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RESUMEN

Beta Capital & Investments es una empresa ecuatoriana enfocada a brindar el
servicio de levantamiento de capital. El servicio consiste en la obtencion y
canalizacion de recursos para la generacion de proyectos en las
organizaciones. El capital provendra de socios capitalistas que recibiran
participacion de la organizacion a cambio de sus fondos. El presente trabajo de
titulacion muestra un modelo de negocio estructurado en base a un estudio de

pre factibilidad para determinar la viabilidad y rentabilidad del proyecto.

Por esta razon, el mercado objetivo son pequefias y medianas empresas
ubicadas en la ciudad de Quito que poseen pocas alternativas de
financiamiento. El mercado insatisfecho aproximadamente es de 6°838.802

empresas, esto representa USD 396'160.000 en créditos no otorgados.

Se establecio un plan estratégico para la penetracion y aceptacion del servicio,

y ademas se determiné e implementara las 4ps del marketing mix.

Por otra parte, se seleccién un plan de operaciones para brindar el servicio de
levantamiento de capital, teniendo en cuenta la estructura organizacional de
BCI.

Por ultimo, se realizé una inversién de USD 24,000.00 proveniente de 4 socios.
El periodo de recuperacion es de 4.33 afos y se contara con una TIR de
37.22%. Esto determina su viabilidad y rentabilidad del proyecto.



ABSTRACT
Beta Capital & Investments is an Ecuadorian company focused on providing the
capital raising service. The service consists of obtaining and channeling
resources for the generation of projects in organizations. The capital will come
from a capitalist partner who will receive participation from the organization in
exchange for their funds. The present titling work shows a structured business
model based on a pre-feasibility study to determine the viability and profitability

of the project.

For this reason, the target market is small and medium-sized companies
located in the city of Quito that have few financing alternatives. The unsatisfied
market is approximately 6,838,802 companies, this represents USD
396,160,000 in loans not granted.

A strategic plan was established for the penetration and acceptance of the
service, and in addition, the 4ps of the marketing mix was determined and

implemented.

On the other hand, an operations plan is selected to provide the capital raising
service, taking into account the organizational structure of BCI.

Finally, an investment of USD 24,000.00 was made from 4 partners. The
recovery period is 4.33 years and there will be an IRR of 37.22%. This
determines its feasibility and profitability of the project.
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1 INTRODUCCION

1.1Justificaciéon del trabajo

El presente estudio se enfoca en la implementacion del servicio de
levantamiento de capital. El servicio canaliza los recursos financieros hacia las
actividades productivas a través de la negociacion de la participacion de la
organizacion. Generando una fuente directa de financiamiento para las
empresas y una alternativa de rentabilidad para los inversionistas. El
levantamiento de capital consiste en la obtencién de financiamiento para
generar proyectos en las organizaciones, los recursos se obtendran a través de
un socio capitalista, este recibira participacién de la organizacién a cambio de
su capital. Existen organizaciones que desean realizar un proyecto de mejora,
pero no cuentan con el recurso economico. Sin embargo, no existe un
financiamiento bancario competitivo ni el acceso a fondos. Por otra parte,
existen cientos de inversionistas buscando oportunidades de inversion con
costos de transacciones bajos y estrategias de salida. Al no contar con acceso
a financiamiento competitivo e inversién dinamica, se ha visto en la necesidad
de emprender este proyecto para brindar el servicio de levantamiento de capital
destinado a un mercado insatisfecho (Prado, 2015). La organizacion se
encargara de analizar el proyecto del cliente y generar una oportunidad de
negocio a los inversionistas, ellos decidiran el monto a invertir, tomando en
cuenta los riesgos existentes. La implementacion de este servicio generara
oportunidades de trabajo en la sociedad e impulsar la economia.

Tabla No 1: Tipo de empresas por su tamaino

Tamano de Ventas anuales Numero de

empresas colaboradores

Pequena empresa USD 100,000 a USD 10 a 49
1'000,000

Mediana empresa USD 1'000,001 a USD 50a99

"A" 2'000,000

Mediana empresa USD 2'000,001 a USD 100 a 199

"B" 5'000,000

Tomado de: Instituto Nacional de Estadistica y Censos



1.1.1 Objetivo General del trabajo
Evaluar la factibilidad de la implementacion de un plan de negocio para brindar

el servicio de bréker entre inversionistas y promotores de empresas.

1.1.2 Objetivos especificos

e Determinar la influencia de factores ~macroeconédmicos vy
microeconomicos entorno al giro del negocio.

e Precisar el segmento de mercado hacia los que iran dirigidos y sus
necesidades.

e Describir la oportunidad de negocio y la diferenciacion del servicio.

e Delimitar las caracteristicas del servicio a ofrecer.

e Analizar y determinar las mejores estrategias de marketing para dar a
conocer el servicio y la marca.

e Decretar la estructura organizacional y designar las funciones de cada
miembro de la organizacion

e Elaborar un plan financiero para determinar la viabilidad y rentabilidad

del plan de negocio con sus respectivos indicadores financieros.

2 ANALISIS ENTORNOS

2.1 Andlisis del entorno

Clasificacion de la industria de acuerdo con el ClIU 4

K6619.02 Actividades de servicios de asesoramiento en inversiones y
corredores hipotecarios (Instituto Nacional de Estadistica y Censos). El
Mercado Financiero esta compuesto por el Mercado de Deuda y Mercado de
Capitales (Pereira Alvarez, 2010). El Mercado de Deuda es la principal fuente
de financiamiento de las organizaciones en Ecuador (Pereira Alvarez, 2010). El
Mercado de Capitales no es una alternativa de financiamiento, por la escasa
cultura bursatil e informacion insuficiente, esto impide a los no conocedores del
tema, involucrarse rapidamente en este mercado (Prado, 2015). Por esta razon
solo se tomara en consideracion el Mercado de Deuda.



2.1.1 Analisis PEST

Entorno politico:

En la ultima década el gobierno ha buscado regular el Mercado de Deuda, ya
que, existe un antecedente como lo fue la Crisis Financiera de 1999. El Cddigo
Organico Monetario y Financiero tiene como objetivo controlar y normalizar el
mercado anteriormente mencionado. Existe dos puntos esenciales en la
implementacion del Cdédigo Organico Monetario y Financiero. El primer punto,
articulo 122, la liquidez de la economia, esta facultad permite al Gobierno de
turno otorgar bonos no liquidos a la banca privada, a cambio de dinero para
inyectar a la economia. Ultimo punto, articulo 210, la Junta puede determinar
las operaciones de crédito de las entidades del Sistema Financiero Nacional,
pero los accionistas y administradores de la banca son quienes responderian
por los actos (Paredes P. L., 2014), esto se traduce en reducir la libertad de los
banqueros para evaluar los riesgos al momento de otorgar créditos. El
levantamiento de capital se realiza en un Mercado Privado, donde la
negociacion se realizara unicamente con el comprador y vendedor, sin realizar
ninguna oferta publica, por esta razon no existe ninguna entidad de control del
Mercado Privado (Bolsa de Valores de Quito, 2017).

La principal funcion de los intermediarios financiero es obtener fondos del
publico y colocar esos fondos en el mercado a través de préstamos. Por esta
razon, dichas instituciones estan obligadas a mantener una seccion de los
depdsitos en activos liquido o reserva. Esto con el objetivo de cubrir retiros
masivos de sus depositantes y garantizar los fondos del publico. La legislacion
ecuatoriana determina que un porcentaje de esos recursos captados se
depositen en el Banco Central del Ecuador, a esto se lo denomina encaje
bancario. El porcentaje de encaje bancario, paso de 2% a 5% en el 2016 (Junta
Politica de Regulacion Monetaria y Financiera, 2016). El encaje forma una
parte importante en la otorgacion de créditos. Por ejemplo, cuando el encaje
sube, los intermediarios financieros poseen menos recursos para créditos por
que destinan mayor porcentaje en reservas, esto se traduce en reducir el

dinero en circulacion. En conclusion, actualmente el Mercado de Deuda posee



menos recursos destinados a créditos, generando insatisfaccion en el mercado.
El levantamiento de capital busca cubrir este mercado insatisfecho.

El costo laboral es significativamente elevado comparado con los paises
vecinos. Anualmente, el salario basico unificado es fijado por el gobierno para
defender los derechos de todos los trabajadores, actualmente es de USD 386.
También existen beneficios sociales para los trabajadores como son: los
décimos, vacaciones y IESS, generando dificultad econdémica al momento de la
contrataciéon de talento humano (Ministerio del Trabajo, n.d.). El sector de
Intermediacion Financiera se ubica en el quinto puesto de la economia que
mas empleo genera anualmente, con un promedio de variacion absoluta de
empleo anual de 8,419.07. (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo ,
2016). El Mercado de Deuda cuenta con un numero significativo de
colaboradores, esto se traduce en un elevado costo operativo. El servicio de
levantamiento de capital se brindara a través de una plataforma de interaccién
financiera, con el objetivo de reducir costos operativos y ser mas competitivos
en el mercado. La plataforma de interaccion financiera sera de facil acceso,

donde se podra realizar todas las transiciones.

Entorno econémico:

La inversidn del Ecuador esta compuesta de fondos publicos y privados. La
aportacion privada es de USD 25,000 millones en el cierre del 2015 (Banco
Central del Ecuador, 2017). La inversion privada representa el 54% de la
inversion total del pais, se ha observado una reduccion del 18% en la inversion
publica en el cierre del 2016, se debe a la caida del precio del crudo. (Banco
Central del Ecuador, 2017). Segun el informe del Banco Central del Ecuador
sobre la inversion 1965-2013, las sociedades no financieras (empresas
publicas y privadas) representa el 54.4% de la inversion privada y los hogares
representan el 19.73% (Banco Central del Ecuador, 2015). El principal destino
de la inversion es el tradicional depdsito a plazo en la banca. En febrero de
2017, el depdsito a plazo fue de USD 8,320 millones (Asociacion de Bancos
Privados del Ecuador, 2017). El depdsito a plazo es una fuente importante de
los fondos del publico de los intermediarios financieros. Las entidades deberan



retornar beneficios por estos capitales invertidos, la tasa de interés promedio
para depdsito a plazo es de 4.91% (Banco Central del Ecuador, 2017). La
rentabilidad es baja, pero esto no impide que un porcentaje considerable se
destine a depositos a plazo. El levantamiento de capital brinda mayor
rentabilidad al invertir directamente en una empresa y rapido crecimiento del
valor neto de la inversion.

El crédito siempre es la principal fuente de financiamiento para las empresas y
el producto estrella de los Intermediarios Financieros. Segun la Asociacidén de
Bancos del Ecuador, de los créditos otorgados, el 67% es decir USD 13,900
millones se destinaron a los sectores: comercial, vivienda y micro empresa,
mientras que el porcentaje restante se destinG a consumo y educacion
(Asociacion de Bancos Privados del Ecuador, 2017). Se puede observar que un
porcentaje significativo estda destinado a la industria. “Las instituciones
financieras preferiran entregar los recursos monetarios a aquella empresa que
posea un colateral (garantia) lo suficientemente grande para garantizar el
préstamo, aumentando asi la desigualdad en su entrega, lo que priva al
Ecuador de alcanzar tasas sostenibles de crecimiento”, sefiala lvan Pereira en
su investigacion. De todas las solicitudes de crédito, solo se otorgd al 20% el
préstamo, lo que revela una alta inequidad de los Intermediarios Financieros al
momento de distribuir los recursos. (Pereira Alvarez, 2010). Un gran porcentaje
de los créditos se destina a la industria, pero no se logra cubrir toda la
demanda existente y la tasa de interés es elevado comparado a otros paises.
El servicio de levantamiento de capital es una alternativa de financiamiento
para cubrir la demanda insatisfecha.

Otro aspecto importante es el costo del dinero que esta determinado por la tasa
de interés. Ecuador y Panama son economias totalmente dolarizadas y por
esta razén son comparativas. Las tasas de interés comercial se otorgan a
personas, naturales obligadas a llevar contabilidad, o a empresas, Ecuador
posee una tasa de 11.83% anual (Banco Central del Ecuador, 2017) y Panama
6.72% anual. (Superintendencia de Bancos de Panama, 2017). Se puede
observar que Ecuador posee un mayor costo del dinero, esto encarece el

financiamiento.



Entorno social:

El ahorro es esencial para la inversion. Si el ecuatoriano no posee el habito de
ahorrar, no tendra la capacidad de realizar inversiones en ningun campo.
(Dominguez, 2015). Segun la Encuesta de Ingresos y Gastos 2012, el 58.8%
de los ecuatorianos tienen la capacidad de ahorrar y el restante posee gastos
mayores que sus ingresos (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2012).
En Ecuador, el ingreso total promedio mensual es de USD 892.90 frente a USD
809.60 de gasto total promedio mensual, el ahorro total promedio mensual es
de USD 83.3. El ahorro generado se destina a un fondo de reserva o inversion.
El fondo de reserva se traduce en depdsito colocados en los intermediarios
financieros. En febrero de 2017, el depdsito de ahorro fue de USD 8,408
millones, existiendo un crecimiento del 13.2% entre enero y febrero de 2017
(Asociacion de Bancos Privados del Ecuador, 2017). Los ahorros de los
ecuatorianos juegan un papel crucial en la banca, ya que, su aporte como
depdsito de ahorro representa el 30.48% del total de depdsitos (Asociacion de

Bancos Privados del Ecuador, 2017).

Ecuador posee una gran cantidad de emprendimiento, se considera el segundo
pais mas emprendedor del mundo, ya que aproximadamente 1 de cada 3
adultos ecuatorianos ha realizado diligencias para crear un negocio, (Global
Entrepreneurship Monitor, 2016). Las PYMES se convierten en un factor social
determinante, ya que, son el motor de la economia, no existe economia en el
mundo que no cuente con PYMES. En el 2010 existian mas de 839,882 pymes
en Ecuador (Instituto Nacional de Estadistica y Censo, 2016). Guayaquil posee
el 23%, Pichincha el 22% y el restante se encuentra distribuido en las demas
provincias. Ellos también son responsables de generar el 75% de los trabajos
para la poblacidn econdmicamente activa (Instituto Nacional de Estadistica y
Censo, 2016). Segun Christian Cisneros, director ejecutivo de la Camara de la
Pequefia y Mediana Empresa de Pichincha (Capeipi). Las PYMES prefieren
adquirir deuda de una institucion financiera, ya que, esta es una opcion clasica,

pero no todos cumplen los requerimientos exigidos por el sistema financiero



(Pereira Alvarez, 2010). Existe otra alternativa poco convencional que es
Mercado de Capitales, no todas las empresas desean incursionar en este
mercado, ya que, desean evitar mayor control, rendicion de cuentas y compartir
el conocimiento del giro del negocio (Prado, 2015). También existe otra fuente
de financiamiento y como una de las practicas mas usadas para obtener capital
el chulco, el cual no sera tomado en cuenta para el desarrollo del presente
estudio.

Por lo anteriormente mencionados, las PYMES prefieren acceder a créditos
otorgados por instituciones financieras, pero no todas cumplen los

requerimientos de crédito.

Entorno tecnologico:

Anteriormente, la innovacion financiera en Ecuador se encontraba entre los
pioneros en Latinoamérica, ya que, contaba con alta calidad en software
financiero, pero por motivos econdmicos y politicos ha desaparecido esa
ventaja competitiva y la innovacion decrecié significativamente. Se puede
observar en la actualidad, que el sistema financiero busca implementar las
tecnologias de la informacion, para brindar mejores servicios en una era digital
y movil, esto conlleva, a acceder a un mayor numero de clientes y reducir
significativamente los costos operacionales (Andrea Pinto, 2017).

Esto brinda oportunidades de negocio por la existencia de brechas dentro de la
tecnologia y los servicios financieros.

Ecuador ha realizado un plan para promover el desarrollo en Tecnologias de la
Informacién y la Comunicacion (TIC) en los ciudadanos. TIC es un vector del
desarrollo social permitiendo eliminar las brechas tecnoldgicas y tener acceso a
informacion de todo tipo. (World Economic Forum, 2015). En el 2006, el 6% de
ecuatorianos tenian acceso a TIC, logrando en el 2013, que el 66% de
ecuatorianos aproximadamente tienen acceso. Con esta labor se logara reducir
significativamente el analfabetismo digital y promover el acceso a informacion.
(Ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad de la Informacion, 2017). El

crecimiento despiadado al acceso a internet genera un punto a favor en la



innovacion del servicio financiero, ya que, este busca aprovechar al maximo la

tecnologia movil.

2.2 Analisis de las cinco fuerzas de Porter
El analisis se realizé a la industria de actividades de actividades de servicios
financieros. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos).

Poder de negociacion de los Proveedores — medio

Los proveedores son duefios de activos, ejecutivos de empresas, duefos
retirados de empresa, y negocios familiares, pero esencialmente son
inversionistas. Es limitada la oferta de alternativas para pequefios y medianos
inversionistas por esta razon ellos principalmente se orientan al clasico
depdsito bancario, donde la rentabilidad en promedio es de 4.91% (Banco
Central del Ecuador, 2017). Por otra parte, el mercado de capitales esta
compuesto por emisor, inversor, bolsa de valores, casa de valores,
controladores y fiduciarias (Bolsa de Valores de Quito, 2017). El gran numero
de participantes en el mercado de capitales genera costos transaccionales
elevados. También no existe una cultura bursatil, por una parte, se encuentran
los promotores que buscan diversificar la fuente de financiamiento a un menor
costo que es otorgado por los bancos, por otra parte, estan los inversionistas,
que buscan un mayor plazo de tiempo y mayor tasa de rendimiento que las
ofertadas por el sistema financiero, esto genera desacuerdo mutuo al momento
de invertir y buscar. Por otra parte, tenemos la informacion insuficiente, poco
amigable y desactualizada que impide la toma de decision e involucrarse en las
operaciones bursatiles (Prado, 2015). Se puede concluir que el poder de
negociacion de los proveedores es medio debido que existen varios factores
que dificultan realizar la inversion, pero ellos poseen el capital y la toma de

decision.

Poder de negociacion de los Clientes — baja
Los clientes son empresas que buscan financiamiento para generar proyectos
en sus organizaciones. Cabe recalcar que existe escases de financiamiento

para empresas, ya que, el 13% de las personas ecuatorianas emprendedoras



en PYMES cierran su negocio por dificultades de financiamiento. (Flacso
Ecuador-Mipro, 2013). En el Mercado existen tres vias para financiarse:
primero, la emision de papel comercial (Mercado de Capital); segundo,
adquisicion de deuda (Mercado de Deuda); y ultimo, socio inversionista
(Mercado Privado). En las dos primeras opciones existe varios requerimientos
a cumplir para ser acreedores de capital y costos de transaccién elevados que
encarecen el proceso de financiamiento, por aquello se genera dificultan en la
obtencidn de recursos para la empresa (El Emprendedor, 2013). También se
debe considerar que de todas las solicitudes generadas solo se entrega el
crédito al 20% (Pereira Alvarez, 2010), logrando uno inequidad alarmante. La
ultima via es el levantamiento de capital a través de un socio capitalista es una
alternativa sencilla y viable por la eliminaciéon de participantes y con menos

requisitos.

Amenaza de nuevos competidores entrantes - baja

Para una nueva empresa entrar en este sector debera atravesar barreras
existentes en el mercado, como lo son: La inversién inicial es alta, por ejemplo:
Cooperativas de ahorro y crédito USD 75,000 de capital social inicial
(Reglamento a Ley Organiza Economia Popular y Solidaria, 2012), Bancos
USD 7,886,820 de patrimonio y Sociedades Financieras USD 3,943,410.
Como se puede observar existe una elevada inversion inicial para iniciar como
intermediario financiero. La base de datos se vuelve una barrera de entrada, la
informacion de los inversionistas y promotores es confidencial y es un recurso
importante para las organizaciones que la poseen y por esta razén no sera de
facil acceso. Otro impedimento de entrada es la curva de aprendizaje que es
adquirida con el trascurso del giro del negocio y se perfecciona con los errores
cometidos en el dia a dia. Las empresas establecidas en este mercado poseen
identificacion de marca y prestigio otorgados por los clientes (Porter, 2002). Las
barreras anteriormente mencionadas son de gran consideracion para los
nuevos competidores, entonces se considera baja la amenaza de nuevos

competidores entrantes.
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Amenaza de productos sustitutos — baja

Los clientes cuentan con pocas fuentes de financiamiento en el mercado. La
opcion clasica de financiamiento es a través de crédito bancario, pero no es
competitivo y sus costos son elevados, no todos tiene acceso a ellos por no
cumplir los requerimientos exigidos por el sistema financiero (Pereira Alvarez,
2010). La otra alternativa es el financiamiento a través del Mercado de
Capitales, no todas las empresas cuentan con el tamafio necesario para
realizar una emision de papel comercial favorable y que represente los costos
generados, ya que, estos son elevados por la gran cantidad de participantes
que interviene en el proceso de emision (Prado, 2015). También existe otra
fuente de financiamiento y como una de las practicas mas usadas para obtener
capital el chulco, el cual no sera tomado en cuenta para el desarrollo del
presente estudio. Por estos escases de fuentes de financiamiento para las
empresas se considera baja la amenaza de productos sustitutos.

Rivalidad entre los competidores — media

El Mercado de Deuda posee un numero amplio, como son: 22 Bancos
Privados, 4 Mutualistas, 9 Sociedades Financieras y 887 cooperativas de
Ahorro y Crédito (Superintendencia de Economia Popular y Solidaria, 2015).
Estas organizaciones otorgan crédito en el mercado, pero no logran cubrir toda
la demanda existen en el mercado (Pereira Alvarez, 2010). También se puede
observar otras organizaciones que brindan el servicio de levantamiento de
capital como son: Proventus, Aaa-negocios y Buentrip. Todas estas
organizaciones anteriormente mencionadas tienen mas de 5 afios de
trayectoria en el mercado. Por otra parte, existen organizaciones (EY, Afines,
Valoratec, Mercapital y CFN) que brindan accesoria financiera y no existe un
impedimento en estas organizaciones para convertirse en competencia directa.
Se puede observar un gran numero de competidores que ofrecen un servicio
sustituto, pero son pocos las organizaciones que ofrecen un servicio
semejante. De igual manera no se logra cubrir en su totalidad la demanda

existente, por esta razén la rivalidad entre competidores es media.
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2.3Matriz EFE

La matriz EFE abarca los factores criticos para la industria, estos factores se
obtuvieron del respectivo analisis PEST y PORTER.

Tabla No 2: Matriz EFE

MATRIZ EFE
FACTORES EXTERNOS CLAVES
OPORTUNIDADES Ponderacién Calificacién Valor
Ponderado
Alta regulacion al Mercado 3,0% 1 0,03
Financiero
Incremento del Encaje Bancario 3,0% 1 0,03
Altos depésitos a plazo 10,0% 4 0,4
Elevada inversién inicial 3,0% 1 0,03
Elevado costo laboral 4,0% 2 0,08
Alta depésitos de ahorro 5,5% 4 0,22
Gran cantidad de pymes en el 5,0% 2 0,1
mercado ecuatoriano
Baja innovacion financiera 16,0% 4 0,64
Bajo acceso a créditos bancarios 10,0% 4 0,4
Eliminacion de analfabetismo 2,0% 2 0,04
digital
AMENAZAS
Posicionamiento de competencia 10,0% 3 0,3
Escases de cultura bursatil 15,0% 4 0,6
Oferta limitada de inversiones 6,0% 4 0,24
Elevadas tasas de interés 7,5% 2 0,15
Total 100,0% 3,26

El total promedio ponderado de 3.26 refleja que la organizacion esta
aprovechando con eficiencia las oportunidades existentes y reduciendo la
posibilitada de efectos negativos de las amenazas externas.

2.4Conclusiones de analisis del entorno
Analisis Externo

e La legislacion ecuatoriana ha tenido como objetivo regular y controlar el
Mercado de Deuda, esto lo consiguio a través de la implementacion del
Caodigo Organico Monetario y Financiero, esto genera gran controversia en



12

la banca, ya que, el gobierno de turno posee los medios y facultades para
decidir en la administracion de créditos de los bancos.

El encaje bancario juega un papel importante en la asignacion de créditos,
ya que, al aumentar el porcentaje de encaje bancario se reduce el volumen
de créditos. Por consiguiente, un mayor porcentaje de encaje bancario se
traduce en una demanda insatisfecha.

El incremento constante anual del salario basico unificado genera altos
costos laborales. La banca al poseer un numero importante de
colaboradores se ve afectado directamente con el encarecimiento salarial.
En Ecuador, la inversién privada forma un papel determinante en la
economia, ya que, representa el 54% de la inversion total del pais. Los
inversionistas destinan un porcentaje elevado al depdsito a plazo a cambio
de una baja rentabilidad.

La elevada inequidad crediticia y elevadas tasas de interés son las
principales dificultades de financiamiento para las organizaciones.

Las pequefias y medianas empresas son un pilar fundamental en la
economia, debido a que contribuyen al desarrollo econémico del pais vy
ademas ayuda en la generacidon de empleo.

En los ultimos afios no ha existido innovacién en el sector financiero.
Ecuador contaba con softwares financieros de primera, pero por motivos
politicos y economicos se ha perdido esta ventaja competitiva. Existe una
oportunidad de negocio para fusionar la tecnologia y los servicios
financieros, generando una reduccion de costos y mayor alcance del

servicio.

Analisis Interno

El poder de negociacion de los proveedores es medio esto debido a
multiples factores: altos costos de transacciones, escases de cultura
bursatil, oferta limitada de inversiones e informacion insuficiente generan
dificultad al momento de invertir.

En esta industria, el poder de negociacién de los clientes es bajo, ya que,

existen pocas fuentes de financiamiento para emprender nuevos proyectos,
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sin olvidar que estas son ineficientes y los costos son elevados; ademas se
deben cumplir estrictos requerimientos para ser acreedores a deuda.

La amenaza de nuevos competidores entrantes es baja, ya que, existen
barreras de entradas como son: alta inversion inicial, base de datos, la
curva de aprendizaje e identificacion de las empresas posicionadas en el
mercado. Lo factores antes mencionados son de gran consideracion para la
entrada de nuevos competidores.

En este mercado la amenaza de servicios sustitutos es baja. Es limitado las
fuentes de financiamiento, generando pocas alternativas para los clientes.
El Mercado de Deuda es la principal alternativa, para acceder a este
mercado se debe cumplir requerimientos y los costos son elevados.
Proventus, Aaa-negocios y Buentrip son empresas dedicadas al servicio de
levantamiento de capital. La rivalidad entre los competidores es media,
dado que el Mercado de Deuda y Mercado de Capitales se enfocan
principalmente en empresas grandes y medianas, mientras que para las

PYMES se les dificulta el acceso a los créditos otorgados por estos.
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3 ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Analisis cualitativo

Es un estudio basado en la cualidad, gusto y preferencia del mercado y
servicio. El analisis cualitativo determina el comportamiento del consumidor.
Los métodos de recoleccion de informacion utilizados fueron dos entrevistas a

expertos y un grupo focal.

3.1.1 Entrevista a potencial proveedor

Nombre: Carlos Ofiate. Profesion: Ingeniero Comercial. La entrevista presencial
realizada en Santo Domingo. El entrevistado cuenta con 13 afios de
experiencia realizando inversiones en empresas ubicadas en Ecuador, Peru y
Panama. El entrevistado es una persona que se ha dedicado a las inversiones
en proyectos en distintas industrias en Ecuador, Peru y Panama. Posee
experiencia como inversor en emprendimiento y empresas estables.

Después de efectuada la entrevista se obtuvieron las siguientes conclusiones y
opiniones por parte del experto:

¢ Qué busca al momento de invertir? El TIR y VAN son puntos de partida, pero
principalmente se enfocan en los siguientes puntos.

e Una oportunidad de mercado dinamica: ;Que tan grande es tu mercado
o su industria? No solo enfocarse en el mercado presente, sino también
en el mercado futuro.

e Capacidad de equipo: Se presta mayor atencion donde el equipo posee
habilidades y experiencia.

e No solo verbo: Los inversionistas prestan mucha atencién a las
organizaciones que han dado inicio a su proyecto y cuenten con alianzas
estratégicas que afiada valor al proyecto.

e El factor diferenciador: Que variable te hace diferente al mercado y por
qué invertir en esa empresa.

o Estrategia de salida del mercado: Al existir un escenario devastador, se
debe contar con una estrategia de salida para disminuir al maximo el

impacto y la pérdida economica.

¢ Qué tanto invierte?
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e Invierte del 40% al 50% del monto total requerido. Con el objetivo de

reducir el riesgo a través de la diversificacion.

¢, Qué rentabilidad es la éptima?

e Para determinar la rentabilidad optima se debe analizar muchos
factores: tipo de industria, tiempo de vida de la empresa, participacion a
obtener y crecimiento de la empresa, pero se debe tomar en cuenta que
la utilidad es directamente proporcionar al riesgo. Debe ser mayor que la

otorgada por el sistema financiero.

3.1.2 Entrevista a experto

Nombre: Mariela Méndez Prado, Profesion: Profesora titular de la Facultad de

Ciencias Sociales y Humanisticas, ESPOL, Estudios realizados: Maestria en

Mercados Financieros, Universidad Pompeu Fabra-IDEC. La entrevista se

realizo via telefénica.

Después de efectuada la entrevista se obtuvieron las siguientes conclusiones y

opiniones por parte del experto:

El Mercado de Deuda desempeia un papel crucial en el mercado, por esta
razon no permite desarrollar al mercado de capitales, siendo este generador
de mas beneficios a bajos costos.

Todos los productos ofertados en el mercado de valores en esencia tienen
un modelo de renta fija, pocos son los productos de renta variable. Las
posiciones de acciones generadas por empresas privadas en Ecuador son
limitadas y lo realizan mas por imagen de marca.

Los inversionistas no desean productos donde existe la posibilidad de
generar una perdida, por esto la oferta de rentabilidad variable es escasa.
La confianza debe ser el pilar y motor de este servicio. Este es un factor
critico en la toma de decision.

El servicio debe poseer un fuerte respaldo legal del mercado financiero, ya
que, sin este se convertirian en algo ilicito.

La informacion de los oferentes (empresas) y demandantes (inversionistas)
es confidencial y de gran valor para cada organizacién, por esta razén, se
debe formar una estrategia para generar el propio banco de informacion.
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3.1.3 Grupo Focal
Para enriquecer la informacion cualitativa, se efectu6 un grupo focal con 5
personas con caracteristicas semejantes.
El grupo objetivo estuvo compuesto por:
e Hombres y mujeres, empresarios de PYMES
e Edades comprendidas entre los 25 a 50 afios
e Pertenecientes al sector manufacturero, comercio y servicio

e Ubicados en centro — norte de Quito.

En el desarrollo del grupo focal se produjeron interesantes intercambios de
opiniones entre los participantes, se obtuvieron las siguientes conclusiones:

e Hubo consenso entre los participantes en la ineficiencia del mercado
de deuda. Se realizé hincapiés en los tiempos de espera y el bajo
monto del crédito, esto genera inconveniente en los momentos de
mayor necesidad.

e El poder de negociacién como deudor es baja, ya que, los parametros
de los créditos son impuestos por el mercado de deuda. Se deben
aceptar los términos, si se desea el crédito.

e EI 100% de los participantes han tenido complicaciones o dificultades
para acceder un crédito en las primeras etapas de vida de sus
organizaciones.

e EI 80% de los participantes compartié sobre la falta de alternativas de
financiamiento en el mercado. Siempre se debe contar con colateral
para ser acreedor a crédito en el mercado de deuda.

e No se cuenta con un mercado de acceso a dinero inteligente, donde
los inversionistas apoyen a organizaciones por su potencial.

e Se necesita entre USD 40.000 a USD 60.000 de capital para generar
nuevos proyectos en sus organizaciones.

e Todos los participantes estuvieron de acuerdo en contar con un socio
capitalista para cubrir la falta de capital. No solo se considerara el
capital monetario, sino también el valor agregado y el compromiso de

los inversionistas.
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e Todos los participantes consideran importante tener en claro todos los
términos y condiciones a que se someten los participantes (empresa e
inversionista)

e EI 80% de los participantes consideraron oportuno el 2.5% del capital
levantado a pagar por el servicio brindado.

e Los participantes enfatizaron en el respaldo legal y los tiempos de

respuesta.

3.3 Analisis cuantitativo
Un estudio cuantitativo nos permite a través de la informacidén recopilada
determinar caracteristicas cuantitativas y estadisticas del consumidor. El
meétodo de recoleccion de informacion fue la encuesta. El tamafio de la muestra
fue determinado por la universidad y se realiz6 50 encuestas a empresario
PYMES y 20 encuestas a inversionistas.
3.3.1 Resultados de las encuestas
3.311 Clientes
Con el objetivo de recaudar informacion se realizé encuestas a 50 propietarios
de pequeinas y medianas empresas en la ciudad de Quito, principalmente del
sector norte. Las empresas encuestadas formaban parte de las siguientes
caracteristicas:
e Actividad econdmica: Comercio al por menor, bienes inmuebles,
servicios prestados y alimentacion.
e Crecimiento sostenible en los ultimos 5 afios
e Poseer un plan de inversion
e Permanecer minimo 7 afos en el mercado
Se anexa la encuesta del cliente en el Anexo 1.
e EI 98% de los encuestados afirmaron que desean generar un proyecto
de mejora en su empresa.
e EI 78% de los encuestados han tenido alguna complicacion o dificultad
en el financiamiento del proyecto generado anteriormente.
e Se determiné que el 37% de los encuestados estarian dispuestos a

contar con un socio capitalista para la obtencion de financiamiento. Las
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organizaciones que no concordaron con esta idea, en su mayoria son
familiares.

El 68% de los encuestados estarian dispuestos a contratar el servicio de
un profesional para la ayuda en la busqueda de financiamiento enfocado
en su proyecto a través de un socio capitalista.

EL 48% de la muestra estarian dispuestos a pagar 1.5% al 2% del
capital obtenido por el servicio ofrecido.

El 64% de los encuestados requieren entren USD 20.001 a 50.000 para
financiar su proyecto.

Los canales de comunicaciéon que prefirieron los encuestados son
presencial, correo electronico y plataforma web.

Los servicios adicionales que desean recibir son reduccion de gasto,
estudio financiero y asesoria tributaria.

Los encuestados recomendaron que el servicio deberia contar con

asesoria legal, origen de los capitales y plataforma web.

Para mayor compresion se realizo tabla cruzada.

Tabla No 3: Tabla cruzada de sector, empresa familiar y socio capitalista

Empresa Familiar Desean Socio Capitalista
Sector Si No Si No
Manufacturero 4 5 6 3
Comercial 17 10 17 10
Servicios 12 2 12 2
Total 33 17 35 15

Se puede observar que principalmente las empresas con estructura familiar son

las que no desean contar con un tercero en su organizacion.

Las

organizaciones de sector comercial son mas familiares que las de sector

manufacturero y servicios.
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Tabla No 4: Tabla cruzada de porcentaje a pagar y capital requerido

Porcentaje a Pagar Capital Requerido
Anualmente en miles
Sector 05%- 1% - 1.51%- $10-$ $20-% Masde
0.99% 1.5% 2% 20 50 $50
Manufacturero 1 2 6 2 3 4
Comercial 7 14 6 2 14 3
Servicios 0 2 12 6 15 1
Total 8 18 24 10 32 8

En la anterior tabla se puede observar con mayor claridad el porcentaje a pagar
y el capital requerido anualmente. Las del sector manufacturero requieren mas
capital que las demas, en cambio las de servicio estan dispuestas a pagar
mayor porcentaje por el servicio obtenido.

3.3.1.2 Inversionistas
Con el objetivo de obtener informacion de los inversionistas se realizdé 20
encuestas. Las personas encuestadas poseian las siguientes caracteristicas:
e Rango de 35 a 55 afios.
e Ubicados en la ciudad de Quito.
e Tercer nivel de estudio.
e Conocer y haber participado en inversiones.
Se anexa la encuesta del inversor en el Anexo 2.
e El 60% de los inversionistas encuestados se describen a si mismo,
COMO una persona con poca experiencia como inversionista.
e Se pudo determinar que la mayoria de los inversionistas encuestados
han invertido en pélizas a plazo fijo, negocios estables y bienes raices.
e El 65% de los encuestados tienen interés en invertir en empresas del
sector manufacturero.
e El 55% de los encuestados realizan inversiones entre USD 10.000 —

20.000 anualmente.
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El 80% de los encuestados esta dispuesto aportar su capital en una
empresa estable.

Los factores que mas considera importante son capacidad de equipo,
potencial de alto rendimiento y situacion financiera interna de la
empresa.

Se determin6 que los 37,5% de los encuestados prefieren mantener su
inversion entre 1 a 5 anos.

El 40% de los encuestados considera 15% de rendimiento 6ptimo para
convertirse en socio capitalista.

Los canales de comunicacién que prefirieron los encuestados son

presencial, correo electronico y plataforma web.

3.4 Conclusiones del analisis cualitativo y cuantitativo

3.41

Conclusiones del analisis de cliente

La mayoria de propietarios de las empresas desean generar proyectos
de mejora en su organizacion.

En el mercado existen dificultades para financiar proyectos en las
organizaciones, ya que, el 78% de los encuestados tuvieron
complicaciones o dificultades al financiar el proyecto generado
anteriormente. Realizan hincapié en deficiencia del mercado de deuda,
siendo este la principal via para obtener capital.

La mayoria de las organizaciones familiares son herméticas y no estan
dispuestos a un mayor control, rediciendo de cuentas y compartir el giro
del negocio con terceros. En cambio, las organizaciones no familiares
estan dispuesto a integrar a un nuevo participante.

Las organizaciones desean poseer un financiamiento mas dinamico,
inteligente, con mejores tiempos de respuesta y con mejor poder de
negociacion.

Los promotores de las organizaciones estan dispuestos a contar con un
socio capitalista para cubrir la falta de capital. Las organizaciones no
solo valor el capital, sino también consideran el valor agregado y el

compromiso de los inversionistas.
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Estan dispuestos a pagar el 1.5% al 2.5% del capital levantado para su
proyecto.

Las empresas requieren entre USD 20.001 a 60.000 de financiamiento
para implementar el proyecto de mejoras.

El soporte legal debe ser un pilar fundamental del servicio, ya que, en
este es el unico respaldo. Esto genera seguridad a las organizaciones.
Desean recibir servicio adicional como: reduccion de gasto, estudio

financiero y asesoria tributaria.

Conclusiones del analisis de inversor

Los inversionistas poseen poca experiencia como inversionista.

Al no poseer una gama alta de productos ofertados siempre deciden
acceder por los mas comunes como son: deposito bancarios,
emprendimientos 0 negocios establecidos, pero sienten gran interés por
el sector manufacturero.

En promedio realizan inversiones entre USD 10.000 - 20.000
anualmente y prefieren mantener su inversion entre 1 — 5 afios.

El TIR y VAN son puntos de partidas para la toma de decision, pero
también consideran otros puntos como son: una oportunidad de
mercado dinamica, capacidad de equipo, no solo verbo, factor
diferenciador y estrategia de salida.

Los inversionistas no adquieren productos donde puede existir la
posibilidad de pérdida, por esta razén siempre terminan eligiendo
productos de renta fija.

La rentabilidad optima dependera de los siguientes factores: tipo de
industria, tiempo de vida de la empresa, participacion a obtener y

crecimiento de la empresa.
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4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcion del negocio

Ecuador es considerado el segundo pais que mas emprende, ya que, 1 de
cada 3 adultos ecuatorianos han realizados diligencias para iniciar un negocio
(Global Entrepreneurship Monitor, 2016). Las PYMES se han convertido en el
motor de la economia, no existe una economia en el mundo que no posea
PYMES. Ecuador posee alrededor de 839,882 PYMES y son responsables de
la generacion del 75% de trabajos para la poblacion econdmicamente activa.
Destacando, que la provincia de Pichincha posee el 22% de todas las PYMES
del pais (Instituto Nacional de Estadistica y Censo, 2016).

Actualmente, el Mercado de Deuda a perdido facultades en |la administracion
de créditos. Debido a esto, existen limitadas fuentes de financiamiento para las
organizaciones (Prado, 2015). El acceso a crédito siempre es un factor
determinante para las empresas, siendo esta la principal fuente de
financiamiento y la mas tradicional. De todos los créditos otorgados del sistema
bancario, el 67% se destind a los sectores: comercial, vivienda y micro
empresa, mientras que el porcentaje restante se destind a consumo vy
educacion (Asociacion de Bancos Privados del Ecuador, 2017). Se puede
observar que un porcentaje significativo de crédito esta destinado para las
industrias, pero el sistema financiero prefiere entregar los recursos a empresas
que posea un colateral que garantice el préstamo, por esta razén no todas las
PYMES son candidatas por los requisitos a cumplir (Pereira Alvarez, 2010). De
todos los solicitantes de crédito, solo se otorgd al 20% el préstamo, lo que
revela una alta inequidad de los intermediarios financieros al momento de
distribuir los recursos (Pereira Alvarez, 2010). No solo el acceso a ellos es
limitado, sino que también no se posee una tasa de crédito competitivo. La tasa
de interés proporcionada por el sistema financiero ecuatoriano es alta
comparando con otra economia dolarizada como lo es Panama; en este pais la
tasa de interés anual es de 7.64% (Superintendencia de Bancos de Panama,
2017) y en Ecuador es de 9,42% (Banco Central del Ecuador, 2017).

Teniendo una cultura de emprendimiento en el pais, sin embargo, existe

escases de fuentes de financiamiento para PYMES como anteriormente se
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menciond. El 13% de los ecuatorianos emprendedores en PYMES cierran su
negocio por dificultades de financiamiento (Flacso Ecuador-Mipro, 2013).

Al cierre del 2016, USD 25,000 millones es la inversion interna del pais, la cual
esta compuesta de fondos privados; esta representa el 54% de su totalidad y el
restante son de origen publico (Banco Central del Ecuador, 2017).

Los tipos de inversion no son diversos en el mercado. En primer lugar, se tiene
el clasico depdsito bancario que es la principal opcion para los pequefios y
medianos inversionistas; siendo una alternativa sin requerimiento alguno, pero
con una baja utilidad. Otra alternativa es el mercado de valores. Esta opcion
posee elevados costos de transacciones, esto se debe al gran numero de
participantes que intervienen en la operacion. La informacion es un factor
crucial; esta es poco amigable, insuficiente y desactualizada, generando
impedimentos al acceder al mercado bursatil (Prado, 2015).

La innovacion financiera en Ecuador se ubicaba entre los pioneros de
Latinoamérica, contaba con software financieros de calidad, pero por motivos
econdmicos y politicos se ha perdido esta ventaja competitiva. En la actualidad
el sistema financiero busca implementar las tecnologias de desarrollo en el
sector financiero para brindar un mejor servicio y reducir costos de transaccion
(Andrea Pinto, 2017).

Segun el analisis sobre el cliente se descubri6 que existen dificultades de
financiamiento para las pequefas y medias empresas. El sistema financiero es
la principal fuente de financiamiento, pero esta no se otorga sin un colateral,
que respalde el monto prestado y el tiempo de espera para obtener el mismo
es ineficiente, cabe recalcar que no todas las PYMES cumplen con los
requisitos ni tampoco cuentan con el tiempo necesario de espera.

EL 68% de los encuestados, afirmaron estar interesados en aceptar un socio
capitalista medio para obtener nuevos fondos para financiar los proyectos de
mejora de sus empresas. El 64% de los encuestados manifesté requerir entre
USD 20.001 a 50.000 de financiamiento y estan dispuesta a cancelar entre
1,5% a 2,5% del capital obtenido. Se destacé la importancia de un soporte
legal, de tal forma que trasmita seguridad a las partes involucradas.
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Segun los resultados del estudio se puede observar la existencia de un
mercado insatisfecho aproximadamente de 6'838.802 empresas, esto
representa USD 396°160.000 en créditos no otorgados. BCl se enfocara en
cubrir este mercado insatisfecho atrayendo inversiones para estas
organizaciones

Segun la informacidn obtenida del analisis sobre el inversor, se descubridé que
no cuenta con mucha experiencia en el campo de inversiones y por esta razén
las principales opciones de inversion mas comunes son pdlizas a plazo fijo,
negocios estables y bienes raices, ya que, no existe el medio, ni la informacién
para acceder a otras inversiones. El mercado bursatil se vuelve una alternativa
poco atractiva por los elevados costos de transaccion y es necesario contar con
un monto significativo para que la inversion se vuelva rentable, cubriendo los
gastos generados.

Por todo lo mencionado anteriormente, se puede determinar que existe una
oportunidad de negocio, para la creacion de una empresa de servicios de
levantamiento de capital, ya que, cubrira la necesidad encontrada por parte de
las pequefias y medianas empresas, que buscan una forma facil, rapida y
segura de financiar sus nuevos proyectos mediante el contacto con nuevos

inversionistas que desean invertir en proyectos que les genere una rentabilidad.



25

5 PLAN DE MARKETING
5.1Estrategia de marketing

La estrategia de enfoque es la mejor alternativa, al momento de introducir el
servicio al mercado, debido a la limitacion de productos sustitutos, de
inversiones y financiamiento. Nos concentraremos en PYMES, que no cuenten
con acceso a crédito bancario y tengan un proyecto en su organizacion.
Contaremos con una plataforma de interaccion financiera, principalmente
donde los clientes e inversionistas tengan accesibilidad al servicio prestado. Se
busca generar una comunidad de inversionistas y clientes. El servicio contara
con todo el respaldo legal para brindar seguridad a los participantes (Porter,
2002).

5.1.1 Mercado Objetivo

Como anteriormente se menciono, de todas las solicitudes de crédito, solo se
otorgd al 20% el prestamos, lo que revela una alta inequidad de los
intermediarios financieros (Pereira Alvarez, 2010).

El segmento de mercado se considerara a pequefia empresa, mediana
empresa “A” y mediana empresa “B” de la ciudad de Quito, que no accedieron
a crédito comercial, esto representa un total de 6'838.802 empresas
aproximadamente insatisfechas. Se considera a las organizaciones del sector

comercial, manufacturero y servicios.

Tabla No 5: Segmento de mercado

Tamano de empresas con personal promedio 2015 Quito
Sectores Econdmicos Insatisfecho 2015

Industrias Comercio Servicios Total
Manufactureras
Pequena empresa 404.923 1'461.254 1'231.512 3’097.690

Mediana empresa
IIAII

..';'..edia”a empresa 331.092 1'196.329  746.973 2'274.394

Total 943.542 3'426.958 2'468.302 6'838.802
Tomado de: Instituto Nacional de Estadistica y Censos

207.526 769.374 489.816 1'466.717

El volumen de crédito no otorgados para pequefia y mediana empresa es de
USD 396°160.000 en el sector manufacturero y comercio.
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Tabla No 6: Total de Crédito Comercial en Quito

Total de Crédito Comercial en Quito

Sector
Tamano Industria Comercio al por 80% del Mercado
Manufacturera menor y al por mayor | Insatisfecho
Pequen $1,060,000.00 $1,230,000.00 $9,160,000.00
a
Mediana $42,940,000.00 $53,810,000.00 $387,000,000.00
Total $396,160,000.00

Tomado de: Asociacion de Bancos del Ecuador
Se puede observar la existencia de un mercado insatisfecho aproximadamente
de 6'838.802 empresas, esto representa USD 396'160.000 en créditos no

otorgados. BCI se enfocara en cubrir este mercado insatisfecho atrayendo

inversiones para estas organizaciones.



5.1.2 Propuesta de valor

Tabla No 7: Modelo Canvas

Business Model Canvas
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Relacione Actividade Propuesta Relaciones con @ Mercado Meta
s Clave s Clave de Valor los clientes - Clientes
*Alianzas *Atencion al  *Financiamie *Fidelizacion *Promotores de
con cliente nto hacia el servicioy empresas que

incubadora *Resolucion  alternativo marca *Generar estan en

de de *Plataforma  una relacién con busqueda de

negocios problemas de los clientes a otra fuente de

*Alianzas *Soporte interaccion mediano y largo financiamiento

con fondos  legal financiera plazo *Generar para

de *Valoracion = *Bajos una comunidad implementar un

inversiones de proyecto costos de para que los proyecto de
transaccion clientes se mejora en la

*Estrategia

relacion entre

organizacion,

de salida ellos ubicados en la
Recursos para Canales de ciudad de
Clave inversionista Distribucion Quito.
*Plataforma s *Matrizde  *Visitas comercial
de Evaluacioén *Plataforma de
interaccion  de Proyecto  interaccion
financiera *Asesoria financiera
*Red de legal
inversionist
as
*Perfiles
profesional
es

Estructura de Costos

*Pago de membresia IMPAQTO

Flujos de Ingresos

*Pago porcentual del capital obtenido

*Pago de Hosting *Pago de
suscripcién Microsoft Office
*Disefio pagina web
*Plataforma de interaccion
financiera

5.2Mezcla de Marketing

5.2.1 Servicio

Beta Capital & Investments, brinda el servicio de levantamiento de capital a
empresas, que cuenten con un plan de inversion y crecimiento sostenible en
los ultimos 5 afos, a través de un socio inversionista. El inversionista recibe

participacion de la empresa y asume el riesgo de la operacion. Las
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transacciones se realizaran a través de la plataforma de interaccion financiera

con respaldo legal para brindar la seguridad a los dos participantes.

5.2.1.1 Atributos servicio
e Caracteristicas
El servicio de levantamiento de capital es una alternativa de financiamiento
e inversidén, brindando una tasa favorable para los dos participantes
(empresa e inversionista).
e Especificacion
Las empresas que desean obtener financiamiento a través de levantamiento
de capital.
Deberan cumplir los siguientes requerimientos:
1. Registrarse en BCI
2. Contar con un plan de inversion
3. Completar el Resumen Ejecutivo de Empresa. Se anexa en el Anexo 3.
Los inversionistas que deseen invertir.
Poseen las siguientes caracteristicas:
1. Son personas naturales, ejecutivos y empresas.
Se preocupan por el éxito de la empresa en la que invierten.
Buscan una pequeia participacion accionaria.
80% son emprendedores.
Invierten en promedio de USD 5000 a USD 25000.

Asumen altos riesgo de manera inteligente.

o 0k~ N

7. Estan en constante busqueda de oportunidades.

e Ventajas del levantamiento de capital
Para las empresas
1. Acceso a dinero inteligente: Las empresas adquieren un nuevo equipo
de profesionales, que pueden adoptar en mejores practicas,
administracion profesionalizada y valor agregado. Esto se debe a que
nos inversionistas no solo les interesa los bienes monetarios, ellos

también estan comprometidos con la empresa.
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Se abre al mercado y toma mas valor. Si la organizacién adquiere

apoyos de terceros, es porque realmente tiene potencial y esto es

apreciado por los inversionistas.

Menor costo del capital y mayor oferta del capital.

Reduccién de los costos de transacciones.

Mejor tiempo de respuesta.

Para los inversionistas

1.
2
3.
4

5.

Mayor rentabilidad en invertir directamente en una empresa.

Tener conocimiento donde se encuentra tu dinero.

Tener un rapido crecimiento de tu valor neto de tu inversién.

Incentivos del Codigo Organico de la Produccion Comercio e

Inversiones.

Reduccidén de los costos de transacciones.

e Soporte y asistencia

El servicio se brinda en tres fases:

a. Analisis de la propuesta

1.

Toda empresa registrada en BCl debe contar con un plan de
inversion y llenar el resumen ejecutivo de empresa. EI Resumen
Ejecutivo de Empresa se anexa en el Anexo 3.

BCl realizara una auditoria interna de la empresa, estados
financieros, contabilidad, situacion legal, activos y pasivos. Los
inversionistas necesitan conocer la situacion general de la empresa.
Una vez elaborado el brochure se entregara a todos los
inversionistas que han manifestado interés en la empresa, en la cual
podran encontrar toda la informacién determinante en la toma de

decision.

b. Proceso de inversion

1.

BCIl cuenta con una red de asesores que brindaran soporte a los
inversionistas.

2. Los inversionistas, que se encuentran interesados en alguna

propuesta de inversion, requeriran una reunion con nuestro equipo

de soporte para brindar mas informacion.
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3. El proceso de colocacién de capital se realizara a través de BCI

4. Si un inversor decide colocar su capital en determinada empresa, se
procedera en dos periodos, primero, en que los inversionistas hagan
una oferta a empresa, y segundo, en que se acepten los términos
anteriormente mencionados en el brochure. En los dos periodos se
contara con el soporte de BCI.

5. Si no se logra alcanzar el objetivo de inversion (minimo 90% de
capital solicitado) dentro del plazo determinado, los fondos son
transferidos a los inversionistas, sin generar costo alguno.

c. Seguimiento de la inversion

1. El promotor debera brindar informacion sobre la marcha del proyecto,

con el objetivo que los inversionistas puedan mantenerse

adecuadamente informados.

5.2.1.2 Branding
Logo: El logo es imago tipo porque esta compuesto de topografia y un simbolo

&
Beta

Capital & Investments

Figura No 1: Logo de la organizacion.

Nombre: Beta Capital & Investments

Slogan: jMore than a partner!

Imagen corporativa: El nombre de la marca indicara el servicio brindado.

BCI transmite un estilo de comunicacion simple y directo para satisfacer en su

totalidad las necesidades de nuestros clientes.

5.2.2 Precio
5.2.2.1 Estrategia de precio
El precio del servicio sera el 2% del capital levantado, este valor sera

cancelado por la empresa. Se utilizo la estrategia de fijacion de precios de valor
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para el cliente, se realiz6é un estudio cualitativo y cuantitativo del mercado para
determinar la percepcién de valor hecha por el cliente. En la encuesta y grupo
focal se utilizaron bandas para la determinacion del precio (Armstrong, 2013).

5.2.2.2 Costo de ventas

Los costos de ventas estan determinados por el salario de los cofundadores y
los gastos fijos incurridos mensualmente. El tiempo del servicio es de 27 H 45
M y tienen un costo laboral de USD 161.55, este valor se explicara con mayor
claridad en los flujogramas de procesos.

Tabla No 8: Salarios mensual

Colaboradores

Detalle Salario

CEO $800.00
Jefe de Administracion y Finanzas $700.00
Jefe de Riesgo $1,100.00
Jefe de Inversiones $700.00

Por la razon de encontrarse en la primera etapa de la organizacion se contara
con 4 colaboradores.
Tabla No 9: Gastos Fijos Mensuales

Gastos Fijos Mensuales

Detalles Cantida Costo Costo
d Unitario Total
PLAN Full IMPAQTO 1 $550.00 $550.00
Office 365 Empresa Premium 1 $12.50 $12.50
Office 365 Empresa 3 $5.00 $15.00
Essentials
Total $577.50

La organizacion se ubicara en las instalaciones del edifico Impaqto, donde el
plan mensual de alquiler incluye los servicios basicos como: electricidad, agua,
internet y teléfono. Por esa razén no se incurren en esto gastos. Se incluye sala
de conferencias en el PLAN FULL IMPAQTO.

El paquete Office 365 incluyen los programas de Microsoft Office y correos

corporativos.
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Tabla No 10: Suministro de Oficina

Suministro de Oficina

Detalles Cantidad Costo Unitario Costo Total
Papel de Fotocopia 500h 24 $4.75 $114.00
Esfero Azul 24 $0.49 $11.76
Lapiz 24 $0.35 $8.40
Borrador 12 $0.45 $5.40
Apretapaple 12u 16 $1.48 $23.68
Caja de Grapas de 5000u 4 $1.29 $5.16
Clips 50 gramos 4 $0.65 $2.60
Sobres 10u 10 $1.19 $11.90
Papeleria corporativa 1000 $0.37 $370.00
Botella de tinta 8 $10.70 $85.60
Engrapadora 4 $5.99 $23.96
Perforadora 2 $8.99 $17.98
Saca grapas 4 $1.27 $5.08
Sello Seco 4 $10.00 $40.00

Total $725.52

Anualmente se adquiriran USD 725.52 en suministros de oficinas, esto nos

permitira las operaciones de la organizacion.

Tabla No 11: Gastos Constitucion

Gastos Constitucion

Detalles Cantidad Costo Unitario Costo Total
Constitucion de empresa 1 $1000.00 $1000.00
Total $1000.00

El gasto de constitucion de empresa cubre la inscripcion de la empresa y

gastos generado por abogado.

5.2.2.3 Estrategia de entrada

La estrategia de entrada optima es fijaciéon de precios de descremado del
mercado. Esto conlleva a brindarle al consumidor un beneficio real, diferente y
una alternativa viable, por esta razon se establecio esta estrategia (Fernandez,
2006). Se debe considerar que nuestra organizacion no tiene la capacidad de
atender a todo el mercado, por esa razon se debe enfocar en un grupo

pequefio del mercado donde aprecie el valor agregado del servicio (Armstrong,
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2013). Se establecio el precio del servicio en 2.25% del capital levantado en el

primer ano.

5.2.2.4 Estrategia de ajuste

Se utilizara la estrategia de fijacion psicologica de precios. Se determinara el
precio mas alto posible para transmitir calidad al mercado, ya que, el
consumidor no podra juzgar la calidad del servicio porque carece de
informacion. Por esa razon se mantendra el precio del servicio en 2.25% del

capital levantado a partir del segundo afio (Armstrong, 2013).

5.2.3 Plaza

5.2.3.1 Estrategia de distribucion

El servicio llega directamente al consumidor final, se establecio este canal de
distribucion para establecer una relacion con el cliente y brindarle

asesoramiento. (Lambin, Galluci, & Sicurello, 2009).

5.2.3.2 Punto de venta

La organizacion contara con una oficina en el Edificio Impaqgto, Av. Republica
de El Salvador 406 y Calle Moscu, Quito 170505, para atender todas las
inquietudes de las empresas e inversionistas. Se eligid esta ubicacién, ya que,
se encuentra en una de las zonas con mayor congruencia de gente y brinda un
sinnumero de beneficios. Las oficinas son amobladas, con sillas ergondmicas y
mesas, incluye Internet, servicios de agua, luz, permisos municipales, gastos
administrativos, ademas de limpieza semanal. Permite a tus colaboradores
utilizar el espacio de coworking aparte de tu oficina privada, con acceso 24/7.
Todo el coworking consta de un sistema de seguridad.

BCI contara con una plataforma de interaccion financiera en la cual se
postularan los proyectos de las empresas que deseen levantar capital. En esta
plataforma, los inversionistas podran realizar ofertas, contactar directamente a
los oferentes, administrar sus inversiones y acceder en forma automatica a
toda la informacién de la empresa. Gracias a la plataforma se podra reducir
considerablemente los gastos operativos de BCI.



34

5.2.3.3 Estructura canal de distribucion

Promotores Organizacion Inversores

™ A - ~ j E e
Y KA KA
 2erel ;

Figura No 2: Estructura canal de distribucion y tipo de canal

5.2.3.4 Tipo de canal

El canal de distribucion sera de canal 1, ya que, no se contara con

intermediarios algunos, BCI ofrecera su servicio directo al consumidor.

5.2.4 Promocion
5.2.4.1 Estrategia promocional

5.2.4.2 Publicidad

De acuerdo con las investigaciones de mercado, la publicidad se generara a
través de Revista Lideres. Se eligido este medio de comunicacion debido a la
gran aceptacion de los negocios, empresas y emprendimientos del Ecuador y
esta enfocado principalmente a nuestros futuros clientes. Debido al gran costo
que representa los anuncios en este medio, se realizaran dos veces al ano. Se
analizara a profundidad el anuncio para aumentar al maximo el impacto
publicitario y tener el mayor retorno posible. Se destinara USD 1,680 anuales

para cubrir este rubro.

5.2.4.3 Promocion de ventas
Para aumentar el incentivo y hacer conocer el servicio, se participara en ferias
de negocios y de empresas. Se asistira a una feria por afio. Se contara con un
presupuesto anual de USD 1,200 para cubrir este rubro.
5.2.4.4 Marketing directo

e Se entregara tarjetas de presentacion para ampliar la red de contactos.

e Se contara con papeleria corporativa con el objetivo de transmitir

seguridad y prestigio.
e Constante evaluacién de la satisfaccion de cliente para determinar la

experiencia del cliente con nuestro servicio.



e Visibilidad en buscadores para la optimizacion de la plataforma de

interaccion financiera.

e Se contratara con el plan Malva Empresarial para el manejo de pagina
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web, branding, disefio, asesoria, redes sociales, publicidad y multimedia.

Para el marketing directo se designara USD 1,023.88 anualmente.

5.2.4.5 Relaciones publicas

Se realizara alianzas estratégicas con Impaqto y Fiducia, esto nos permitira

tener acceso a cientos de promotores e inversionistas.

Para generar una base de datos de un colectivo de inversionistas, y brindar

informacion del servicio, se procedera dando charlas y seminarios con pase

libre.

Se destinara USD 300 para la implementacion de relaciones publicas.

5.2.4.6 Fuerza de ventas

El equipo de ventas se va encargar de la asistencia al cliente e inversionista.

5.2.5 Acciones de la mezcla de marketing

Se incurren en USD 4,203.88 en costo para la implementacion de estrategia de

marketing en el primer afio.

Tabla No 12: Presupuesto de promocién afio 1

Presupuesto de Promocién aiio 1

Detalle Cantida
d

Tarjeta de presentacion y papeleria 4000
corporativa

Visibilidad en buscadores 12
Seminarios 12
Plan Malva Empresarial 1
Ferias 1
Revista lideres 1/4 pagina determinada 2
Total

Malva es una empresa de marketing que se encargara de todos los procesos

de marketing y publicidad.

Costo
Unitario
$0.04

$6.99
$25.00
$800.00
$1,200.00
$840.00

Costo Total

$140.00

$83.88
$300.00
$800.00
$1,200.00
$1,680.00
$4,203.88
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Tabla No 13: Promocion Anuales

Costos Promocion Anuales
1 2 3 4 5

Gasto $4,203.88 $4,355.85 | $4,403.33 $4,451.32 $4,499.84
Publicidad

Los gastos publicidad anual se mantienen constante los 5 primeros afos, la

variacion se debe a la inflacion.
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6 PROPUESTA ORGANIZACIONAL

6.1Mision, vision y objetivos de la organizaciéon

6.1.1 Misidn

Beta Capital & Investments somos una empresa de asesoramiento financiero
que busca dinamizar el mercado de capitales brindando financiamiento
alternativo a nuestros clientes, adecuado a sus necesidades que contribuyan al
desarrollo tecnoldgico, econdmico y sustentable del pais, principalmente
enfocado en la ciudad de Quito. Facilitar el desarrollo de nuestros

colaboradores y generar valor para nuestros accionistas.

6.1.2 Visién
Tabla No 14: Componentes de la Visidon
Componentes Descripcion
¢, Como sera la empresa en unos afos? Posicionamiento de la marca a
nivel nacional hasta el afio 2023
¢, Como sera reconocida por los clientes? Plataforma privada de interaccion
financiera
¢, Qué ofrece a los clientes, proveedores y Alternativa de financiamiento e
sociedad? inversion
¢ Hasta dénde quiere llegar la empresa? Posicionar la marcar y ser una
alternativa del mercado de
capitales
¢ Cuales son los valores y principios que rige = Preocupados por la economia y
las operaciones de la empresa? medio ambiente, implementando

honestidad y transparencia en la
organizacion

Posicionar la marca a nivel nacional hasta el afo 2023, brindando una
plataforma privada de interaccion financiera, con alternativa de financiamiento e
inversién, logrando ser una opcion en el mercado de capitales. Preocupandose
siempre por la economia y el medio ambiente, implementando honestidad y
trasparencia en la organizacion.

6.1.3 Objetivo general

Generar una plataforma de interaccion financiera, que permita levantar capital,

a empresas con potencial de crecimiento a través de una red de inversionistas.

6.1.3.1 Objetivos especificos y estratégicos de la empresa
Mediano plazo
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Formar un banco de informacién de 1,000 inversionistas dentro de 3

meses mediante conferencias.

Trimestralmente, aumentar 5% la participacion de mediante marketing y

publicidad dentro de 6 meses en la ciudad de Quito.
Lanzar la plataforma de interaccion financiera beta dentro de 3 meses.
Generar USD 14,252.11 de utilidad neta dentro de 2 aino.

e Lanzar la plataforma de interaccion financiera oficial dentro de 1 afios.
Largo plazo
¢ Aumentar las ventas en un 15% anual en el quinto afo.
e Anadir un servicio al portafolio de servicios de la organizacion a travées
de la plataforma de interaccion financiera dentro de 6 afios.

Incrementar la cobertura del servicio a nivel nacional, dentro de 6 anos.

Mantener el portafolio de clientes en un 25%

Reducir los tiempos de respuesta a los clientes en el acceso al servicio.

6.2Plan de operaciones
El servicio cuenta con tres procesos: analisis de propuestas, proceso de
inversion, y seguimiento de la inversion. Para el cumplimiento del servicio se

requieren apoyo mutuo entre los procesos.

6.2.1 Ciclo de operaciones

I Procesos Estratégicos |

Gestion de Planeacion Estratégica Gestion de Control

| Procesos Misionales |

Gestion de
Inversién

Gestion de
Riesgo

Requerimiento de
Financiamiento

Procesos de Apoyo

Obtencion de financiamiento

Gestion de Talento
Humano

Gestion Administrativa Gestién Financiera

Figura No 3: Mapa de procesos



6.2.2 Flujograma de proceso

e Analisis de propuesta
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El flujograma del analisis de propuesta se encuentra en el anexo 4.

Tabla No 15: Actividades de analisis de propuesta

Actividades
Recibir
documentacion
Auditoria interna

Generar
propuesta
Brochure

e Proceso de inversion

Analisis de propuesta

Responsable

Jefe de
Administracion
Jefe de Riesgo

Jefe de Inversiones

Jefe de
Administracion

Total

Infraestructura
Recepcion y
computadora
Oficina y computadora
Oficina y computadora

Impresora

Tiempo  Costo

15 M $1.10
16 H $110.0

8
4H $17.52
2H $8.76

22H15 $1374
M 6

El flujograma del proceso de inversion se encuentra en el anexo 5.

Tabla No 16: Actividades de proceso de inversidon

Actividades
Contactar Inversor
Notificar al cliente
Notificar al inversor

Reunién con
participantes

Proceso de inversion

Responsable

Jefe de
Inversiones
Jefe de
Inversiones
Jefe de
Inversiones
Jefe de
Inversiones
Total

e Seguimiento de la inversion

Infraestructura

Oficina 'y
computadora
Oficina 'y
computadora
Oficina 'y
computadora

Sala de conferencia

Tiemp  Costo
g H $8.76
30 M $2.19
30 M $2.19
1H $4.38
4 H $17.5

2

El flujograma de seguimiento de la inversion se encuentra en el anexo 6.
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Tabla No 17: Actividades de seguimiento de la inversion

Seguimiento de la inversion

Actividades Responsable Infraestructura Tiempo Costo
Analizar y notificar Jefe d_e- Oficina y 45 M $3.29
Inversiones computadora
Anallzar y notificar Jefe d_e- Oficina y 45 M $3.29
informe Inversiones computadora
Total 1H 30 M $6.57

6.2.3 Cadena de valor

Tabla No 18: Equipo de Computacién

ACTIVIDADES DE APOYO

Infraestructura de la empresa: asesoria legal, planificacion,
contabilidad y finanzas

Gestion de recursos humanos: reclutamiento y seleccion de
personal, capacitacion, motivacion y compensacion.

Desarrollo de tecnologia: disefio y gestion de la plataforma de
interaccion financiera, disefios de servicio e investigacion de

Compras y abastecimiento: adquisicion de suministros de
oficina, espacios publicitarios

Logistica de
entrada:
recepcion de
plan de
inversién,
recepcion de
resumen
ejecutivo de
empresa y
almacenamie
nto de
informacion.

Procesos:
andlisis de
perfil
empresarial,
andlisis de
riesgo,
generar
propuesta de
inversion,
andlisis de
potenciales
inversionistias

Logistica de
salida:
generacion
de
documentos,
firma de
documentos,
transferencia
de fondos.

Marketing y
ventas:
proceso de
ventas y
relaciones
publicas

Postventa:
seguimiento
dela
inversién.

S 0D0Q <

ACTIVIDADES PRIMARIAS
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6.2.4 Requerimiento de equipos y herramientas

Tabla No 19: Equipo de Computacién

Equipo de Computacion

Detalle Cantidad Costo Unitario  Costo Total
MacBook Air 13" 128gb 4 $1,656.25 $6,625.00
Apple Multipuerto de USB-C HDMI 3 $107.79 $323.37
Total $6,948.37

Incremento Equipo de Computacién aino 2

Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Total
MacBook Air 13" 128gb 3 $1,674.30 $5,022.91
Total $5,022.91

Las computadoras se consideran la inversiéon mas fuerte que afrontara BCI. En
el primer aino se compraran 4 MacBook Air. Posteriormente con la integracion
de tres nuevos colaboradores mas en el segundo afo, se compraran 3

MacBook Air mas.

Tabla No 20: Equipo de Oficina
Equipo de Oficina

Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Total
Proyector Epson Vs240 1 $9.99 $9.99
HDMI 3200 Lumenes

Impresora Epson L375 1 $388.99 $388.99
Total $398.98

Se adquirira un proyector portatil e impresora para el uso en la organizacion.
Tabla No 21: Activo Intangible

Activo Intangible
Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Total

Beta Plataforma de 1 $500.00 $500.00
Interaccion Financiera
Total $500.00
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La plataforma beta es de prueba, donde se iran corrigiendo errores y se
realizara mejoras. A comienzo del segundo afo se realizara el lanzamiento

oficial de la plataforma de interaccion financiera.

Tabla No 22: Incremento de Activo Intangible afio 2

Incrementos de Activo Intangible aio 2

Detalle Cantidad 0 0
Plataforma de interaccion 1 $1,656.25 $1,656.25
financiera

Total $1,656.25

La reinversion para el perfeccionamiento de la plataforma en el afio 2 es de
USD 1,656.25.

6.3 Estructura organizacional

La organizacion utilizara el tipo de estructura funcional, es simple y menos
costosa. Es un disefio que agrupa las personas en base a las tareas y las
actividades por funcion de la organizacion. Este tipo de estructura
organizacional promueve la especializacién de las tareas y la rapida toma de
decisiéon (David, 2008)

También se comprobd a la competencia directa, ellos poseen una estructura
funcional, permitiendo la centralizacion de funciones y enfocandose en los
proyectos de manera individual. Se estudié Proventus, AAA-Negocios vy

Buentrip.
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6.3.1 Organigrama estructural

Junta de
Accionistas
CEO
1
Jefatura
Administrativa y
Financiera
Jefatura de Jefatura de
Riesgo Inversiones

Figura No 4: Estructura organizacional

6.3.2 Presupuesto sueldos y salarios
Tabla No 23: Presupuesto de sueldos y salarios

Colaboradores

Detalle Salario

CEO $800.00
Jefe de Administracion y Finanzas $700.00
Jefe de Riesgo $1,100.00
Jefe de Inversiones $700.00
Total $3,300.00
Asistente de Administracion y Finanzas $550.00
Asistente de Riesgo $550.00
Asistente de Inversiones $550.00
Total $1,650.00

La organizacién en el primer afio contara con apenas 4 colaboradores, que se
encargaran de establecer los procesos y las bases de la organizacion. Cabe
recalcar que la organizacion en sus primeras no tendra mucha demanda, por
esa razon lo colaboradores también participaran en seminarios de pase libre.

A partir del segundo afio se contara con 3 asistentes para cada jefe, con el

objetivo de abarcar mas mercado.



6.3.3 Descripcién de funciones y puesto de trabajos

Tabla No 24: Descripcion de funciones y puesto de trabajos

Cargo
Encargado del
area de
finanzas

Encargado del
area de
mercadeo y
ventas

Encargado del
area de talento
humano

Profesion

Graduado de Ingenieria
Comercial Mencion Finanzas,
con 5 afo de experiencia en
analisis de riesgo

Graduado de Ingeniero en
Marketing o Finanzas, con 5
afos de experiencia en ventas
de productos financieros.

Graduado de Abogado, con 5
afios experiencia en derecho
comercial y productos
financieros.

6.3.4 Marco legal

Funciones

Se encarga de la
administracion y control
de los recursos
financieros que utiliza la
empresa

Establecer relaciones
con diferentes niveles
organizativos,
proporcionar un
desarrollo de nuevos
servicios y desarrollo
negociaciones
aprovechando las
oportunidades
Reclutamiento,
formacion y desarrollo
profesional. También se
encargara del aspecto
legal de la organizacion.
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La organizacion se construira como una compaiia de responsabilidad limitada.

Los socios responden unicamente por el monto de su participacion y la

transferencia de participacion debe ser aprobada por todos los socios. Los

requisitos estan en el Anexo 7.
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7 ANALISIS FINANCIERO
7.1 Proyeccion financiera

7.1.1 Fuente de ingreso

Tabla No 25: Supuestos

Total de Crédito por Segmentos Comercial para Pequeia y Mediana

Empresa 2017
Industria Manufacturera $44,000,000.00 2.30%
Comercio al por menor y al por mayor $55,040,000.00 2.88%
Total de Crédito Nacional $1,910,640,000.00
Supuestos

Crédito no otorgado 80%
Mercado insatisfecho $

396,160,000.00
Mercado total (satisfecho e insatisfecho) $

495,200,000.00
Precio de venta (porcentaje de capital 2.25%

levantado)

Para determinar el mercado total se evalu6 el volumen de crédito comercial
para pequefas y mediana empresa. Para noviembre del 2017, se ha entregado
en crédito USD 44°000,000 para el sector manufacturero y USD 55'040,000
para el sector comercial.
Como anteriormente se ha explicado que el 80% de las solicitudes de créditos
son rechazadas por no cumplir los parametros de los bancos. Por esa razén se
puede entender que el valor entregado en noviembre del 2017 solo representa
el 20% del mercado. Por esa razén existe un mercado insatisfecho de USD
396'160,000. BCI busca satisfacer esta demanda. Siguiendo las estrategias de
precio de entrada y de ajuste se establecid el precio en 2.25% del capital
levantado.
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Tabla No 26: Ventas Mensuales de los principales meses

Ventas Mensual

Enero Marzo Junio Septiemb | Diciembr

re e
Participacion del Mercado 0.02% 0.03% 0.06% 0.06% 0.08%
Numero de clientes de USD 2 4 7 8 10

40,000.00
Monto levantado
$80,000 $160,000 $280,000 $320,000 $400,000
.00 .00 .00 .00 .00
Pronostico de ventas
$1,800. $3,600.0 $6,300.0 $7,200.0 $9,000.0
00 0 0 0 0

Por impedimentos de la presentacion solo presentaremos 5 meses del afio. En
base al estudio cualitativo y cuantitativo se determiné que en promedio una
organizacion (cliente) necesita USD 40,000 de inversion. El primer afo se
pronostica levantar capital alrededor de dos a diez clientes mensual

progresivamente.

Tabla No 27: Ventas Anuales

Ventas Anuales

1 2 3 4 5
Crecimiento anual 51% 31% 10% 10%
Numero de clientes de 80 121 159 175 193
USD 40,000.00
Participacién del 0.65% 0.93% 1.22% 1.34% 1.48%
Mercado

Monto levantado
$3,200,00 $4,840,00 $6,360,00 $7,000,00 $7,720,
0.00 0.00 0.00 0.00  000.00
Pronostico de ventas
$72,000.0 $108,900. $143,100. $157,500. $173,70
0 00 00 00 0.00

Se realizé un prondstico de ventas para los 5 primeros anos, se puede
observar que la participacién del mercado en el primer afio es de 0.65% y
1.48% en el aio quinto, esta variacion se debe al crecimiento de las ventas. Se
considerd el ciclo de vida de la organizacion para determinar el crecimiento
anual, se seleccion el tipo de empresa de servicio. En el segundo afio se tendra

un crecimiento del 51% de las ventas, esto se debe a que la organizacién esta
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en la etapa de crecimiento, en esta etapa se aumentan considerablemente las
ventas de la empresa. En los afios posteriores la organizacion se adentrara en
la etapa de madurez, por esa razdon el crecimiento de las ventas va
decreciendo paulatinamente. El margen de ganancia de las ventas es
aproximadamente del 43% del costo de venta.

Ciclo de vida de la empresa segun Schumpeter
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Figura No 5: Ciclo de Vida de la Empresa
Tabla No 28: Estado de resultados anual

Estado de Resultados

Afio 1 Porcentaje 2 3 4 5
Ventas $ 72,000.00 100.00% $108,900.00 $143,100.00 $157,500.00 $173,700.00
Costos $ 50,519.40 70.17% $ 77,628.85 $ 82,190.21 $ 84,78842 $ 86,873.37
Utilidad Bruta $ 21,480.60 29.83% $ 31,271.15 $ 60,909.79 $ 72,711.58 $ 86,826.63
Gastos Fijos $ 8,65552 12.02% $ 1459287 $ 1475193 § 1491273 § 1507527
Gasto Beneficios Social $ 6,108.00 848% $ 642564 $§ 6,74328 $§ 7,08092 $§ 7,378.56
Gasto Aporte Patronal $ 855360 1188% $ 892753 § 930146 $ 967538 § 10,049.31
Gasto Publicidad $ 4,203.88 584% $ 435585 § 440333 § 445132 $§ 449984
Depreciacion $ 2576.69 358% $ 480308 $§ 4803.08 $§ 471297 $ 471297
Utilidad antes de interés e impuesto| $ (8,617.09) -11.97% $ (7,833.80) $ 20,906.73 $ 31,898.26 $ 45,110.68
Utilidad antes de impuestos $ (8,617.09) -11.97% $ (7,833.80) $ 20,906.73 $ 31,898.26 $ 45,110.68
Participacién trabajadores $ - 0.00% $ - $ 3,136.01 $§ 478474 $ 6,766.60
Reserva Legal 10% $ - 0.00% $ - $ 177707 $ 271135 $ 3,834.41
Impuestos 22% $ - 0.00% $ - $ 351860 $§ 536848 § 7,592.13
Utilidad Neta $ (8,617.09) -11.97% $ (7,833.80) $ 14,252.11 $ 21,745.04 $ 30,751.95

e Al ser un servicio, los costos son sueldos de todos los colaboradores en

la organizacion, siendo este el principal rubro a cubrir.
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Los gastos fijos son los gastos de arriendo en IMPAQTO, este valor
incluye servicios basicos, en el capitulo 5 se puede observar de manera
mas detallada. Los gastos fijos representan al redero del 12.02% de las
ventas, seguidas del gasto aporte patronal que representan 11.88% de
las ventas.

El segundo afio se integran 3 colaboradores mas, por esa razon es la
variacion considerable de los costos y gastos en el segundo afo.

Los dos primeros aino se obtuvo perdida, pero a partir del tercer afio se
puede observar utilidad.

La variacion anual de los costos y gastos se debe a la inflacion anual

(1.09%) y variacion del sueldo basico anual (2.46%).

Balance General

Tabla No 29: Balance General

Balance General

0 1 2 3 4 5
Activo $ 24,000.00 $ 18,131.71 $ 7,81247 $ 24,668.30 $ 49,951.33 § 85,364.33
Activo Corriente $ 1561264 $§ 564188 $ 125.72 § 21,784.62 § 4460256 §$ 84,728.53
Efectivo $ 1561264 § 564188 $ 12572 § 2178462 § 4460256 §$ 84,728.53
Cuentas por Cobrar
Activo No Corriente $ 838736 $ 1248983 § 768675 $§ 288368 $§ 534877 $ 635.80
Equipo de Computacién $ 694837 $ 1197128 § 1197128 § 1197128 § 19,149.35 § 19,149.35
Equipo de Oficina $ 93899 § 93899 § 93899 § 93899 § 93899 § 938.99
Activo Intangible $ 500.00 $§ 2156256 § 2,156.25 $ 2,156.25 $§ 2,156.25 § 2,156.25
Depreciacion acumulada $ - $ 257669 $§ 7,379.76 $ 1218284 § 1689581 § 21,608.79
Pasivo $ - $ 2,74880 $ 263.37 $§ 1,090.01 $§ 191665 $ 2,743.28
Pasivo Corriente $ - $ 274880 $ 26337 $§ 109001 $§ 191665 § 2,743.28
Cuentas por Pagar Empleados Ac| $ - $ 203600 $ (823.36) $ 328 § 82992 § 1,656.56
Cuentas por Pagar IESS $ 71280 $ 108673 $ 108673 $ 1,086.73 $ 1,086.73
Patrimonio $ 24,000.00 $ 15,382.91 $§ 7,549.11 $ 23,578.29 $ 48,034.69 $ 82,621.04
Capital Social $ 24000.00 $ 24000.00 $ 2400000 $ 24,000.00 $ 24,000.00 $ 24,000.00
Utilidad o Perdida Acumulable $ (8,617.09) $ (16,450.89) § (2,198.78) $§ 19,546.26 $ 50,298.21
Reserva Legal 10% Acumulable $ - $ - $§ 177707 $§ 448842 § 832283
[Comprobacién B - - $ - § - § - $ -

Al ser una organizacién de servicio, solo se cuenta con efectivo en el
activo corriente. No se posee cuentas por cobrar, ya que, todo el servicio
brindado se cobra en el instante de culminar el servicio prestado
permitiéndonos tener una buena liquidez.

Los activos no corrientes son equipos de computacion, equipos de
oficina y activos intangibles. Estos nos permiten las operaciones de la
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organizacion. En el capitulo 6 se puede observar con mayor claridad

cada rubro.

e Para la integracion de los 3 colaboradores mas, se deben adquirir
nuevos equipos de computacion, por esta razén es el incremento en el
activo no corriente.

e La organizacion contara con cuentas por pagar relacionadas a los
beneficios de nuestros colaboradores, estas cuentas se ubicaran en el
pasivo corriente.

7.1.3 Flujo de Efectivo
Tabla No 30: Flujo de efectivo
FLUJO DE EFECTIVO

Actividades de operacion 0 1 2 3 4 5
Utilidad Neta $ - $ 861709 $ -7,83380 $ 1425211 $ 21,74504 $ 30,751.95
Depreciacion $ - $ 257669 $ 4803.08 $ 480308 $ 471297 $ 471297
Incremento cuentas por pagar $ $ 274880 § -248543 § 82664 $ 82664 $ 826.64
Incremento cuentas por cobrar $ $ - $ - $ - $ - $ -
Incremento Inventarios $ $ $ $ $ - $
Incremento otros Activos Corrientes $ $ $ $ - $ - $ -
Reserva Legal 10% $ $ - $ - $ 177707 $ 271135 § 3,834.41
Total actividades de operacién $ $ 329160 $ -5516.16 $ 2165890 $ 29996.01 $ 40,125.97
Actividades de Inversion
Adquisicidn de activos $ 838736 $ 6679.16 $ - $ - $ 717807 $
Otros activos
Total activos de inversion $ 838736 $ 6679.16 $ - $ - $ 7,178.07 $
Activos Financiamiento $ 24,000.00 $ - $ - $ - $ - $
Capital Inicial $ 24,000.00 $ - $ - $ - $ - $
Efectivo Inicial $ - $ 1561264 $ 564188 § 12572 $ 2178462 $ 44602.56
Variacién flujo efectivo $ 1561264 $ 997076 $ -5516.16 $ 2165890 $ 2281794 § 40,125.97
Flujo final $ 1561264 $§ 564188 §$ 125.72 § 21,784.62 $ 4460256 $ 84,728.53

e Lainversion en el afio 0 y afio 1 es donde se destinan alrededor de USD

10,000. Esto se debe a la adquisicién de equipo de computaciéon. En el
afno 4 se vuelven adquirir equipos de computacion, esto se debe que se
renuevan los equipos adquiridos en el afno 0.

El excedente de efectivo logra cubrir las pérdidas operativas del afio 1y
afo 2.

En el afno 2 el efectivo llega a los niveles mas criticos y bajos. Solo se
cuenta con USD 125.72 de efectivo en la organizacion. Estos niveles
bajos se deben a las perdidas incurridas en el afio 1 y afo 2.

No se necesita realizar ninguna reinversion, ya que, jamas tenemos

efectivo negativo.
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e A partir del tercer afio se puede observar excedentes de efectivo, esto

se debe a las utilidades operativas de la organizacion.

7.1.4 Estado de Flujo de Caja del Proyecto
Tabla No 31: Estado de flujo de caja del proyecto

Estado de Flujo de Caja
0 1 2 3 4 5

I. Flujo de Efectivo Operativo
Utilidad Antes de Impuesto e Interese $ - $ (8,617.09) $§ (7,833.80) $ 20,906.73 $ 3189826 $ 45110.68
(-)impuesto y Participacion $ - $ - $ - $ 843168 $ 1286457 $ 18,193.14
= NOPAT (UONDI) $ - $ (8,617.09) $§ (7,833.80) $ 1247504 §$ 19,033.69 $ 26917.54
(+)Gasto Depreciacion y amortizacion| | $ - $ 257669 $ 4803.08 $ 480308 $§ 471297 $ 471297
FEO NETO $ - $ (6,040.40) $ (3,030.73) $ 17,278.12 §$ 23,746.67 $ 31,630.52
Il. Variacién Capital de Trabajo

Inv. Inicial Capital de trabajo $ -

Variacién de Capital de Trabajo $ - $ 274880 § (2,48543) § 82664 $ 82664 $ 826.64
CAPITAL DE TRABAJO NETO $ - $ 274880 $ (2,48543) § 82664 $ 82664 $ 826.64
Ill. Gastos de Capital

Inversién Inicial $ (8,387.36)

Variacién Gastos de Capital $ (6,679.16) $ - $ - $ (7,178.07) § -
GASTOS DE CAPITAL NETO $ (8,387.36) $ (6,679.16) $ - $ - $ (7,178.07) § -

FLUJO DE EFECTIVO LIBRE NETO $ (8,387.36) $§ (9,970.76) $ (5,516.16) $ 18,104.76 §$ 17,395.24 § 32,457.15

La organizacion solo contara con flujo de caja del proyecto, ya que, no posee
deuda a largo plazo. La estructura de capital es 100% aporte de accionistas.

7.2 Inversioén inicial

La inversion total es USD 8,387.36, esto incluye los equipos de computacion,
equipos de oficina e intangibles.

El capital inicial es de fuentes propias, se contara con 4 accionistas con igual
participacion. La organizacion no tendra deuda a largo plazo.

Tabla No 32: Inversion inicial

Inversiones PPE $7,887.36
Inversiones Intangibles =~ $500.00
Total Inversion Inicial $8,387.36

El capital inicial es de USD 24,000. El capital de trabajo se calcula en base a la
suma de la inversion inicial de USD 8,387.36 y el capital de trabajo inicial de
USD 15,612.64.
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Aportacion Capital Social Inicial

Detalle

Monto

Ronny Benalcazar ~ $6,000.00

Andy Tabares

Jorge Lopez

$6,000.00
$6,000.00

Carlos Guerrero $6,000.00

Total

$24,000.00

Participacion
25.00%
25.00%
25.00%
25.00%

100.00%

La inversion 100% de capital propio por la dificultad de adquirir un crédito en el

mercado de deuda.

7.2.1 Capital de trabajo
Tabla No 34: Capital de Trabajo

0 1

2 3 4 5

Capex
Capital de trabajo
Cambio capital de trabajo

$ 838736 § 6679.16 §
$ 1561264 § -2,74880 §

$ - $-1836144 § 248543 § 82664 § 82664 § -826.64

$ - § 717807 §
-263.37 § -1,09001 § -1,91665 § -2,743.28

El capital de trabajo se calcula en base a la resta de activo corriente menos

pasivo corriente menos efectivo, dando como resultado USD 15,612.64. Puede

parecer un capital de trabajo excesivo, pero se debe contar con bastante

efectivo para cubrir las pérdidas y los costos. Se puede observar que existe

capital de trabajo negativo a partir del afio 0, esto se debe por que la

organizacion no posee activos corrientes excepto efectivo y si posee

obligaciones con el IESS, pero la organizacion si puede cubrir sus obligaciones

a corto plazo.

7.3 Estado y evaluacion financiera del proyecto

7.3.1 VAN, TIR, IR, Periodo de recuperacién
Tabla No 35: VAN, TIR, IR y Periodo de recuperacion

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO
$9,386.31
212
37.22%

VAN
IR
TIR

Periodo de recuperaciéon

4.33 Anos
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Se puede observar que el proyecto es viable financieramente, ya que, posee un

VAN positivo y un TIR de 37.22%. La inversion se recupera en 4.33 afios.

7.3.2 CAPMy WACC
Tabla No 36: Supuestos y tasas de descuento
SUPUESTOS

Tasa libre de riesgo
Rendimiento del Mercado
Beta

Beta Apalancada

Riesgo Pais

Tasa de Impuestos
Participacion Trabajadores
Escudo Fiscal

Razon Deuda/Capital
Costo Deuda Actual

TASAS DE DESCUENTO

WACC
CAPM

1.79%
12.72%
0.65
0.43
14.94%
22.00%
15%
33.70%

0.00%

22.21%
22.21%

Se tomaron supuestos relacionados con la industria para el calculo del CAPM Y

WACC. Se puede observar que el CAPM y WACC poseen la misma tasa de

descuento, esto se debe a no poseer deuda en la organizacion.

7.4 indices Financieros

Tabla No 37: Indicadores técnicos

Factor Indicador Técnicos 1 2 3 4 5 Industria

Liquidez Liquidez Corriente 538 4.28 230 171 1.58 0.98

Endeudamiento del Activo 0.06 011 0.17 0.22 0.26 1.05

Solvencia Endeudamiento Patrimonial 0.07 0.13 0.21 0.29 035 18.35

Endeudamiento del Activo Fijo 2.25 1.71 1.38 1.26 1.26 0.78

Apalancamiento 1.07 1.13 1.21 1.28 1.35 15.39

Gestién Rotacién de Activos Fijos 576 1417 4562 2545 273.20 10.85

Impacto Gastos Administracién y Ventas 0.51 0.85 0.65 0.64 0.60 0.56

Rentabilidad Neta del Activo -048 -100 058 044 036 0.01

- Margen Operacional -0.12 -0.07 0.15 0.20 0.26 0.27
Rentabilidad -

Rentabilidad Neta de Ventas -0.12 -007 010 014 0.8 0.00

Rentabilidad Operacional del Patrimonio -0.56 -1.04 0.85 0.66 0.55 3.78

Para determinar los indicadores de la industria se tomaron en cuenta los

estados financieros de los principales competidores (Proventus, Aaa-Negocio y
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Buentrip). También estas organizaciones brindan otros servicios, no existio la
posibilidad de seleccionar unicamente el servicio de levantamiento de capital,
ya que, si se tomaba un porcentaje de la organizacion igual se obtendra el
mismo indicador.

El factor de liquidez determina la capacidad para cubrir las obligaciones a corto
plazo (Instituto Nacional De Contadores Publicos de Colombia, 2015). El
indicador de liquidez corriente es positivo, ya que, en los primeros afos la
organizacion tiene capacidad de 9 veces para cubrir sus pasivos y se
encuentra por encima de la industria.

El factor de solvencia determina la capacidad de cubrir las obligaciones a largo
plazo (Instituto Nacional De Contadores Publicos de Colombia, 2015). Los
indicadores de endeudamiento y apalancamiento se encuentran por debajo de
la industria, esto se debe a que la organizacién no posee financiamiento. La
organizacion es bien solvente.

El factor de gestion determina la productividad con la cual se administran los
recursos (Instituto Nacional De Contadores Publicos de Colombia, 2015). En el
primer afio la rotacién de activo fijo es la mitad de la industria, esto se debe a la
falta de ventas netas en este periodo. En los posteriores afos aumenta
considerablemente. El impacto gastos administracion y ventas es semejante a
la industria, esto se debe al gran numero de colaboradores en la organizacion.
El aumento de la eficiencia administrativa incrementa favorablemente este
indicador.

El factor de rentabilidad refleja los logros conseguidos en la organizacion
(Instituto Nacional De Contadores Publicos de Colombia, 2015). Los
indicadores de rentabilidad reflejan perdidas en los primeros afios debido a los
bajos ingresos de la organizacion, posteriormente se puede observar
rentabilidad positiva y es semejante a la industria. Se observa que, al mejorar

las ventas, se mejora la rentabilidad de la organizacion.

7.5 Conclusiones del Analisis Financiero
e Los dos primeros afos existen perdidas, esto se debe al bajo volumen

de ventas, pero en los afos siguientes se consigue utilidades.



54

Las ventas crecen progresivamente con el ciclo de vida de la
organizacion.

Los costos y gastos crecen por la implementaciéon de nuevo personal,
Inflacién anual y variacion anual del salario basico.

El volumen de efectivo nunca se vuelve negativo, pero si llega a niveles
criticos, esto se debe a las pérdidas ocasionadas.

El proyecto es viable por la existencia de un VAN y TIR positivo.

Los indices financieros muestran que la organizacion se encuentra

semejante al mercado.
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CONCLUSIONES GENERALES

En el entorne externo se puede observar factores determinantes tales
como las regulaciones al mercado de deuda, alta inversion privada,
inequidad crediticia y baja innovacion. En base al analisis del entorno
externo se determina una oportunidad de negocio.

En el mercado existe competencia indirecta que brinda un servicio
sustituto, pero igual sigue existiendo mercado insatisfecho. Por esa
razon el poder de negociacion del cliente es bajo y solo se inclinan por el
tradicional crédito bancario debido a los escases de alternativas de
financiamiento.

En base al analisis cualitativo y cuantitativo se determiné que las
empresas tienen escases de financiamiento por lo desean incursionar en
un financiamiento mas dinamico e inteligente, donde los inversionistas
aporten no solo su capital sino valor agregado a la organizacion.

El respaldo legal y confianza son el pilar fundamental del servicio, para
brindar seguridad y confianza de la transparencia y seriedad que tienen
a ambas partes.

Para la inclusion del servicio en el mercado se contara con asesoria de
la empresa Malva la cual brindaria sus servicios de marketing para el
mayor retorno de la inversion. Ademas, se determiné que la base de
datos es una barrera de entrada por lo cual se brindara conferencias de
pase libre para capacitacién y conocimiento del servicio de tal forma que
se genera una base de datos de posibles clientes.

La organizacion contara con un unico servicio de levantamiento de
capital el cual se lograra mediante tres procesos: analisis, inversion y
seguimiento. La trinidad maximizara la eficiencia y control del servicio.
La organizacién se caracteriza por ser funcional.

La organizacion para alcanzar los objetivos a mediano y largo plazo
contara con 3 nuevos colaboradores que seran los asistentes de los
jefes y la inversion necesaria para la adquisicion de equipos y nueva

plataforma web.
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El proyecto es rentable econdmicamente, presentando una VAN de USD
9,386.31 y TIR 37.22%. La inversion inicial de USD 24,000.00 se
recupera en el transcurso de 4.33 afos. Al ser una organizacion

netamente de servicio sus responsabilidades administrativas son fuertes.
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Anexo 1: Encuesta del Cliente

L2018

Financiamiento alternativo

Lafnalidad del cuestionario es de Indole estrictamente academica, por lo que 106 resuitados
quardaran absoluta contdencialidad respecto de los encuestados. Le padimos responder 135
preguntas con 1a mayor honestidad posibie. Nusvamenis gracias por sU colaboracion.

*Obligatorio

1. Direccion de cormeo electronico *

2. ¢ Desearia generar un proyecto de mejora en su empresa? *
MarTa 50i0 un Ovalo.
() s

) No

3. ¢Ha tenido alguna complicacion o dificultad en el inanciamiento de su proyecto generado
anteriorments?

Marca solo un ovalo.

(s

4. ¢ Estaria dispuesto a contar con un socio capitalista para la obtencion de financiamiento o
Inversion en su empresa?
Socio caplitalista aporta capital a cambio de obtener participaciones o acdones de la compafiia.
Marca solo un ovalo.
DR

) No

contratar
5. ¢Estaria dispussto m.:mo:mmmummuma

Marca solo un ovalo.
) No

) s

6. 81 su proyecto e viable, { qué porcantaje del capital obtenido estaria dispuesto a pagar
por &l servicio ofrecido?
Bempio: USD 50,000 es & capital levantado, pagaria st 1% USD S00, 1.5% USD 750y 2% USD
1000

Marta sk un ovalo.
() 05%a0.9%
T 1%at1s%

) 151%a2%

J

) ot

g o googhe. com/formad! 1T TiogreODIHIUON (s SQWhpKwIORINLIf S0 et 2



L3208 Rmscsmono slematvo

7. (Cuanto capital requiers para su proyscfo?
Marca solo un ovalo.

) USD5.000- 10000
) USD 10.001 - 20.000

) USD20.001 - S0.000
) USD 50.000 - mas

L —

N

~ 7

-

8. (Como le gustaria recibir Informacion del estatus del proceso de levantamiento de

Selecciona 1D00S 105 QUE COMESPondan.
D Correo electronico

[:] Liamada telefonica

D Plataforma web

[] ofro:

9. 4Qué servicios adicionales Is gustarta recibir?
Selecciona D005 105 QUE COMEsPondan.
[] valoracion de empresa
[] Reducdon de gastos
[] Estudio inanciero
[] Asesorta trioutaria

10. Recomendacion

~| Reciir una copia de mis respuestas

Con & =cnologia de

B Google Forms

It s google. com/ formads 1T TioqreOOHIUON (s SOWhpRKwORINU S it



Anexo 2: Encuesta del inversor

1/4/2018 Financiamiento alternativo

Financiamiento alternativo

La finalidad del cuestionario es de indole estrictamente académica, por lo que los resultados
guardaran absoluta confidencialidad respecto de los encuestados. Le pedimos responder las
preguntas con la mayor honestidad posible. Nuevamente gracias por su colaboracién.

1. Direccién de correo electrénico *

2. ¢Ha realizado alguna inversion?
Marca solo un évalo.

Si
No

3. La mejor descripcion de su experiencia como inversionista es:
Marca solo un évalo.

Limitada: Tengo muy poca experiencia en inversiones

Moderada: Tengo alguna experiencia en inversiones, y me gustaria recibir asesoria
adicional

Extensa: Soy un inversionista activo y experto, y me siento comodo tomando mis propias
decisiones de inversion.

4. ¢ Cuales de las siguientes opciones usted ha invertido capital?
Selecciona todos los que correspondan.

Polizas a plazo fijo
Acciones

Negocio estables
Bienes raices
Bonos

Emprendimiento

5. ¢ En qué industria le interesa mas realizar inversiones?
Selecciona todos los que correspondan.

Transporte
Manufactura
Agricultura
Construccién

Comercio

https://docs.google.com/forms/d/1bCdVIt7-Af-7ThQGNS3F4_00EpFI9693fjNI1vIxwgAE/edit
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bitp e googhe. com formud | BOAV I0-AS-THOONS 374_(0FpFIOEAGN v 1 xwpA Bladi

Frascissvento sliemstivo
6. ¢Cuanto dinero destina a sus Inversiones anualments?
Marca 50i0 un Ovalo.
() USD 5.000 - 10.000

p
\
p
e

') USD 10.001 - 20.000

J

() USD 20.001 - S0.000

(") USDS0.001 en adelante

7. ¢Le gustaria ser soclo capitalista de una empresa establecida que desee emprander un
proyscto viable?

Socio capitalista aporta capital a cambio de obtener paricipadiones o accionas o2 1a compafiia.
Marca solo un ovalo.

N
R
|’7\

p—

8. ¢Le gustaria una empresa 88 ponga en contacto con usted ofrecerie una gama de
Mmﬂmmmumwm parm
Marca soio un ovalo.

7~
R

) No
)

\

9. ¢Que factores considera Importantes para convertirss en socio capitalista?
Selecdona todos oS que Comesponaan.

[ ] Demanda potencial

[ ] Capacidad de equipo

[ ] Potencial de ato rendmiento

[ ] Stuacion financiera Intema de la empresa

[ ] ©tros (poiltica econdmica, normativa fscd, etc)

10. 2En que Industria le gustaria Invertir?

11. ¢Por cuanto tlempo mantiens su Inversion?
Marca s0io un ovalo.

) Mas de 5 aflos
) Entre 3y S aflos
(") Entre 1y 3afios
() Menos ge 1aflo

p
\
,
-

12 ¢Que tasa de rendimiento anual considera opéima para convertires en socio capitalista?
Marca s0i0 un ovalo.

213
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[] comeo electronico
[ ] uamadas tetefonicas
E] Plataforma web
[] Apiicacion mowvi

] otr:

14. Recomencacion

Con Ia tecnoiogis de

.Goo§cFocms
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Anexo 3: Resumen Ejecutivo de Empresa

>
Beta

Capital & Investments

Resumen Ejecutivo de Empresa
Nota: La informacion proporcionada es confidencial y unicamente paro uso de Beta Capitol &
Investments

Fecha:

Datos de la empresa o proyecto:
Nombre comercial:

Razon sodial:

Pégina web:

Industria:

Direccion:

Cantidad de empleados actuales:

Marcas registradas y patentes:

Descripcion de la empresa: Descripcion de la empresa 0 proyecto propuesto y a qué nicho de dlientes va
dirigido. Mencionar también por qué considera usted que sera buen negocio:

Av Republica de €l Salvador 406 y Calle Moscy, Quito 170505.



>

Beta
Capital & Investments

1. Datos del promotor del proyecto:
Nombre:
Cargo:
Correo electronico:
Teléfonos:

2. Mencionar el Capital solicitado y uso que se le dara:

¢;Qué inversionistas ya han comprometido capital en su proyecto y cudnto?:

En el caso de una empresa de nueva creacion, mencionar cuanto dinero aportaria el emprendedor y
alguna otra aportacion en especie:

En caso de que ya haya tenido acercamiento con algun Fondo de Capital Privado, mencionar el nombre
del Fondo y Ia persona de con quien habld:

3. (Siaplica) Afios que lleva operando la empresa, breve historia y logros.
Productos y servicios ofrecidos actualmente y a quién van dirigidos:

Av Republica de £l Salvador 406 y Calle Moscd, Quito 170505.



L 3

Beta
Capital & Investments

Mencionar Competidores

Ventajas competitivas de mi producto o servicio (por qué es mejor que el de
la competencia):

Barreras de entrada (por qué para mis competidores es dificil entrar en mi
mercado):

¢Cudnto le tardaria a un competidor recrear su producto o servicio?:

Av Republica de €l Salvador 406 y Calle Moscy, Quito 170505.



(Si aplica) Para cada uno de los ultimos 5 afios:

>
Beta

Capital & Investments

En Dolares

2012

2013

2014

2015

2016

Ventas

EBITDA

*Earnings before interest, taxes, depreciation and amortization (Utiidad

antes de intereses, impuestos, deprecaddn y amortizacdn),

8. Estimar para cada afio, en caso de contar con la inversion solicitada:

En Dolares

2017

2018

2019

2020

2021

Ventas

EBITDA

9. Qué objetivos cuantificables deseo que mi empresa logre para los préximos

5 arios:

Av Republica de El Salvador 406 y Calle Moscy, Quito 170505,
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Anexo 7: Requisitos para la constitucion de una compania limitada

Determinar el nombre de la empresa en la Superintendencia de
Companias

Elaborar el contrato de constitucion de la organizacion

Capital minimo USD 400, abrir una cuenta del capital de constitucion de
la empresa.

Visitar un notario con todos los documentos anteriormente mencionados
y realizar una escritura publica

Apobar la escritura publica por parte de la Superintendencia de
Companias.

Publicar en un peridode de mayor circulacion, la creacion de la nueva

empresa con el nombre de la misma.



Obterner el permiso municipal

Inscribir la empresa en el registro mercatil

Incribir los nombramientos de los representantes legales

Conseguir RUC

Visitar el banco para abrir la cuenta de la empresa para disponer el
dinero depositado anteriormente (Cuida tu futuro. Manejar bien el dinero,
2016).






