estudios de mercado?
- ¢Qué tipos de estudios realizan?
- ¢Qué informacion les proporcionan estos estudios?



- ¢Con que frecuencia realizan los estudios de mercado?
- ¢Cual es el objetivo de realizar estos estudios de mercado?
- ¢Llainformacion de los estudios de mercado, para que les sirve, en que la utilizan?

PARTE IV

CONOCIMIENTO BID DATA/ DATA SCIENCE
- ¢Conoce o ha oido sobre BIG DATA? Qué es?
- ¢Conoce que empresas realizan este tipo de analisis de la informacion BIG DATA?

Si una empresa le ofrece a través de un modelo establecer la relacién que las variables pueden
tener entre si, con el fin de agregar valor a los datos, tener un andlisis estadistico de la
informacién que permite discriminar lo subjetivo de lo real analizando grandes repositorios de
informacion y explicar las relaciones légicas y no légicas

- ¢Qué opinidn le genera?

- ¢Qué ventajas encuentra en esta propuesta?

- ¢Qué desventajas encuentra en esta propuesta?

- ¢Lellama la atencion, Porque si/no le llama la atencién?

- ¢Le genera interés, Porque si/no le genera interés?

- ¢Su empresa estaria dispuesta a contratar los servicios de esta empresa?
- ¢Porque si/no contrataria este empresa?

AGRADECIMIENTO Y DESPEDIDA

Anexo 4

ENCUESTA BIG DATA/ DATA SCIENCE

Buenos dias/tardes mi nombres es... soy estudiante de la FACULTAD DE ADMINISTRACION DE
EMPRESAS DE LA UDLA, en esta ocasion estamos tomando contacto con personas lideres de opinién
de diferentes sectores de negocios, queremos hablar sobre los sistemas de recopilacion y analisis de la
informacién que tiene su empresa, por favor me ayuda con unos minutos de su tiempo. GRACIAS

P.1 En su empresa cuentan con informacion de... SI NO
Histérico de ventas 1 2
Inventarios 1 2
Estudios de mercado 1 2
Otros 1 2

Si dice en p.1 historico

P.2 ¢ Desde cuando tienen informacién sobre las ventas?

Desde hace 1 afio

Desde hace 2 afios

Desde hace 3 afos

AIWIN|F

Mas de 3 afos

P.2a ¢ La informacion de las ventas tienen en base de datos o en algun otro
formato?

Base de datos BDD

[

Otro formato 2

Cual:




SIDICE EN P.1 INVENTARIOS
P.3 ¢ Desde cuando tienen informacién sobre el movimiento de los inventarios?

Desde hace 1 afio

Desde hace 2 afios

Desde hace 3 afios

AWIN|F

Mas de 3 afos

P.3a ¢La informacion de los inventarios tienen en base de datos o en algun otro
formato?

=Y

Base de datos BDD

Otro formato 2

SIDICE EN P.1 INVESTIGACION DE MERCADOS

P.4 ¢ Con que frecuencia realizan estos estudios?

P.4a ¢ Qué informacién les proporciona los estudios de mercado?

oo

P.4b ¢ Cudl diria que son las razones més importantes para contratar un estudio de mercado?

P.5 ¢ Conoce o ha oido nombrar BID DATA?

Conoce o ha oido nombrar 1 PASEAP.6
No conoce 2 PASEAP.11
P.6 ¢ Lo ha usado BIG DATA?
Si ha usado 1 PASEAP.7
No ha usado 2 PASEAP.7
P.7 ¢ Conoce empresas que usen BIG DATA?
Si conoce 1 PASEAPS
No conoce 2 PASEAP.11
P.8 ¢ Qué empresas usan BIG DATA?
a.
b.
C.
d.

P.9 ¢Las empresas que usan BIG DATA, lo hacen internamente o contratan una empresa para
realizar BIG DATA?

Lo hace internamente 1 PASEAP.10
Contrata empresas 2 PASEAP.11
P.10 Me podria mencionar los nombres de las empresas que dan estos servicios
1- 2.-
3- 4.-

PARA LOS QUE NO CONOCEN LEER CONCEPTO O DEFINICION DE BIG DATA
BIG DATA es una nueva tendencias de la gestiéon empresarial, es el acceso a multiples fuentes de informaciéon de los
consumidores y de las mediciones de gestiéon de la compafiia; esto permite establecer la relaciéon que las variables pueden
tener entre si, con el fin de agregar valor a los datos, es un analisis estadistico de la informacién que permite discriminar lo
subjetivo de lo real analizando grandes repositorios de informacién y explicar las relaciones l6gicas y no l6gicas




P.11 ;Qué opiniones le genera este el andlisis de informacion BIG DATA que le acabo de leer?

TODOS
P.12 ;Qué ventajas encuentra en el analisis de informacién BIG DATA que le acabo de leer?

P.13 ¢Qué barreras/desventajas encuentra en el andlisis de informacion BIG DATA que le
acabo de leer?

P.14 ¢Qué tanto interés tendria en contar con este andlisis BIG DATA en su empresa? Sl 1
SIGNIFICA NADA DE INTERESE Y 5 MUCHO INTERES

P.15 ¢Que tanto interés tendria que una empresa especializada en BIG DATA le de este
servicio en su empresa? Sl 1 SIGNIFICA NADA DE INTERESE Y 5 MUCHO INTERES

P.16 ¢Qué ventajas encuentra en que una empresa le de este servicio?

P.17 ¢ Qué barreras/desventajas encuentra que una empresa le de este servicio?

Considerando que una consultoria de este tipo tiene un costo de 1000 dolares
aproximadamente...

P.18a ¢A qué precio consideraria que el servicio es tan caro que usted no consideraria la
compra?

P.18b ¢ A qué precio consideraria usted que el servicio es tan barato que dudaria de la calidad?

P.18c ¢ A qué precio consideraria que la consultoria empieza a ser cara, pero todavia pensaria
contratar?

P.18d ¢ A qué precio consideraria que hace una buena contratacién a cambio de su dinero?

P.19 ¢ Cuéntas veces al afio contraria este tipo de consultoria?
Para finalizar por favor:

Cual es su edad:
Su nivel de estudios: 1. Universitaria incompleta 2. Universitaria completa 3. Posgrado
(No preguntar) Registrar género: 1. Hombre 2. Mujer

(No preguntar) Empresa de la BDD:

Eso es todo muchas gracias por su ayuda que tenga un buen dia/ tarde



Anexo 5

Tipos de informacion de las empresas

B4.0%
78.0%
I I :
F.1En su empresa F.1En su empresa P.1En su empresa
cuentan con inft id tan con inf io tan con inf id
de Histérico de ventas de Inventarios de Estudios de mercado

Frecuencia contratacion Inv. mercados
31.8%

18.2%
13.6% 13.6%

9.1% 9.1%
- . .

Mensual Semestral Cada7 Anual Cada?2 Cada3 Cuandose
meses afios afios necesite

Uso de la herramienta y Conocimiento
empresas que den el servicio

100.0% 100.0%
0% 0%
Si ha usado Ne ha usade Si conoce No conoce
empresas empresas

Repositorios de informacion

88.1% 84.8%

11.9% 15.4%

Ventas Inventarics

u Base de datos BDD = Otro formato

Informacion que entrega Inv. mercados

40.9%
31.8%
27.3% 27.3%
22.7%
1368% 1368%
Bl m

SIS ﬁfﬁﬁe p
&

bf”f ;

Opinidn general del modelo de negocio

Muy Mejorarla  Analisisa Ayuda para Otros
interesante informacién profundidad tomade
decisiones

Historicos de informacion

Ventas Inventarics
mDesde hace 1 afo e Desde hace 2 afos wDesde hace 3 afos = Més de 3 afios.

Conocimiento Concepto Big data
4.0%

= Conoce o ha oido nombrar = No conoce

Ventajas del concepto

52.0%
24.0%
16.0%
. B.0%
Andlisis de la Toma de Optimizar tiempos Mo sabe
informacion a decisiones

profundidad



Desventajas del concepto

56.0%
18.0%
14.0%
i B = =
=i =
Minguna Mo sabe Tendria Informacion Otros
primero que  compartida
analizar &l
software
Desventajas de una empresa
especializada
54.0%
] 18.0%
Ninguno Costos Informacién QOtros
compartida
100 -—
00 ~+Muy Costoso
80 - ~=-Costosol(i)
70 -
6
50
a0 -
30 - -
20 -

o 100 200 300 400 500 600 700 800 900 1000
Precio

%

Nivel de Interés

interés

interés

Concepto

Empresa especializada

—~—Barato(i)
~=-Promocién

e

3

8 8 8 8 8

o
£

e

0
0 50 100 150 200 250 300 350 400 450 500 550 €00 650 700 750 800

Precio
100
~—Promocién(i)
90
= Costoso
80
70
60
50
“ f
30
20
" /
]

0 100 200 300 400 500 600 TOO BOD 800 1000

= Mucho Interés
u Interasante

u Regular

u Poco de

s Nada de

Informacién Minguna

Ventajas de una empresa especializada

36.0%

30.0%
20.0%
10.0%
l 4.0%

Conocerel Ayuda a toma Otros

clara/real mercade  de decisiones
" ~+-Barato(i)
%0
" ~= Muy Costoso
70 —
60

50
40

30

20

10

o -

0 50
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afio

afo

afio

Promocion Barato
o X Y X Y | [xopt 43535 |
= 400 27.5 1 500 26.19
e 450 30 | [2| 400 [30.95
Barato Muy costoso
o X Y X Y [ x opt 602.36 |
% 500 26.19] |1 600 21.05
800 11.9 2| 1000 |65.79
Promocién Costoso
N X Y X Y | [xopt 55432 |
a 500 70 1 500 50
600 40 2 600 56.82
Muy costoso Costoso
w X Y X Y [ x opt 769.60 |
E 600 21.05] [1 750 40.91
1000 |65.79| |2 800 38.64
Frecuencia de contratacion
60.0%
16.0% 14.0%
iz = B
[ | -
Una vez al afic Dosvecesal Tresvecesal Cuatrovecesal No sabe

incompleta

Total
Total
P.18a ¢ A qué precio consideraria que el servicio Media $ 1592.11
es tan caro que usted no consideraria la compra?  pmaximo $ 9,000.00
Minimo $ 100.00
Mediana $ 1,000.00
P.18b ¢ A qué precio consideraria usted que el Media $ 344.76
servicio es tan barato que dudaria de la calidad? Maximo $ 2,000.00
Minimo $ 10.00
Mediana $ 200.00
P.18c ¢ A qué precio consideraria que la Media $ 855.45
consultoria empieza a ser cara, pero todavia Maximo $  4,000.00
pensaria contratar? Minimo $ 100.00
Mediana $ 550.00
P.18d ¢ A qué precio consideraria que hace una Media $ 769.00
buena contratacion a cambio de su dinero? Maximo $ 3,000.00
Minimo $ 100.00
Mediana $ 500.00
Nivel de Estudios Género Edad
= Posgrado u41 afios a mas
= Universitaria mHombre m30 a 40 afios
completa
u Universitaria = Mujer mmenores a 29 afios




Anexo 6

ESTADO DE RESULTADOS

ANO 0 1 2 3 4 5
VENTAS S - S 85,182.27 | S 88,279.80 | S 94,991.13 | S 94,991.13 | S 114,092.61
COSTO DE VENTAS S - S 34,129.20 [ $ 34,129.20 | S 34,129.20 | S 34,129.20 | S 34,129.20
UTILIDAD BRUTA S - $ 51,053.07 | S 54,150.60 | $ 60,861.93 | S 60,861.93 | S§ 79,963.41
GASTOS ADMINISTRATIVOS S 2,900.00 | S 22,969.30 | § 20,994.62 | S 21,330.18 | S 21,330.18 | S 22,285.26
DEPRECIACION S 1,140.27 | $ 1,140.27 | $ 1,140.27 | S 1,140.27 | S 1,140.27
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS E INTERESES | $ (2,900.00)( S 26,943.50 | $ 32,015.72 | S 38,391.48 | $ 38,391.48 [ S 56,537.89
INTERESES S 1,357.68 | S 505.95 | S - S - S -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $(2,900.00)| § 25,585.82 [ S 31,509.77 | S 38,391.48 | S 38,391.48 | S 56,537.89
IMPUESTOS S 862242 (S 1061879 |S 12,937.93 (S 12,937.93 | S 19,053.27
UTILIDAD NETA S (2,900.00)| S 16,963.40 | S 20,890.98 | S 25,453.55 | S 25,453.55 | S 37,484.62
Anexo 7
| ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
| 0 | 1 2 | 3 | 4 5
S 15,254.49 S 26,289.68 S 40,400.72 S 65,854.28 S 91,307.83 $ 128,792.45
Activo Corriente S 10,614.49 S 22,789.95 S 38,041.26 S 64,635.08 S 88,52890 S 127,153.78
Efectivo S 10,614.49 S 15,788.67 $ 30,785.38 S 56,827.59 S 80,721.41 $ 117,776.31
Cuentas por Cobrar S - S 7,001.28 S 7,255.87 S 7,807.49 S 7,807.49 S 9,377.47
Inventarios $ - S - S - S - S - S -
ACTIVOS otros Activos Corrientes S - S - S - S - S - S -
Activo Fijo S 4,640.00 S 3,499.73 §$ 2,359.47 S 1,219.20 $ 2,77893 S 1,638.67
Edificios S - S8 - S - S - S - S -
Maquinaria S 4,640.00 S 3,499.73 §$ 2,359.47 S 1,219.20 rs 2,77893 S 1,638.67
Otros Activos Fijos $ - S - S - $ - $ - $ -




$ 12,708.14 $  6,779.94 $ -8 -8 - s -
Pasivo Corriente S - S - S - S - S - S -
Cuentas por Pagar S - S - S - S - S - $ -
Documentos por Pagar $ - S - S - S - S - S -
PASIVOS
Pasivo Largo Plazo S 12,708.14 S 6,779.94 S - S - S - S -
Deuda Largo Plazo $ 12,708.14 S 6,779.94 S - S - S - S -
Otros Pasivos S - S - S - S - S - S -
$ 254635 $ 19,509.75 $ 40,400.72 $ 6585428 S 91,307.83 $ 128,792.45
PATRIM .
Capital $ 544635 $ 544635 $ 544635 $ 544635 S 544635 5,446.35
ONIO utilidades Retenidas $ (2,900.00) $ 14,063.40 S 3495438 $ 60,407.93 S 8586148 $ 123,346.10
COMPROBACION | $ B 0.00 | $ (0.00)| $ B (0.00)| $ (0.00)
Depreciacién Acumulada | $ - |$ 114027]$ 2,28053[$ 342080|$ 4561073 5,701.33 |
CAPEX $ 464000 S (4,640.00) $ (1,14027)| ¢ (1,140.27)| ¢  1,559.73 | $ (2,280.53)
CAPITALTRABAJO $ 1061449 |$ 700128 |$ 725587 ¢  7,807.49|$  7,807.49 | $ 9,377.47
CAMBIO CAPITALTRABAJD $ - |s (3613.21)] 3 254.59 | $ 551.62 | $ 0.00 | $ 1,569.98




Anexo 8

| FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

| 0 1 2 3 4 5
Utilidad Neta S (2,900.00) $16,963.40 $20,890.98 S 25,453.55 S 25,453.55 S 37,484.62
Mas Depreciacién S - S 1,140.27 S 2,280.53 S 3,420.80 S 4,561.07 $ 5,701.33
Mas Gasto en Intereses (1-t) S 90014 $§ 33544 S - S - S -
Menos: CAPEX $ 4,640.00 S (4,640.00) $ (1,140.27) $ (1,140.27) $ 1,559.73 $ (2,280.53)
Menos: Cambios Capital Trabajo S - $(3,613.21) § 25459 S 55162 S 000 $ 1,569.98
FLUJO LIBRE PROYECTO S (7,540.00) S27,257.02 $24,392.63 $29,463.00 S 28,454.89 S 251,639.21
VAN $158,080.38
TIR 361%

Anexo 9

FLUJO DEL INVERSIONISTA
FLUJO LIBRE DEL PROYECTO S (7,540.00) $27,257.02 $24,392.63 $29,463.00 S 28,454.89 $251,639.21
M43s Gasto en Intereses (1-t) S - S 90014 $ 33544 § - S - S -
Amortizacion deuda Neta S 12,708.14 S 6,779.94 S - S - S - S -

FLUJO LIBRE DEL INVERSIONISTA  $(20,248.14) $21,377.22 $24,728.07 $29,463.00 $28,454.89 $ 426,845.69

VAN $197,791.07
TIR 146%




Anexo 10

Costo Deuda 12%
CAPM 22.4%
Beta Desapalancada 0.91
Tasa Libre de Riesgo 1.17
Retorno Mercado 10.69%
INICIO 1969.41
FINAL 2179.98
Beta Apalancada 0.970333
Razén Deuda/Capital 0.10 0.10
Riesgo Pais 8.56%
lwAcc 21%|
|Tasa Interes 33.7% |

|Va|or para Perpetuidad | S 43,817.61 |

|Va|or para Perpetuidad | $ 39,256.54 |
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