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RESUMEN

La investigacién es de tipo no experimental, en la ejecucion no se afecta
de manera intencional ninguna variable de estudio. Para analizar las
variables se utiliza un disefio transversal, donde el instrumento para la
recopilacion de datos se lo aplicara en una sola ocasién a la muestra
establecida.

De igual manera se utliza una modalidad descriptiva, identificara
caracteristicas de las fases de estudio, y con la informacidn recopilada se
genera respuestas para ser implementadas en el desarrollo del proyecto.
De igual forma se utilizara una investigacién explicativa correlacional,
porque se busca validar datos y variables

Se efectia una investigacién histérica, se toma en consideracion
informacion pertinente del sector de la tecnologia y su respectiva
evolucion en un periodo de tiempo no mayor a seis anos de antigiiedad.

De igual manera, se revisan los documentos escritos que existen sobre la
teoria de elaboracion y planteamientos de proyectos, para tener un marco
conceptual y tedrico consistente. Después se efectia una descripcidén de
las cualidades y atributos que se han encontrado en el mercado y pueden
ser aplicadas en nuestro estudio.

El presente trabajo de igual manera se lo ejecuta de forma transaccional,
recogiendo informacion proveniente de una poblacién determinada en
una sola ocasién.

Con el conocimiento adquirido sobre valuacion de proyectos se realizo las
respectivas fases de los planes administrativos, de marketing y publicidad,
financiero y legal para llegar a la conclusion de una viabilidad favorable
para la ejecucidn de la presente propuesta economica empresarial.
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INTRODUCCION

Debido al creciente nivel econémico de la Provincia del Oro y de manera
especifica en la ciudad de Machala, se plantea la formulaciéon de un
proyecto de inversion, para que brinde distribuya y satisfaga la demanda
latente de equipos: eléctricos, electronicos y de procesamientos de datos,
software, suministros y accesorios de computacion, todos de alta calidad;
permitiendo de esta forma a la ciudadania estar acorde al progreso que
se estd dando en la region.

La investigacion propuesta se va a desarrollar mediante el método de
observacién porque se tomara la informacion proveniente del entorno
como valida para la futura resolucién de los objetivos planteados.

Con la teoria existente proveniente de autores especializados en
determinados temas, y que se utilizara en el marco conceptual, se
realizara un modelo deductivo de investigacién, con lo cual se generaran
variables de estudio que seran aplicadas en cada etapa del proyecto.

Este trabajo de investigacion busca servir como marco de referencia y dar
pautas especificas para la elaboracion de proyectos de inversion a
estudiantes universitarios, empresarios y demas personas que busquen
realizar un emprendimiento en el pais.



CAPITULO |
DESCRIPCION DEL PROBLEMA DE ESTUDIO

1.1 OBJETIVO GENERAL

Con la elaboracion de este trabajo investigativo se pretende realizar el
disenio y evaluacion de un proyecto de inversion, para la creacién de una
comparnia que se dedicara a la comercializacion de equipos eléctricos,
electronicos y de procesamientos de datos; software, suministros y
accesorios de computacion de Ultima generacion, en la ciudad de
Machala.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Tomando en consideracion la amplitud del trabajo investigativo vy las
diferentes etapas de ejecucién, se ha podido establecer tres objetivos
especificos acorde a la propuesta planteada.

1.- Realizar una investigacién diagnostica de mercado, por medio de
métodos primarios cuantitativos y cualitativos, para poder estimar la
demanda, conocer los gustos y preferencia de los consumidores y
frecuencia de consumo, y obtener de esta forma informacion que servir
de base en la realizacion del proyecto.

2.- Elaborar el plan de negocios, esto incluira la parte administrativa, de
marketing y mercadeo, financiero y legal.

3.- Establecer la inversion inicial, el capital de trabajo y el financiamiento
para poder estimar la rentabilidad del proyecto planteado.

1.3 SITUACION PRACTICA QUE SE PROPONE MEJORAR

La ciudad de Machala, capital y principal centro econémico de la provincia
del Oro, ha experimentado en los ultimos diez afios un importante
crecimiento comercial tanto en sus areas rurales como urbanas,
incrementando de esta manera el progreso y desarrollo de la regién de
una forma constante.



Este crecimiento econdomico contribuye a la generacion de riqueza,
estabilizacion de la economia y a mejorar de manera general el nivel de
vida en el Ecuador.

Machala es una ciudad que estd entrando en vanguardia ejecutando
cambios trascendentales en su estructura de negocios. Los principales
empresarios del pais estan efectuando importantes inversiones
inmobiliarias, agrarias, comerciales y mas, convirtiendo de esta forma a la
ciudad en un gran centro empresarial y de abastecimiento, en donde
diversas transacciones de negocios se estaran dando a cabo. Los
negocios tradicionales como bananeras, camaroneras y ganaderias,
siguen generando réditos sostenibles y fuentes de empleo a la ciudad.

No obstante, dentro de este marco de evolucion econémica, se ha podido
determinar mediante sondeos, visitas a la ciudad y recopilaciéon de datos
histéricos de naturaleza econdémicos y empresariales disponibles en las
principales Camaras de Comercio y entes a fines, que en la ciudad de
Machala actualmente existe una carencia entre sus principales mercados
de un centro integral de abastecimiento y venta de tecnologia, que brinde,
distribuya y satisfaga la demanda latente de equipos eléctricos,
electronicos y de procesamientos de datos, software, suministros y
accesorios de computacion de alta calidad; que permita a la ciudadania
estar acorde al progreso que se esta dando en la regién.

Esta carencia no solo se da en la capital de la provincia del Oro, también
se extiende a las poblaciones aledanas. Por medio de un monitoreo del
entorno solo se pudo encontrar pequefos negocios, los cuales brindan
un numero reducido de equipos de computacién. Estos equipos son
ofrecidos a precios que estdn por encima del precio promedio que se
ofrecen en ciudades como Guayaquil, Quito o Manta.

De igual manera no se conocen los productos tecnoldgicos de ultima
generacion, ni su funcionamiento, ni como estos pueden mejorar los
procesos cotidianos que se ejecutan en diversas actividades. Por lo
tanto, la situacion descrita ocasiona paralelamente que las personas no
estén desarrollandose en niveles intelectuales de tecnologia y afines, al
mismo ritmo creciente de la economia de la ciudad.

El andlisis descrito de la situacién en particular, no ahonda ni busca la
fuente de la problematica, pero por el tipo de estudio que se plantea
efectuar, se hace necesario especular con algunas posibles causas de
esta carencia observada.

Es asi que se deduce que al no conocerse los gustos y preferencia de los
consumidores en esta region, los proveedores no satisfacen estas
necesidades de bienes, derivando en una demanda insatisfecha.



De igual forma se puede inferir que los empresarios radicados en esta
ciudad prefieren invertir en los negocios tradicionales puesto que
conocen el nivel de riesgo que estos implican, o simplemente no quieren
cambiar de linea de negocio. De igual manera el temor de invertir en el
pais por las crisis econdémicas, las politicas arancelarias, fiscales vy
legales, son factores tomados en consideracién como posibles causantes.

Analizando ésta problematica, se puede predecir que la demanda
insatisfecha, ird en aumento, perdiendo la oportunidad de un mayor
crecimiento comercial con la compra efectiva de bienes y servicios que es
ocasionada por una demanda satisfecha.

De igual forma, al no poder adquirir un software especializado para agilitar
operaciones, la productividad de empresas, hogares y consumidores
decaeria y por ende no se alcanzaria un nivel alto de competitividad. Todo
esto sumado al desconocimiento de la tecnologia de ultima generacion,
ocasionaria paulatinamente un aumento en el subdesarrollo urbano,
invalidando de esta manera el progreso econémico alcanzando.

Para contrarrestar la situacion descrita y aminorar sus consecuencias se
realizara el analisis de factibilidad de un proyecto de inversion para la
creacién de un centro integral que brinde soluciones informaticas y de a
conocer las nuevas tecnologias. Para lo cual se realizard el plan de
negocios, que nos ayudara a realizar los analisis correspondientes.

Adicional a esto, se realizara un estudio de mercado para determinar
gustos y preferencias de los consumidores y estimar la demanda. Se
realizaran los estudios necesarios para conocer los indicadores
financieros de este proyecto y saber si es factible ponerlo en marcha.

Ofreciendo de esta manera a las personas de la ciudad de Machala la
posibilidad de obtener tecnologia de ultima generacién, para facilitar la
ejecucion de procesos cotidianos.

Se brindaria los sistemas y programas adecuados para aumentar la
productividad logrando asi un mayor grado de competitividad.

Se brindaria productos con precios accesibles a todos los consumidores,
evitando de esta manera la practica de sobreprecio que perjudica a los
clientes finales.

Se pondran al alcance las herramientas necesarias para el progreso
social derivando en una paridad entre el crecimiento econémico y el
desarrollo humano.



1.4 JUSTIFICACION

En este nuevo milenio de la tecnologia e informacién las empresas tienen
que estar en evolucion y cambio constante, actualizandose y
manteniéndose a la vanguardia, y esto se consigue con la aplicacion de
nuevas herramientas de teorias, de procedimientos y de tecnologias. Con
la aplicacién de estas herramientas se obtienen multiples beneficios
dentro de las organizaciones como agilizar procesos, lograr eficiencias
organizacionales, evitar desperdicios de recursos, ser eficaces en logro de
metas y alcanzar altos niveles de competitividad, entre otros.

De igual forma con la ejecucién de este tipo de herramientas en las
pequefas, medianas Yy grandes empresas, se ayuda a que estas se
distingan en sus servicios, afadan valor a sus procesos y productos,
alcancen una notable diferencia en comparacién con la competencia y
logren de esta forma una preferencia por parte de los clientes
posicionandose en sus mentes.

Todo lo descrito no es una premisa aplicada solamente a la rama
empresarial; sino también debe ser una consigna aplicada en el area de
crecimiento urbano, como ciudad, y en el area de crecimiento personal,
como miembros de una sociedad productiva que genera riqueza.

Se ha podido determinar mediante sondeos en sitio que en la ciudad de
Machala existe una demanda insatisfecha en el area de tecnologia e
informatica. Actualmente no se conoce un centro integral que brinde las
nuevas tendencias tecnoldgicas.

Esta carencia origina la satisfaccion de la demanda por medio de la
creacién y andlisis de factibilidad de un proyecto de inversion, brindando
de esta manera a la poblacion de este sector la posibilidad de obtener
tecnologia de ultima generacion, junto con la obtencion de soluciones
informaticas.

La investigacion propuesta, busca encontrar soluciones oportunas
tomando como marco de referencia lo que nos indica la teoria, es asi, que
para cada una de las fases de desarrollo del proyecto de inversion se
tomaran como base los principales conceptos de economia,
administracién, administracion de recursos humanos, contabilidad
financiera y administrativa, planificacion estratégica, analisis de mercado,
y analisis financiero.

Para el logro de los objetivos de estudio se acudira al empleo de diversa
metodologia, para una mejor comprensiéon se han desglosado las técnicas
a utilizarse para cada etapa del proyecto.

En el estudio de mercado, se tendra en cuenta las diferentes técnicas de
investigaciéon de mercado para la recolecciéon de datos cuantitativos y
cualitativos. También se utilizaran herramientas de computo para la
tabulacion y creacién de tablas dinamicas que nos ayudaran a una mejor
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interpretacion de los datos obtenidos y asi poder determinar el nivel la
aceptacién por parte del mercado objetivo. Por consiguiente esto ayudara
a tener un mejor panorama de cudles son los gustos y preferencias de los
clientes.

Para la elaboracion de la memoria corporativa se definira por medio de lo
que nos indica la teoria cual sera la misién, visidbn y valores
organizacionales que nos ayudaran al cumplimiento de los objetivos
planteados por los inversionistas. Del mismo modo la teoria nos ayudara a
realizar el respectivo analisis FODA.

Cuando se delimitara los objetivos estratégicos generales, se tomara
como pauta la teoria que nos indica la clasificacion de estos objetivos
segun el tiempo de ejecucion.

En la etapa de creacion del organigrama estructural, utilizaremos los
conceptos de los diferentes tipos de estructura y jerarquia en una pyme.
De igual manera serdn tomados como base los preceptos de manejo de
recursos humanos y por ultimo, los delineamientos para realizar un
manual de funciones y operaciones.

Para el plan de marketing y mercadeo acudiremos a la teoria que nos
indique como esclarecer las 4P’s, junto al modelo de comercializacion y
venta que se implementara.

En la estructura legal se investigara todo lo pertinente a la normativa
aplicada a las empresas ecuatorianas. De igual manera se dejara
esclarecido bajo qué tipo de compania funcionara el proyecto en una
futura ejecucién.

De igual manera, cuando se esté realizando el plan financiero, se pondra
en practica las teorias de analisis de costos, fijacién de precios, conceptos
para encontrar el punto de equilibrio, métodos y modelos para hacer los
estados financieros y sus debidos andlisis, estipular el monto de la
inversion inicial y el capital de trabajo neto. Por ultimo, se utilizara
herramientas financieras para obtener el valor actual neto y la tasa interna
de retorno.

Con los resultados que arroje este estudio, se podra tener un claro
panorama de la situacién inicial en la que nos encontramos, que
necesitamos para el cumplimiento de nuestros objetivos de corto,
mediano y largo plazo, cual sera el financiamiento requerido, todo esto
con el fin de contribuir a la generacién de riqueza de la ciudad y actuar al
mismo tiempo como un centro generador de empleo.



CAPITULO Il
ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION TEORICA

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Para el desarrollo del proyecto de inversibn es saludable tener
informacion de la situacion econémica y social de la ciudad. Mediante
investigacién documental en revistas empresariales encontramos que la
ciudad de Machala ha experimentado en los ultimos afnos cambios notales
tanto en su area empresarial como urbana. En su infraestructura se
destaca la ampliaciéon de la avenida principal a ocho carriles y la reciente
construccion del centro comercial El paseo, de Corporacién el Rosado.

De forma semejante las concesionarias de autos se han multiplicado, los
parques estan adoquinados y la regeneracién urbana es notable. Tres
grandes grupos empresariales como El Rosado, Nobis y Romero estan
invirtiendo en la ciudad, con una inversion en el sector inmobiliario de 200
millones de ddlares para construir cuatro ciudadelas privadas y centros
comerciales.

Segun palabras de Isidro Romero Carbo, Machala se ha convertido en un
iman para los inversionistas. Segun la Superintendencia de Compariias,
en el ano 2008 Machala fue la cuarta ciudad con mas companias activas
del pais, un total de 998, y alcanzé el quinto lugar por inversion total
medida por la constitucién de nuevas compainias, la misma posicién que
logré hasta 2007 por monto de ingresos, un total de 741 millones de
dolares.

Detras de esta dinamizacién de la economia esta el proceso de
regeneracion urbana que desde 2005 vive la ciudad y tiene a Guayaquil
como referente. Los proyectos comerciales e inmobiliarios van en
aumento, recientemente se esta realizando la construccién del Machala
Mall en el centro de la ciudad, por el Grupo Romero, que planea invertir
15 millones de ddlares; asi como el Terminal Terrestre en el que se
invertira 9,5 millones de ddlares.



Esta informacion, nos es de utilidad, pues se hace la inferencia que la
situacion econémica de la ciudad es aceptable, que se estan creando
fuentes de empleo con la construccion de importantes obras inmobiliarias,
que el nivel de renta per capita podria experimentar un aumento y por
ende la renta destinada para el consumo se incrementaria. Estos
supuestos realizados, nos ayuda en lo posterior a realizar la decision de
puesta en marcha o no del proyecto realizado.

2.2 FUNDAMENTACION TEORICA

Se realiza la exposicion y andlisis ordenado de la teoria o grupo de
teorias que sirven como fundamento para explicar los procedimientos
realizados e interpretar los resultados del proyecto planteado. Es asi
como se tiene a continuacién la descripcion de los principales estudios
que seran efectuados.

2.2.1 ESTUDIO DE MERCADO

Es un estudio que se realiza con la finalidad de conocer en qué ambiente
se desenvolvera la organizaciéon. Se esta a la expectativa del resultado
que arroje cada variable estudiada, con el fin de hacer prondsticos
beneficiosos para el proyecto en estudio. Basicamente se realiza un
analisis macroeconomico y un analisis del mercado historico.

2.2.1.01 Analisis Macroecondmico

Para tener una concepto claro de lo que se pretende estudiar, hay que
hacer una definicion precisa de lo que es la macroeconomia.

La macroeconomia es una ciencia que se deriva de la microeconomia,
estudia el comportamiento de las variables econémicas agregadas en su
conjunto. Las variables que con frecuencia estudia esta ciencia son el PIB
y el ingreso per capita, el nivel de renta nacional, el consumo, el ahorro, la
inversién, la inflacién, el tipo de cambio, el comportamiento general de los
precios, el nivel de empleo, el nivel de recursos productivos, entre otras.

2.2.1.02 Analisis del Mercado Histoérico

Es importante tener presente lo que nos dice la teoria sobre las clases de
mercado, para saber el tipo de competencia que tendra el proyecto de
inversion.

Primero se definirA que es un mercado. En términos econdmicos
generales el mercado es designado como aquel conjunto de personas y
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organizaciones que participan de alguna forma en la compra y venta de
los bienes y servicios o en la utilizacién de los mismos, en un lugar o
territorio definido. Basicamente encontramos dos tipos de mercados, el
mercado de competencia perfecta y el mercado de competencia
imperfecta.

2.2.2 PLAN ADMINISTRATIVO

Para la realizacidén de esta fase del proyecto de investigacion se toma en
consideracion la teoria escrita sobre el tema, con el objetivo de tener un
mejor panorama de conceptos descritos por autores que demuestran un
dominio de las variables que se pretende describir.

Como es de nuestro conocimiento general la Administracidn es un
proceso constante que se realiza en las pequefias, medianas y grandes
empresas en donde se tiene que planificar, organizar, dirigir y controlar los
recursos (bienes, capital monetario y recursos humanos), para lograr las
metas trazadas en conjunto por los gerentes y colaboradores. De igual
forma en cada fase de este proceso debe existir una retroalimentacion, la
cual nos ayudara a detectar las falencias en cada etapa y proceder a una
correccion o encausamiento de las actividades.

En la planificacion, primero se identifican los resultados de trabajo
deseado. Luego se establecen los objetivos, que pueden ser a corto,
mediano y largo plazo, y las medidas que se tomaran o las actividades
que se desarrollaran para alcanzar estos objetivos.

La organizacién se la concibe como el proceso por el cual los
administradores asignan las tareas al personal, distribuye los recursos con
los cuales se trabajara y ordena de manera eficiente las actividades que
cada miembro de la organizacién se encargara de ejecutar.

La direccién es el liderazgo que el administrador demuestra frente a su
equipo colaborador, como este anima a las personas bajo su mando para
que trabajen eficientemente y asi lograr que se cumplan los objetivos
trazados.

En la etapa de control se evalua el desempeno laboral. Esta evaluacién
normalmente se la realiza con formularios de medicion de desempefio que
son elaborados por el departamento de Recursos Humanos y son
aceptados en el respectivo manual de procedimiento y funciones. Los
resultados que arroja la evaluacion se los compara con los objetivos, si
estos no estan en la direccion establecida, se lleva a cabo acciones
correctivas.

Después de realizar este marco descriptivo de lo que es la Administracién
en general, se procedera de igual forma a dar conceptos bésicos de los
subtemas elaborados en este proyecto, asi se tiene:



2.2.2.01 Memoria Corporativa

En la memoria corporativa se describe los principales datos que la
organizacion quiere trasmitir a la sociedad, como su historia, evolucion a
través del tiempo, su misién, su visién, sus valores y sus objetivos
estratégicos, para ser reconocida y al mismo tiempo lograr un mayor
grado de confianza de sus clientes y futuros clientes.

Misién: En palabras sencillas la misién es la declaracion del propdsito de
ser de ser de una organizacién. En su elaboracion se deben se considerar
los grupos afectados por la organizaciéon como son los clientes, los
empleados, los proveedores, las comunidades y los accionistas.

De igual manera es necesario que conste por escrito para ser conocida
por todos los miembros dentro de la organizacién. Una vez que se ha
elaborado es necesario revisarla con regularidad durante los procesos de
planificacion estratégica para que siempre vaya acorde con los nuevos
objetivos planteados.

Vision: Es la visualizacion, una imagen proyectada de la organizacion en
el futuro, la descripcion detalladas de a dénde queremos llegar. Para su
formulacion es necesario tomar en cuenta el impacto de las nuevas
tecnologias, la aparicion de nuevas condiciones en los mercados, las
necesidades y expectativas cambiantes de los clientes, el marco legal del
pais, la situacién econémica, entre otros factores importantes.

La vision debe de ser alcanzable en el tiempo que se ha estimado, y
conforme con los objetivos.

Valores: Se describen a los valores como los principios que guian,
orientan y comparten los miembros de una organizaciéon. También se
puede decir que es el conjunto de creencias de las personas involucradas
con la organizacién, que sirven de dinamismo y motivan al cumplimiento
de los objetivos. Los valores pueden lograr que una empresa sea
competitiva en el mercado.

2.2.2.02 Definicion de los Productos

Es necesario indicar con breves rasgos las principales caracteristicas y
atributos de los productos que se ofreceran en el mercado. Esto se lo
hace con el fin de poderlos diferenciar de la competencia al afadirle valor
agregado para el consumidor.
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2.2.2.03 El mercado del Proyecto

Se realiza un estudio de los sub-mercados de interés para el proyecto.
Entre los cuales tenemos:

Proveedores: Son los que suministran bienes o servicios ya sean para la
comercializacion o el consumo.

Competencia: Son aquellos competidores en el mercado que suministra
iguales bienes o servicios, o0 sus respectivos sustitutos.

Consumidores: Es la persona u organizacion, que compra para el
consumo los bienes 0 servicios proporcionados por el productor o
proveedor. Es indispensable hacer un perfil de nuestros consumidores -
mercado objetivo- poniendo a consideracion diferentes variables de
segmentacion.

2.2.2.04 Segmentacion de mercados

La segmentacion de mercados nos ayuda a agrupar homogéneamente a
nuestro mercado objetivo, bajo un conjunto de caracteristicas especificas,
con el fin de saber hacia qué grupo de consumidores van dirigidos
nuestros productos, esfuerzos publicitarios y de marketing. Las bases de
segmentacién que son frecuentemente utilizas son: la segmentacion
geografica, demografica y psicoldgica.

2.2.2.05 Analisis Sectorial

Analisis FODA

Las siglas significan: fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.
El FODA se lo puede conceptualizar como una herramienta de analisis
estratégico, que permite analizar y detallar coherentemente, elementos
internos a la empresa y por tanto controlables, tales como las fortalezas y
debilidades, ademas de factores externos a la misma y por tanto no
controlables, tales como oportunidades y amenazas.

Calificacion de Riesgo

La Calificacion de riesgo que se lleva a cabo, consiste en la medicion y
asignacion de valores estimados a: las fortalezas y debilidades internas, y
a las oportunidades y amenazas externas de la organizacion, con el fin de
sacar un riesgo estimado del proyecto. En la tabla adjunta de da los
niveles y puntuaciones de riesgo que se asigna a cada variable. (Anexo
cuadro 1)
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2.2.2.06 Objetivos Estratégicos Generales

La palabra estrategia definida en términos generales es una tactica de
accion para obtener un determinado objetivo. En términos Administrativos
a la estrategia se la considera como un plan de accién que enlaza a la
organizacién con su entorno; y, segun la gerencia son los pasos que se
seguiran para aseguran un éxito futuro.

En este punto es necesario introducir a la planificacion estratégica, que se
considera al proceso de formular e implementar micro objetivos para
llegar paulatinamente al logro de la misién, visién y objetivos de la
organizacion y garantizar por este medio la ventaja competitiva.

Los objetivos estratégicos generalmente son de largo plazo pueden ser de
uno a cinco anos. Los niveles de estrategia son:

— Estrategia corporativa: es de largo plazo y concierne a la empresa en
su conjunto

— Estrategia de negocios: relacionada a las divisiones estratégicas de la
organizacién y como estas divisiones competirdn en el campo de
servicios y productos.

— Unidad estratégica de negocios: referente a un area del negocio que
opera con cierto grado de autonomia

— Estrategia funcional: se dan dentro de aéreas particulares de
operaciones y su objetivo es alinear las actividades.

Los tipos de estrategia son:

— Estrategia de crecimiento: la expansion de las actividades de la
organizacion.

— Estrategia de atrincheramiento: al contrario de la estrategia de
crecimiento, se busca reducir las operaciones de la organizacion.

— Estrategia de Estabilidad: busca mantener el rumbo actual de las
operaciones

— Estrategia combinada: es una mescla entre las estrategias de
crecimiento, atrincheramiento y estabilidad.

2.2.2.07 Organigrama Organizacional

Un organigrama es una estructura organizacional, un diagrama, en donde
las diversas partes integrantes de una organizacion estan ordenadas
coherentemente. Es una descripcion grafica de la disposicion formal de
los puestos de trabajo de una organizacion.

La estructura en si misma esta constituida conforme a los sistemas de
tareas, flujos de trabajo, relaciones de jerarquia y por ultimo los canales
de comunicacion que enlazan el trabajo individual y grupal.
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Podemos citar textualmente al autor que nos indica: “Cualquier estructura
debe repartir las tareas a través de una division de trabajo, y prever la
coordinacién de resultado de desempefio. Una estructura que cumple
cabalmente estas dos funciones puede ser una ventaja importante para
una organizacion.” (Cita 1)

De igual forma podemos identificar dos tipos de estructuras organizativas:

— La estructura formal: que es considerada como la estructura oficial
dentro de la organizacion.

— La estructura informal: que son el conjunto de relaciones no oficiales
entre los miembros de la organizacién, y suelen ser Utiles para lograr
que se haga el trabajo necesario.

Un concepto importante para la creacion de organigramas es el de
departamentalizacidén, que no es otra cosa que el proceso de agrupar a
las personas en puestos especificos y después en unidades de trabajo.
De la estructura formal se desprenden tres tipos de estructuras que son
tradicionales de la organizacion:

Estructuras Funcionales: Son las que agrupan a los colaboradores que
tienen habilidades similares y que realizan trabajos parecidos. En esta
estructura en ocasiones se crean barreras funcionales, que consiste en la
falta de coordinacién y comunicacion entre las diferentes funciones.

Estructuras por Division: En esta se agrupan a los colaboradores que
trabajan en un mismo producto, con clientes similares o en la misma area
0 procesos. La division puede ser: por producto, por regidn geogréfica,
por cliente y por procesos.

Estructura Matricial: Esta estructura combina los enfoques funcional y
divisional para fortalecer los equipos de proyectos. Aqui los trabajadores
pertenecen al mismo tiempo a dos grupos formales y también son
responsables ante dos jefes, uno dentro de la funcién y el otro dentro del
equipo.

Subsistema de Recursos Humanos

Para la seleccion y administracion 6ptima del personal es indispensable la
creacién de un sistema dinamico, que interactie en el entorno interno de
la organizacion. Por ello es necesario conocer a que se dedica la
Administracion Estratégica de Recursos Humanos en la que existe
principalmente una Administracion y una Planeacién de Recursos
Humanos, aunque estos enunciados pueden parecer iguales, tienes
diferentes conceptos y ambitos de aplicacion.

La Administracion de Recursos Humanos: Es un proceso que implica
atraer, desarrollar y mantener una fuerza laborar que posea talento,
entusiasmo, habilidades cognoscitivas y energia, para apoyar con el

13



cumplimiento de la misién, la vision y los objetivos de la organizacion. Por
consiguiente este proceso realiza una contribucion insustituible a la
preparacion de cualquier organizacion para desempenarse conforme a las
expectativas.

La Planeacién de Recursos Humanos: Se encarga de analizar las
necesidades de personal e identificar todas aquellas acciones que se
llevardn a cabo para satisfacerlas. Los fundamentos de la planeacion de
recursos humanos se dan mediante el analisis de puestos: que es el
estudio ordenado para saber con precision como, qué, dénde, cuando,
por quién se hacen las cosas en los puestos de trabajo existentes o
potenciales.

El analisis de puestos proporciona informacion util que sera utilizada para
redactar y actualizar las descripciones de puestos. Esta descripcion es
una declaracion por escrito de los deberes y responsabilidades, que se
hace para cada puesto de trabajo. De igual forma, con la informacion
obtenida en el andlisis de puestos, se crea las especificaciones de los
puestos, que son listas de requisitos (de educacién formal, experiencia
laboral previa y habilidades) que debe cumplir la persona que se
contratara para un puesto especifico.

El Subsistema de Recursos Humanos también se hara cargo del
reclutamiento del personal, en donde se hara la seleccion siguiendo el
siguiente proceso:

Solicitud Formal.
Entrevista o visita al lugar.
Pruebas

Verificacion de Referencias
Examen fisico

Andlisis y decision

ok wNd~

El subsistema también se encargard de realizar las respectivas
evaluaciones de desemperio que son evaluaciones formales hechas a
todos los colaboradores. Con lo expuesto se pretende crear para el
proyecto de inversién un sélido subsistema de recursos humanos que
permitird un 6ptimo desempenio laboral.

Manual de Funciones

El Manual de Funciones, es un documento ordenado de manera
sistematica que detalla las funciones y actividades a ser cumplidas por los
miembros de la organizacion, y describe la forma en que estas actividades
deberan ser realizadas. En este documento se indica los obijetivos,
funciones, autoridad y responsabilidades de los distintos puestos de
trabajo que componen la estructura de la Organizacién.
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El propésito fundamental de un manual de funciones es de instruir a los
miembros que la componen sobre los aspectos que ya se han
mencionado, procurando minimizar el desconocimiento de las
obligaciones de cada uno, desconocimiento de los procedimientos
administrativos, la duplicidad o superposicion de funciones, mala o
deficiente atencién al publico, lentitud y complicaciéon innecesarias, entre
otros.

2.2.2.08 Mapa operativo

En el mapa operativo se realiza el disefio de las diversas actividades que
se llevaran a cado para el desenvolvimiento normal de la organizacion.
Por ejemplo, se indican como se haran los movimientos de compra-venta
y cudl sera la persona responsable. El mapa operativo lleva inmerso la
creacién de un manual de politicas y procedimientos junto a la creacion
de un cronograma de implementacion.

2.2.2.09 Investigacion de Mercados

Para saber que es una investigacion de mercados tomaremos la definicién
de la American Marketing Association que hace una definicién formal:

“La funcion que vincula una compania con su mercado mediante la
recoleccion de informacién con la que se identifican y definen las
oportunidades y los problemas que trae dicho mercado. Con esta
informacion se generan, perfeccionan y evallan las actividades de
marketing. Se vigila el desempefio del mercado y se avanza en su
comprensién como un proceso de la compania.” (Cita 2)

La investigacibn de mercados se la utiliza generalmente para tomar
decisiones en cuanto a la introduccién al mercado de un nuevo producto o
servicio, a los canales de distribucidén mas apropiados para el producto, y
a los cambios en las estrategias de promocion y publicidad

Lo que se refleja o encontramos en una investigacion de mercados son
los cambios en la conducta del consumidor, cambios en los habitos de
compra y la opinién de los consumidores.

Haciendo un resumen segun lo aprendido en la clase de Técnicas de
Investigacién de Mercados decimos que, el objetivo de toda investigacién
es obtener datos importantes sobre nuestro mercado y la competencia,
los cuales servirdn de guia para la toma de decisiones. El proceso no se
debe limitar unicamente al momento en que se inicia un negocio nuevo,
por el contrario, debe convertirse en una actividad continua.
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La informacién obtenida a través de una investigacién cientifica de
mercado suele ser confiable y debe ser utilizada como guia para el
desarrollo de las estrategias empresariales. Con la investigacién de
mercados las organizaciones obtienes beneficios porque:

— Sirve de guia para la comunicacién con los clientes actuales y
potenciales

— Ayuda a identificar oportunidades en el mercado

— Minimiza los riesgos

— ldentifica futuros problemas

Para el proyecto de investigacion se utilizara una investigacion de
diagnostico en donde la informacién que se obtendra servird de base para
el disefio de estrategias y planes de marketing y comunicacién. De igual
forma se podra medir las tendencias, determinar una posible demanda y
detectar las oportunidades del mercado desde la perspectiva del
consumidor.

Proceso de Investigacion de Mercados

El proyecto formal de investigacién de mercados se considera como una
serie de pasos llamado proceso de investigacion.

Para realizar de manera efectiva un proyecto de investigacion de
mercados hay que realizar un cronograma de actividades en donde se
describen las acciones a realizar de forma especifica en cada semana.
También es esencial realizar todos los pasos y reconocer su
interdependencia.

Pasos:

1. Establecer la necesidad de informacion: Se debe establecer de
manera apropiada la necesidad de informacién en la investigacién. El
investigador debe comprender detalladamente por qué se requiere la
informacidn, para que el proyecto de investigacion proporcione la
informacidn pertinente para la toma de decisiones.

2. Especificar los objetivos de la investigacién: Una vez que se ha
establecido claramente la necesidad de informacién de Ila
investigacién, el investigador debe especificar los objetivos de la
investigacion propuesta. Los objetivos de la investigacion responden a
la pregunta ;Por qué se realiza este proyecto? ;Cual es el propésito
del proyecto de investigacion? Es importante que el
investigador y la persona que toma las decisiones dentro de la
organizacién estén de acuerdo en los objetivos.

3. Determinar el disefio de la investigacion y las fuentes de datos: Una
vez que se hayan enumerado las necesidades de informacién y se
hayan determinado los objetivos del estudio, se debe disenar el
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proyecto de investigacion formal e identificar las fuentes de datos
apropiadas.

a. Un disefo de investigacion es el plan basico que guia las fases
de recoleccion de datos y andlisis del proyecto de investigacion.

b. Un buen disefio garantiza que la informacién obtenida sea
consistente con los objetivos del estudio y que los datos se
recolecten a través de procedimientos exactos y econémicos.

c. Para las fuentes de obtencion datos se utilizar& métodos
primarios de recoleccion, donde se utilizaran fuentes primarias
concluyentes como es la encuesta cuantitativa.

Desarrollar el procedimiento de recoleccion de datos: Los datos se
recolectaran por la técnica de recoleccion de interceptar a los clientes
en calles o lugares de alta afluencia.

Disefio muestral: Se define la poblacion, se determina el tamafo de la
muestra, se realiza el cuestionario y se selecciona la unidad de
muestreo. Se realizard un muestro no probabilistico porque no se
conoce la probabilidad de seleccion de un elemento de la poblacion,
no se puede calcular la precision de la estimacién, y la estimacion no
se puede proyectar a la totalidad de la poblacion

Recolectar los datos: Este es el trabajo de campo de los encestadores.

Procesar los datos: Es la tabulacién de la informacion obtenida y la
realizacion de los respectivos graficos en donde nos indican
porcentajes que seran aplicados al proyecto porcentajes.

Analizar los datos: Interpretar la informacion obtenida

Presentar los resultados de la investigacion: Una vez realizado un
estudio de mercado por medio de las herramientas de investigacion
disponibles, se procede a realizar un estudio del mercado del proyecto,
aqui de igual modo se describiran conceptos Uutiles para la
investigacion.

2.2.3 PLAN DE MARKETING

El marketing orienta las acciones empresariales tomando como base las
necesidades y deseos de los consumidores. En donde se evaluan las
capacidades de los consumidores y las capacidades de la organizacion
para satisfacer dichas necesidades.

El Plan de Marketing también es denominado como Plan de Promociones
o Plan de Mercadeo, el cual es un documento que generalmente se lo
hace por escrito, en donde se detalla las acciones necesarias para
alcanzar un objetivo especifico de mercadeo.
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El Plan de Marketing se lo puede realizar para un bien, un servicio, una
marca o0 una gama de productos, también se lo puede realizar para toda
la actividad de la organizacion.

Dentro del Plan de Marketing se desarrolla la estrategia que se
implementara.La declaracion de estrategia de marketing consta de las
siguientes partes:

2.2.3.01 Resumen Ejecutivo

Es una sintesis del contenido del plan, en donde se esboza la estrategia a
utilizar. La lectura de estas paginas, junto con las recomendaciones que
también deben incluirse al final del plan, son las que van a servir a la alta
direccion para obtener una vision global de la situacion actual, y tomar las
mejores decisiones para la compafia.

2.2.3.02 Analisis de la Situacion

Se realiza una breve descripcion de la evolucién de la empresa y su
entorno, se hace referencia a la mision de la empresa, cuales son los
objetivos corporativos, en qué negocio estamos y a qué mercados nos
dirigimos. Este sera el marco general en el que debamos trabajar para la
elaboracion del plan de marketing.

Una vez establecido este marco general, deberemos recopilar, analizar y
evaluar los datos basicos para la correcta elaboracién del plan tanto a
nivel interno como externo de la compania, lo que nos llevara a descubrir
en el informe la situacion del pasado y del presente.

2.2.3.03 Determinacion de Objetivos

Los objetivos constituyen un punto central en la elaboracién del plan de
marketing, puesto que todos las actividades que se desarrollaran en lo
posterior, conduce al establecimiento y al logro de los mismos. Los
objetivos deben ser acordes o derivarse del plan estratégico general, un
objetivo también representa la solucion deseada de un problema de
mercado o la explotaciéon de una oportunidad.

2.2.3.04 Elaboracion y seleccion de Estrategias

Las estrategias son los caminos de accion de que dispone la empresa
para alcanzar los objetivos previstos; cuando se elabora un plan de
marketing éstas deberan quedar bien definidas para posicionarse
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ventajosamente en el mercado y superar a la competencia, para alcanzar
la mayor rentabilidad a los recursos comerciales asignados por la
compania.

Toda estrategia debe ser formulada sobre la base del inventario que se
realice de los puntos fuertes y débiles, oportunidades y amenazas que
existan en el mercado, asi como de los factores internos y externos que
intervienen y siempre de acuerdo con las directrices corporativas de la
empresa.

El establecimiento de los objetivos y las estrategias de marketing, deben
ser llevados a cabo, a propuesta del director de marketing o
comercializacion, bajo la supervision de la alta gerencia de la empresa.
Esta es la forma mas adecuada para que se establezca un verdadero y
solido compromiso hacia los mismos. El resto del personal de la compania
deberia también tener conocimiento de ellos, puesto que si saben hacia
donde se dirige la empresa y como, se sentiran mas comprometidos. Por
tanto y en términos generales, se les debe dar suficiente informacion para
que lleguen a conocer y comprender el contexto total en el que se
mueven.

2.2.3.05 Plan de Accion

Para ser consecuente con las estrategias seleccionadas, se debe elaborar
un plan de accion para conseguir los objetivos propuestos en el plazo
determinado. Cualquier objetivo se puede alcanzar desde la aplicacion de
distintos supuestos estratégicos y cada uno de ellos exige la aplicacién de
una serie de tacticas.

Estas tacticas definen las acciones concretas que se deben poner en
practica para poder conseguir los efectos de la estrategia. Esto implica
necesariamente el disponer de los recursos humanos, técnicos y
econdémicos, capaces de llevar a buen término el plan de marketing.
El objetivo del marketing es el punto de llegada, la estrategia o estrategias
seleccionadas son las vias a seguir para poder alcanzar el objetivo u
objetivos establecidos, y las tacticas son los pasos que hay que dar para
recorrer el camino.

2.2.3.06 Establecimiento de presupuesto

Después de establecer las acciones y las tacticas a implementar para
lograr los objetivos, es necesario realizar un presupuesto, cuya secuencia
de gastos de hace segun los programas de trabajo y tiempo aplicados.
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2.2.3.07 Sistemas de Control

El control es el ultimo requisito exigible a un plan de marketing, el control
de la gestion y la utilizacién de los cuadros de mando permiten saber el
grado de cumplimiento de los objetivos a medida que se van aplicando las
estrategias y tacticas definidas. A través de este control se pretende
detectar los posibles fallos y desviaciones a tenor de las consecuencias
que éstos vayan generando para poder aplicar soluciones y medidas
correctoras con la maxima inmediatez.

De no establecerse estos mecanismos de control, habriamos de esperar a
que terminara el ejercicio y ver entonces si el objetivo marcado se ha
alcanzado o no. En este dUltimo caso, seria demasiado tarde para
reaccionar. Asi pues, los mecanismos de control permiten conocer las
realizaciones parciales del objetivo en periodos relativamente cortos de
tiempo, por lo que la capacidad de reaccionar es casi inmediata.

2.2.4 PLAN FINANCIERO

Para la elaboracién de la investigacion, hay que tener definiciones
precisas de ciertos conceptos, que nos seran de mucha utilidad. De tal
forma tenemos:

Contabilidad: es la técnica que registra, analiza e interpreta
cronolégicamente los movimientos o transacciones comerciales de una
empresa. El principal objetivo de la contabilidad es conocer la situacion
econdmica-financiera de una empresa en un periodo determinado de
tiempo; de igual forma el analizar e informar sobre los resultados
obtenidos, para poder tomar decisiones adecuadas a los interese de la
organizacion.

Estados Financieros: Los Estados Financieros son informes que se
elaboran al finalizar un periodo contable (por lo general de un afo
calendario), con el propésito de conocer la situacion econémica financiera
real de la empresa. Debido a la importancia de los estados financieros, la
informacion que proporcionan debe ser: comprensible y confiable; es
decir, que refleje con veracidad la informacion que sera utilizada por los
socios 0 accionistas de la compania; y, en ciertas situaciones a los
bancos, entidades publicas y acreedores. Los estados financieros son:

— Balance General o Estado de Situacion Financiera: demuestra la
situacién econdmica financiera de una empresa al inicio o al final de un
ejercicio econdmico, segun sea el caso.

— Estado de Resultados: Determina la utilidad o pérdida de un ejercicio
economico, como resultado de los ingresos y gastos; en base a este
estado, se puede medir el rendimiento econdémico que ha generado la
actividad de la empresa.
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— Estado de Flujo de Efectivo: Resumen de las entradas y salidas de
efectivo y sus equivalentes en las actividades de operacion, inversion y
financiamiento. El estado de flujo de efectivo proporciona informacién
sobre: la capacidad de la empresa para mantener y ampliar su
capacidad de operaciones, generar efectivo con sus transacciones,
pagar dividendo y cumplir con sus obligaciones financieras.

2.2.4.01 Analisis e Interpretacion Financiera

Es considerado como una importante herramienta financiera de la
compania, que sirve para evaluar el comportamiento de las diferentes
cuentas durante un ejercicio econdmico. Se obtiene; relacionando cuentas
0 grupos de cuentas, conocidas como: indices, ratios, indicadores o
razones financieras.

2.2.5 PLAN LEGAL

El Plan Legar comprende el marco de referencia normativa en el cual se
desarrollard e implementara un proyecto de inversion. Primero se tiene
que delimitar el tipo de compafia bajo la cual funcionara la organizacion.

Luego es necesario hacer la investigacion correspondiente de los
requisitos que el Servicio de Rentas Internas dispone para la creacién de
una compafnia, el Codigo Tributario, la Ley de Régimen Tributario Interno
y el Reglamento a la ley de Régimen Tributario Interno corresponden al
marco de referencia normativa a utilizarse.

A continuacion se hara una lista de la normativa ecuatoriana a considerar:

— Constitucion Politica del Estado.

— Ley Organica del Régimen Municipal.
— Codigo de Trabajo.

— Ley de Seguridad Social.

21



2.3 DEFINICIONES CONCEPTUALES

4P’S: Abreviatura utilizada en marketing para describir a: precio,
producto, plaza y promocién.

Articulos de Consumo: son todos los bienes y servicios que se
encuentran disponibles en el mercado bajo un determinado precio.

Cliente Incognito: Estrategia utilizada en la investigacion de mercados,
en la cual una persona se hace pasar por cliente con el objetivo de
evaluar como se da la prestacion del servicio.

Demanda: Es la cantidad de bienes y servicios que los consumidores
desean y estan dispuestos a comprar a los diferentes niveles de precios
en el mercado.

Eficiencia: Capacidad que tienen las empresas de disponer sus recurso
para alcanzar los objetivos.

Esquema: Mapa organizado de los pasos o procesos que se deben de
seguir para realizar una actividad.

Estimacion: Es una conjetura sobre el comportamiento que se dara en el
futuro bajo ciertos parametros de una variable de estudio.

Estrategia: Tactica o plan que se utilizada para lograr los objetivos
organizacionales.

Factibilidad: Una posibilidad de realizacion de un acontecimiento o tarea
especifica.

Mercado: Es designado como aquel conjunto de personas y
organizaciones que participan en la compra y venta de los bienes y
servicios o en la utilizacion de los mismos, en un lugar o territorio definido.

Misidén: Describe la razon de ser de las organizaciones.

Organigrama: Estructura formal, que representa de forma grafica como
esta estructurada la organizacion.

Sondeo: Realizacion de preguntas informales para averiguar sobre un
tema especifico.

Supuesto: Conjetura que se realiza sobre la existencia o no de un evento
en el futuro.

Tabulacion: Contar y organizar los datos obtenidos en las encuestas de
campo.

Vision: Describir una imagen proyectada de la organizacion en el futuro.
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CAPITULO llI
MARCO METODOLOGICO

3.1 DISENO INVESTIGATIVO

La investigacién es de tipo no experimental, porque en la ejecucién no se
afecta de manera intencional ninguna variable de estudio. Para analizar
las variables se utiliza un disefo transversal, donde el instrumento para la
recopilacion de datos se lo aplicara en una sola ocasién a la muestra
establecida.

3.2 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

La investigacion tiene una modalidad descriptiva, identificara
caracteristicas de las fases de estudio, y con la informacidn recopilada se
genera respuestas para ser implementadas en el desarrollo del proyecto.
De igual forma se utilizara una investigacién explicativa correlacional,
porque se busca validar datos y variables.

3.3 TIPOS DE INVESTIGACION

Se efectia una investigacién histdrica, se toma en consideracion
informacion pertinente del sector de la tecnologia y su respectiva
evolucion en un periodo de tiempo no mayor a seis anos de antigiiedad.

De igual manera, se revisan los documentos escritos que existen sobre la
teoria de elaboracion y planteamientos de proyectos, para tener un marco
conceptual y tedrico consistente. Después se efectia una descripcidén de
las cualidades y atributos que se han encontrado en el mercado y pueden
ser aplicadas en nuestro estudio.

La investigacion también se la realizara de forma transaccional porque
recogeremos informacioén proveniente de una poblacién determinada en
una sola ocasion.
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CAPITULO IV
PROPUESTA DE MEJORAMIENTO DE LA SITUACION PRACTICA

4.1 INFORMACION GENERAL

4.1.1 ANTECEDENTES

Los paises que estan en vias de desarrollo como el Ecuador, se hace
indispensable dinamizar la economia a través de la inversion nacional
privada, creando pequefas, medianas y grandes empresas las cuales
generan plazas de empleo y ayudan a mejorar el nivel de vida.

En general, el sector de la tecnologia en nuestro pais esta en crecimiento,
las nuevas tendencias son captadas con prontitud de los mercados
internacionales y demandadas a nivel local. Tomando como referente las
oportunidades que brinda el entorno de cambio y vanguardia, se
estructura el siguiente proyecto micro empresarial que busca la creacion
de una compania que se dedique a la comercializacion de equipos
eléctricos, electronicos y de procesamientos de datos; software,
suministros y accesorios de computacion de ultima generacion.

4.1.2 OBJETIVOS DEL PROYECTO
Los objetivos principales que se desea alcanzar son:

1.- Realizar una investigacién diagnostica de mercado, por medio de
métodos primarios cuantitativos y cualitativos, para poder estimar la
demanda, conocer los gustos y preferencia de los consumidores y
frecuencia de consumo, y obtener de esta forma informacion que servir
de base en la realizacion del proyecto.

2.- Elaborar el plan de negocios, esto incluira la parte administrativa, de
marketing y mercadeo, financiero y legal.

3.- Establecer la inversion inicial, el capital de trabajo y el financiamiento
para poder estimar la rentabilidad del proyecto planteado.
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4.2.3 UBICACION DEL PROYECTO

El proyecto micro empresarial se ubicard dentro del pais, en la region
costa, en la provincia de El Oro, en la ciudad de Machala.

4.2 LA EMPRESA

4.2.1 ESTUDIO DE MERCADO
4.2.1.01 Analisis Macroeconémico
Producto Interno Bruto e Ingreso per Capita

Segun estadisticas macroeconémicas de octubre del 2010 emitidas por el
Banco Central del Ecuador, desde al afo 2007 el PIB per capita ha tenido
un incremento sostenido; en el 2009, ano de la crisis econémica mundial,
Ecuador presento un crecimiento real del 0,36%. (Anexo cuadro 2)

Oferta - Utilizacion de Bienes y Servicios

En general, se observa un mejor desempeno de las exportaciones
ecuatorianas desde el primer trimestre del ano 2010. Asimismo, a pesar
de la crisis mundial del afno 2009, la demanda interna ecuatoriana ha
crecido sostenidamente durante los Ultimos cuatro trimestres. (Anexo
cuadro 3)

El Gasto y Consumo de los Hogares

En el segundo trimestre del 2010, las contribuciones del consumo de los
hogares, la FBKF (Formacién Bruta de Capital Fijo-inversion) y las
exportaciones, originaron la mejoria en el desempefio del PIB.
(Anexo cuadro 4)

Valor Agregado Bruto por Industrias

En el segundo trimestre del 2010, todas las actividades econdomicas
presentaron crecimientos. Se exceptuan de esta evolucién, la registrada
por el Gobierno General. El incremento del valor agregado bruto de la
electricidad y agua se origino por el aumento de la produccion y la
recaudacion de los insumos utilizados (derivados de petréleo). (Anexo
cuadro 5)
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Inflacion Acumulada

La tasa de inflacion acumulada de enero a septiembre del 2010 fue de
2.26%, porcentaje inferior al registrado en el mismo periodo del afo
inmediatamente inferior (3,12%). Dicha inflacion acumulada registré su
mayor variacion en la division de bebidas alcohdlicas, tabaco y
estupefacientes (6.38%). (Anexo cuadro 6)

Tasa de Ocupacion

En septiembre del 2010, se presenta la tasa de ocupacion total (92,6%)
mas alta registrada desde diciembre del 2008. La tasa de ocupacion de
los hombres fue de 93,8%, mientras que la tasa de las mujeres se ubica
en 90,9%, las dos con respecto a la PEA de cada género.

(Anexo cuadro 7).

4.3 PLAN ADMINISTRATIVO

4.3.1 MEMORIA CORPORATIVA

En la memoria corporativa de las empresas legalmente constituidas, costa
los datos basicos y de interés tanto para los accionistas, clientes internos
y clientes externos; es asi como tenemos:

Nombre Comercial: Data-Tech.

Nombre Persona Juridica: Datos y Tecnologias del Ecuador
DATOTECNO S.A.

Domicilio: Constituida legalmente en la ciudad de Guayaquil, para fines
judiciales y extrajudiciales, las operaciones comerciales seran realizadas
en la ciudad de Machala como sucursal principal.

Logo de la Compaiiia: Ver anexo del logo
Eslogan: TECNOLOGIA AL DIA.

Mision: Comercializar equipos periféricos, eléctricos, electrénicos y de
procesamientos de datos; software, suministros y accesorios de
computaciéon de alta calidad, respaldados por una actitud proactiva,
brindando productos, garantias y asesoria personalizada para maximizar
la gestion de nuestros clientes.

Vision: Ser reconocidos como una empresa lider en comercializaciéon y
distribucion de equipos de informatica, comunicacién y entretenimiento en
el mercado, con un equipo humano serio, eficiente y comprometido con la
empresa y sus clientes.
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Valores

Respeto al trabajo y al trabajador: Todos deben ser considerados como
individuos, respetar su dignidad, y reconocer sus méritos.

Responsabilidad Interna: Tener un compensacion justa y adecuada, y las
condiciones de trabajo limpias, ordenadas y seguras.

Integridad: Se debe tener una gerencia competente, y sus acciones deben
ser justas y éticas.

Liderar con el ejemplo: Los empleados deben de sentirse libres de hacer
sugerencias y quejas. Debe haber una igual oportunidad de empleo,
desarrollo y avances para aquellos que estan capacitados.

4.3.2 DEFINICION DE LOS PRODUCTOS

La compania ofrece productos de ultima generacién, que responden a las
necesidades de los consumidores a precios accesibles y acorde al
mercado. Se pone al alcance de los clientes marcas reconocidas como
Hewlett Packard (HP), Acer, Benq, Canon, Epson, Genius, Intel, Microsoft,
Samsung, Lexmark, Dell, Kingston, entre otras.

Los bienes que se ponen a disposicidén, son bienes de consumo duradero
y de compra comparada, de igual forma, se brinda servicio de post venta,
garantia e instalacién cuando esta sea necesaria. Se pone a disposicion
de los clientes manuales de funcionamiento y manejo correcto de los
productos, al igual que una lista de existencias con precios y marcas.
(Anexo Tabla 1).

4.3.3 EL MERCADO DEL PROYECTO
Proveedores

Los principales proveedores estan ubicados en la ciudad de Guayaquil y
Quito, en la primera compra que se les realiza, la forma de pago es al
contado, ya sea con cheque, deposito o trasferencia bancaria.

Después de las primeras compras, se puede acceder al crédito, llenando
la respectiva solicitud y entregando en financiero la documentacion
necesaria, el plazo otorgado de crédito va de 30 a 45 dias.

Los proveedores se responsabilizan de entregar la mercaderia en 6ptimas
condiciones, brindan servicio de entrega cuando es necesario el envio a
otras provincias, y dan garantia en todos los productos que comercializan.
(Anexo Tabla 2).
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Competencia

Se realizo un sondeo en la ciudad de Machala para conocer los posibles
competidores, a los que se les aplico una ficha de observacién para poder
conocer sus principales atributos. (Anexo Cuadro 8). Se encontré dos
principales competidores, que son:

— Vitocompu Compaiiia Limitada.

Esta ubicada en Bolivar 509 entre Colén y Tarqui, es una empresa familiar
que tiene alrededor de 6 anos en el mercado y abarca un 25 % del
mismo. Ofrece productos tecnolégicos no muy actualizados y sin
diversidad de marca, adjunto comercializa la linea de suministros de
oficina. Las instalaciones son propias pero carece de modernidad, el local
es amplio sin divisiones y no posee un estilo propio y de estética rustica.
La forma de pago para los productos es al contado, cuando otorgan
credito aumentan un 15% el precio por gestion de financiamiento, no
manejan pagos con tarjetas de crédito. El recargo que realizan a los
productos que comercializan para el precio de venta al publico va de un
30 a 40 por ciento. Realiza compras nacionales para abastecimiento de
existencias, no importan y carecen de convenios con marcas para
distribucion autorizada. La publicidad es artesanal impresa y realizada por
el personal que labora en las instalaciones.

— Trionica Compaiiia Limitada.

Las oficinas principales estan ubicadas en Circunvalacion Norte 4-10 Mz.
2, las instalaciones son propias, con un afo de inauguracion, y tendientes
a la modernidad. La compania es familiar con 12 afos en el mercado y
abarca un 35% del mismo, se inicio como un negocio que se dedicaba a
comercializar productos para telecomunicaciones y prensa escrita.
Ofrecen una mayor diversidad en productos y marcas, la forma de pago
es al contado, a crédito con un 10% de recargo en el precio final el por
financiamiento otorgado, utilizan tarjetas de crédito como American
Expres, Visa, Diners Club y Mastercard. Realiza compras nacionales para
abastecimiento de existencias, no importan y carecen de convenios con
marcas para distribucion autorizada. La publicidad es artesanal impresa y
realizada por el personal que labora en las instalaciones. . El recargo que
realizan a los productos que comercializan para el precio de venta al
publico va de un 30 a 40 por ciento.

La sucursal esta ubicada en Rocafuerte 11-26 entre Ayacucho y Guayas —
C.C. Rocafuerte en el mezanine, en donde se maneja mayormente la
parte operativa de la empresa y venta de suministros de computacién.
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Consumidores

Nuestros consumidores estan ubicados principalmente en la ciudad de
Machala considerada la ciudad mas productiva de la provincia del Oro, de
igual forma personas de las ciudades aledafnas acuden a la ciudad para
realizar sus compras de consumo. A continuacion se detalla la
segmentacién de nuestro mercado meta.

4.3.4 SEGMENTACION DE MERCADO

Cliente Potencial
Edad: 12 — 55 afnos de edad
Sexo: Hombres y Mujeres

Perfil: Personas jovenes, adolescentes desde los 12 afos, adultos
menores, adultos mayores hasta 55 afnos puede ser vardbn o mujer; que
estén o no estudiando en escuela, universidad, carreras tecnolégicas,
etc., o posean una profesion; que sea indistintamente trabajador
autbnomo o bajo relacion de dependencia. De nivel socioeconémico
media bajo, media tipica, media alta y alta. Que utilice con frecuencia
productos tecnoldgicos, que este pendiente de los cambios, modelos y
disenos; que realice compras diferenciadas en precio y calidad.

4.3.5 ANALISIS SECTORIAL

Analisis FODA

Fortalezas: Entre las principales fortalezas detectadas internamente en la
compania tenemos:

— Agil sistema de garantias.

— Conocimiento del mercado.

— Convenio de distribucion y precios con las marcas auspiciantes.
— Otorgamos descuentos especiales por monto de compra.

— Diseno vanguardista en las instalaciones.

— Financiamiento en compra y venta de las mercaderias.

— Facilidad de pago con tarjetas de crédito.
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— Personal capacitado y con experiencia en venta y tecnologia.

— Plan de Marketing y Publicidad para el lanzamiento de la compafiia al
mercado.

— Tenemos el plus de mantenimiento y control de equipos.
— Precios Competitivos.
— Respaldo de Accionistas.

— Respaldo de proveedores en las existencias de inventarios.

Debilidades: Las debilidades detectadas en la compafia son:

— Falta de establecimiento propio.

— Carencia de sucursales.

— Proceso extenso en apertura de crédito.

— Los proveedores se encuentran ubicados en otras provincias.

— Sistema de traslado de las mercaderias desde el proveedor hasta las
bodegas del local.

— Empresa nueva en el mercado.

Oportunidades: Evaluando las caracteristicas y debilidades internas, se
encontré las siguientes oportunidades en el mercado:

— Compra de establecimiento propio.

— Apertura de sucursales.

— Contrato de licitaciones publicas y privada.

— Contratos exclusivos de distribucion con las marcas.

— Posicionamiento en el mercado y en la mente de consumidores.

Amenazas: Encontradas en el mercado externo a la comparia son:
— Aumento de aranceles a las importaciones de tecnologia.
— Competencia.

— Externalidades.
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— Politicas de gobiernos regionales.
— Politicas fiscales.
— Posible falta de reconocimiento de los consumidores en el mercado.

— Restricciones gubernamentales.

Calificacion de Riesgo

Tomando como referencia y punto de partida el andlisis interno de las
fortalezas y amenazas, junto al andlisis externo de las oportunidades y
amenazas, se procede a asignar valor a cada variable y a obtener una
calificacion de riesgo A- correspondiente a 1,935 considerado en el
mercado como un riesgo bajo. (Anexo tabla 3)

4.3.6 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

La alta gerencia junto a los accionistas, han determinado los objetivos
estratégicos generales a alcanzar en el presente ejercicio econémico, a
saber:

— Presentar en la ciudad de Machala una nueva alternativa de servicio
en el mercado de Computaciéon que brinde una solucién integral y
competitiva.

— Orientar nuestras actividades a la mejora continua de la calidad de
servicio.

— Incentivar el uso productivo de las nuevas tecnologias de Hardware y
Software.

— Ofrecer una mejor optimizacion de los recursos costo / beneficio para
nuestros clientes.

— Captar clientes
— Lograr una alta rotacion de inventarios.

Estos objetivos estaran presentes en el credo de la compafia y
comunicados oportunamente a los clientes internos, para asi llegar a
cumplirlos con los recursos y cronogramas de tiempos determinados.
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4.3.7 ORGANIGRAMA ORGANIZACIONAL

Se utiliza una estructura jerarquica dividida por departamentos, se han
estipulado los principales puestos y cargos en la compafnia. Como es de
conocimiento esta estructura se puede expandir conforme al crecimiento
de la empresa y la contratacién de mas personal.

La maxima autoridad es el directorio de accionistas, el cual designara a un
presidente. El Gerente General es el inmediato superior de los
departamentos correspondiente a financiero, administrativo y mercadeo y
marketing. Para mayor interrelacién consultar Anexo cuadro 9.

Subsistema de Recursos Humanos

La administracién de Recursos Humanos es un proceso que implica
atraer, desarrollar y mantener una fuerza laborar que posea talento,
entusiasmo, habilidades cognoscitivas y energia, para apoyar con el
cumplimiento de la misién, la vision y los objetivos de la organizacion. Por
consiguiente este proceso realiza una contribucion insustituible a la
preparacién de cualquier organizacion para desempefarse conforme a las
expectativas.

La planeacion de Recursos Humanos se encarga de analizar las
necesidades de personal e identificar todas aquellas acciones que se
llevaran a cabo para satisfacerlas. Los fundamentos de la planeacion de
recursos humanos se dan mediante el analisis de puestos: que es el
estudio ordenado para saber con precision como, qué, dénde, cuando,
por quién se hacen las cosas en los puestos de trabajo existentes o
potenciales.

El andlisis de puestos proporciona informacion util que sera utilizada para
redactar vy actualizar las descripciones de puestos en el manual de
funciones.

Manual de Funciones

El Manual de Funciones, es un documento ordenado de manera
sistematica que detalla las funciones y actividades a ser cumplidas por los
miembros de la organizacion, y describe la forma en que estas actividades
deberan ser realizadas. En este documento se indica los obijetivos,
funciones, autoridad y responsabilidades de los distintos puestos de
trabajo que componen la estructura de la Organizacion. El propdsito
fundamental de un manual de funciones es de instruir a los miembros que
la componen sobre los aspectos que ya se han mencionado, procurando
minimizar el desconocimiento de las obligaciones de cada uno,
desconocimiento de los procedimientos administrativos, la duplicidad o
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superposicion de funciones, mala o deficiente atencion al publico, lentitud
y complicacion innecesarias, entre otros.

Es asi que se detalla a continuacion, conforme al organigrama de la
empresa, las funciones que deberan ser cumplidas por el personal.

Directorio: El Directorio estd conformado por los socios aportantes y
tiene como funciones principales,

— Nombrar los Representantes Legales de la Compania (Presidente,
Gerente General y demas cargos a disposicion).

— Aprobar los Estados Financieros y hacer las recomendaciones
correspondientes.

— Aprobar los informes de Presidente, Gerente General, Comisarios.

— Aprobar los programas de trabajo presentados por el Gerente General.

— Decidir sobre las Inversiones que deban o puedan realizarse.

— Decidir sobre los Aumentos de Capital.

— Aprobar el reparto de Utilidades al final de cada periodo contable.

Presidente: El Presidente actia en representacién del Directorio y tiene
las siguientes funciones,

— Ejercer la Representacion Legal y Extrajudicial de la Compafiia en
ausencia del Gerente General.

— Firmar en conjunto con el Gerente General Contratos y Obligaciones
superiores a U.S.$.20.000

— Delimitar en consenso directivo las estrategias generales de la
organizacion.

Gerente General: Las funciones del Gerente General son,

— Representar legal y extrajudicialmente a la Compania

— Informar al Directorio de la marcha del negocio

— Suscribir por si solo, Contratos y Obligaciones en representacion de la
Compania hasta por un monto de U.S. $. 20.000; y en montos
mayores debe suscribirlos en conjunto con el Presidente del Directorio

— Dirigir, Organizar, Planificar, Administrar y Controlar la marcha del
negocio, con la finalidad de cumplir los objetivos trazados por el
Directorio.

— Designar todas las posiciones gerenciales y contratar el personal que
cumplirg las distintas funciones dentro de la empresa.

— Elaborar y presentar al Directorio los planes y programas para el
desarrollo de las actividades de la empresa.

— Realizar evaluaciones como minimo bimensuales sobre el
cumplimiento de las funciones de los diferentes departamento.
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— Coordinar con el contador para asegurar que los registros y sus
analisis de estén ejecutando correctamente.

— Conformar el comité que delibera de créditos, descuentos y canjes.

— Firma y aprobacion de compra de bienes/servicios que estén dentro
del presupuesto

Recepcion — Asistente de Gerencia: Tiene como funciones principales,

— Colaborar con el Gerente General en el manejo de las comunicaciones
de la empresa.

— Llevar en forma ordenada los archivos de las comunicaciones
enviadas y recibidas.

— Elaborar las cartas, contratos o convenios necesarios para la buena
marcha del negocio.

— Organizar la Agenda del Gerente General, de tal forma que pueda
cumplir acertadamente con todos los compromisos adquiridos

— Tomar nota de las llamadas recibidas para el Gerente General y
organizarlas de tal manera que todas puedan ser respondidas en
forma oportuna.

— Coordinar la ruta de mensajeria y el envio de documentacién
importante.

Departamento Financiero

Director Financiero: Tiene bajo su mando al departamento financiero,
que lo integran Tesoreria y Cobranzas, Contabilidad y Caja. Sus
principales funciones son:

— Delineamiento Presupuestario de la Compania.

— Disefio y Ejecucion de las estrategias de financiamiento a Corto,
mediano y Largo Plazo.

— Supervision y Control de los procesos contables y tributarios.

— Realizar el proceso de apertura de crédito para los clientes, evaluar el
riesgo de la operacidon y, otorgar los dias de crédito, y tener en su
poder los papeles firmados de garantias y respaldo.

— Supervision y visto bueno a los Estados Financieros anuales,
semestrales y anuales.

— Vigilar el cumplimiento del presupuesto anual aprobado

— Disenar y evaluar proyectos de inversion dentro de la ciudad de
Machala.

— Disenar y ejecutar las estrategias para un éptimo financiamiento a
corto, mediano y largo plazo.

— Firma y aprobacion de compra de bienes/servicios que estén dentro
del presupuesto
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Tesoreria y Cobranzas: Tiene a su cargo la Administracion y Control de
la Tesoreria y sus funciones principales son,

— Debe recibir de Contabilidad todas las facturas de los diferentes
proveedores para su cancelacion y coordinar con el Departamento de
Administracion el vencimiento de las facturas para proceder a su
cancelacion.

— Girar los respectivos cheques y elaborar el reporte diario de Caja, en el
cual se informa de los saldos bancarios, los depésitos realizados y los
cheques que se estan girando, dando esta informacion a gerencia
para la firma de los cheques.

— Emitir los pagos a proveedores, tarjetas de crédito, servicios basicos,
planillas de sueldos y salarios, y demas pagos emergentes.

— Recibir de Caja el dinero debidamente contado, los cheques
debidamente girados a nombre de la Compania, realizar los
respectivos registros y hacer la logistica necesaria para su depdsito en
bancos.

— Administracion y Control de la Cartera de la Compariia de tal forma tal
que siempre se mantenga actualizada la informacién y los indices de
Cartera Vencida sea maximo del 2%.

— Verificar diariamente el Ingreso de los nuevos créditos otorgados, asi
como descargar el pago una vez recibido el pago correspondiente

— Realizar con ayuda del departamento de Administracion y Contabilidad
los Arqueos de Cartera.

— Presentar los informes semanales, mensuales y al final del periodo
contable, de la gestion del Departamento, Saldos, Cartera Vencida,
etc.

Contador: Es la persona encargada de llevar los registros contables
actualizados, con la finalidad de mantener informados a los niveles
superiores que requieren saber sobre la marcha del negocio. Tiene entre
sus principales funciones:

— Asentar en los libros contables (programa contable) todas las
transacciones que realiza el negocio, para su 6ptimo registro.

— Elaborar los Estados financieros con sus respectivos anexos y notas
explicativas basados en las NIIF (Normas Internacionales de
Informacién Financiera).

— Elaborar las Declaraciones mensuales y anuales de impuestos ante el
Servicio de Rentas Internas.

— Presentar los Balances Anuales en la Superintendencia de
Compaiias.

— En coordinacion con ventas y bodega realizar las tomas de Inventarios
Fisicos para verificar si los saldos contables coinciden con los saldos
fisicos
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— En coordinacion con Tesoreria realizar los Arqueos de Caja
Sorpresivos.

— En coordinacion con Administracion y Cobranzas, realizar arqueo de la
cartera para verificar su buen manejo.

— Pasar a Tesoreria la Caja Chica debidamente contabilizada, para la
oportuna reposicion.

— Presentar los balances correspondientes, hasta maximo el octavo dia
de cada mes, ala Gerencia General para su respectiva aprobacion.

Cajero: Es la persona encargada del movimiento de los recursos
monetarios bajo la supervisién de Tesoreria y Cobranzas, sus funciones
principales son,

— Recibir de los clientes que compran en almacén el pago por sus
compras y emitir la respectiva factura con los datos proporcionados.

— Recibir otros valores que por alguna otra circunstancia deban ingresar
por caja a la compania.

— Verificar que los cheques que se reciban cuenten con la debida
aprobacion de Tesoreria.

— Llevar el registro de Caja Chica, ordenar los documentos de soporte
por fecha y firma del beneficiario, hacer el reporte y enviarlo a
Contabilidad para el registro contable.

— Cooperar con Tesoreria y Contabilidad en la realizacion de los
Arqueos de Caja.

Departamento Administrativo

Director Administrativo: Tiene a su cargo el departamento de
administracion, sus funciones principales son,

— Responsable de efectuar las cotizaciones previas a la compra de
bienes y/o servicios necesarios para la operacion.

— Dirigir y supervisar la adquisicién y suministro adecuado de materiales,
arrendamientos y servicios, de acuerdo a las necesidades establecidas
por las diferentes areas, ajustandose al presupuesto asignado.

— Administrar, archivar y vigilar el cumplimiento favorable de los
contratos adquiridos para provision de bienes o servicios.

— Responsable del mantenimiento correctivo y preventivo de los activos
fijos de la institucién.

— Responsable de custodiar y autorizar la movilidad de los activos fijos
de la institucién.

— Dirigir y supervisar el registro detallado de los bienes del Instituto,
asentando las altas, bajas y modificaciones que se presenten.

— Dirigir y supervisar la administracién del personal, ndéminas y
prestaciones, capacitacion y desarrollo, paz y seguridad laboral,
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manuales de organizaciéon y de servicios y de procedimientos y los
mecanismos de comunicacion y retroalimentacion inherentes a la
administracion del personal.

Realizar las gestiones necesarias para implementar en la compania
las normas ISO 9000.

Dirigir y supervisar el sistema y control de almacenes.

Administrador del Personal y Capacitaciones: Entre sus unciones
principales estan,

Responsable del proceso de seleccion del recurso humano, tanto en
modalidad fija como en modalidad eventual.

Responsable por el cumplimiento de los procedimientos, funciones y
politicas por parte del personal.

Elaboracion y actualizacién de manuales de procedimientos.
Elaboracion y actualizacion de reglamentos y politicas que regulen la
interaccioén del recurso humano a su cargo.

Elaboracién y actualizacién de manuales de funciones.

Ejecutar y vigilar el cumplimiento de las politicas y reglamentos de la
institucion en cuanto a recursos humanos.

Realizar capacitaciones y motivacion al personal.

Control de la entrada, salida y permisos del personal junto a la
elaboracion de roles de pago y planillas.

Mensajero: Su funciones se describen a continuacién.

Realizar la limpieza del local en las primeras horas de la manana.
Sujetarse a la ruta de mensajeria elaborada por la Asistente de
gerencia.

Colaborar con las unidades en el traslado de documentacion interna.
Mantener limpios y ordenados los utensilios e implementos que se
utilizan en las reuniones de trabajo de la institucién.

Guardar y custodiar el equipo utilizado en las diferentes reuniones y
presentaciones de la institucién.

Colaborar con las diferentes unidades cuando asi sea requerido:
reproduccién de copias, envios de fax, etc.

Llevar el control por gastos de movilizaciéon en caja chica y con los
respectivos soportes.

Las demas actividades que se le encomendare.

Departamento de Mercadeo y Marketing

Director Comercial: Tiene a su cargo el departamento de Mercadeo y
Marketing, entre sus funciones principales estan,
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— Elaboraciéon del presupuesto de ventas anual, desglosado por mes y
semestre.

— Elaboracién y valoracién de los objetivos comerciales implementar.

— Elaboracion de los presupuestos de gastos del departamento
comercial

— Definicién de politica de precios y condiciones comerciales.

— Gestion de venta de grandes cuentas.

— Descripcion formal de las obligaciones semanales, mensuales,
semestrales y anuales de los ejecutivos de ventas (monto de ventas y
aumento de cartera de clientes)

— Participacién en el proceso de seleccion del personal del
departamento comercial.

— Establecimiento de la politica de retribucidén e incentivos del personal
de ventas.

— Despacho, asesoramiento y direccién de los vendedores.

— Supervision de las gestiones comerciales.

— Supervision de los gastos comerciales, en especial, los de ventas.

— Determinar las necesidades y seguimiento de los planes de formacién
de todo el personal del departamento comercial.

— ldentificacién de indicadores del departamento, medicion de los
mismos con una determinada frecuencia, mensual, semestral, anual y
establecimiento de medidas correctoras. Entre ellos: Ratios de visita,
Incidencias, Devoluciones de mercancia, Ventas por encima de riesgo,
Clientes de baja rentabilidad, Frecuencia de Devoluciones, etc.

— Realizar los pedidos a proveedores y mantener el inventario bajo la
modalidad just in time.

— Mantener una relacién y comunicacion continua con proveedores.

Publicista: Sus funciones se describen como,

— Establecimiento de las lineas generales del Plan de Marketing y en
concreto el marketing mix: Politica de producto, Politica de precio,
Politica de distribucion, Politica de comunicacion.

— Seguimiento de la ejecucién del Plan de Marketing.

— Disenio, control y ejecucion de las campanas publicitarias junto a los
ejecutivos de ventas.

— Control de los gastos de Marketing segun presupuesto asignado.

— Disefo y preparacion de los catalogos y material promocional.

— Diseno y actualizacion del portal de la compania.

— Encargado de proyectar la imagen de la compafnia en el mercado.

— Realizacién de visitas de acompafnamiento con los vendedores.

— Mantenimiento de una relacién continuada con los clientes para
conocer sus necesidades o problemas.
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Ejecutivo de Ventas — Planta: Las actividades principales que debe
cumplir,

— Captacién de Clientes, atencién en el local, interaccion amable,
presentacion y venta de los productos por medio de técnicas de
negociacion.

— Realizar una prospeccién del mercado para detectar nuevos clientes.

— Responsable de la facturaciéon, toma de pedidos y descargar las
facturas en caja para la cancelacion por parte de los clientes.

— Elaborar los reportes de ventas y demas informes solicitados por el
Director Comercial.

— Participacién activa de las campafias de promocion y publicidad
realizadas por el publicista.

— Atencion sugerencias, quejas o reclamos y su derivacion al
departamento correspondiente.

— Demas atribuciones indicadas por el Director Comercial.

Ejecutivo de Ventas — Visitador Comercia: Las actividades principales
que debe cumplir,

— Captacién de Clientes, realizar una prospecciéon del mercado para
detectar nuevos clientes.

— Cumplir con el recorrido de reuniones ejecutivas asignado por el
Director Comercial.

— Responsable de la facturacion, toma de pedidos y descargar las
facturas en caja para la cancelacion por parte de los clientes.

— Elaborar los reportes de ventas y demas informes solicitados por el
Director Comercial.

— Participacién activa de las campafias de promocion y publicidad
realizadas por el publicista.

— Demas atribuciones indicadas por el Director Comercial.

Bodeguero: Las actividades principales que debe cumplir,

— Mantener la administracion de los productos destinados a la venta.

— Llevar control de existencias y pedidos.

— Realizar junto con el contador y vendedores inventarios fisicos de
mercaderias al finalizar cada mes.

— Encargado de seguir el proceso de garantia de los productos para los
clientes.

— Entregar inventarios y reporte de existencia cuando sea solicitado.

— Tener el control de las existencias, para tener un inventario apropiado.

— Realizar el mantenimiento de equipos vendidos cuando sea solicitado
por algun cliente.

— Demas atribuciones indicadas por el Director Comercial.
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4.3.8 MAPA OPERATIVO

En el mapa operativo se realiza el disefio de las diversas actividades que
se llevaran a cabo para el desenvolvimiento normal de la organizacion.
Por ejemplo, se indican como se haran los movimientos de compra-venta
y cudl sera la persona responsable. (Anexo cuadro 10).

El mapa operativo lleva inmerso la creaciébn de un cronograma de
implementacién, el cual tiene un tiempo de ejecucién de 4 semanas con
variaciones de maximo 6 dias. (Anexo cuadro 11).

4.3.9 INVESTIGACION DE MERCADOS

Se realizé un levantamiento de informacion en relacion a variables como
el uso de tecnologia, frecuencia de abastecimiento, percepcion del
mercado sobre los productos tecnolégicos, y consideraciones cualitativas
al momento sus compra. Esta informacién es recabada para que el
proyecto de investigacion proporcione la informacion pertinente para la
toma de decisiones.

La Poblacion y la Muestra

La investigacion fue efectuada en la ciudad de Machala. Se tomo en
consideracion personas con un Nivel Socioeconomico de media baja, de
media tipica, media alta y alta; de edades comprendidas entre los 12 a 55
anos de edad.

Para obtener la proporcion de la poblacién que posee las caracteristicas
requeridas, se buscaron datos de la proyeccion cantonal en el portal
electronico del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, en donde se
condensé los siguientes datos: Machala tiene 249.992 habitantes en el
area urbanay 16.031 en el area rural. (Anexo tabla 4).

Donde se pudo concluir que el 41,41% de la poblacién total de la
Provincia del Oro, la conforman personas provenientes de la ciudad de
Machala.

De igual manera se condensé la informacién que se obtuvo de los grupos
de edad que se encuentran en la poblacion de la provincia de El Oro, y se
separo el rango de edad desde los 12 hasta los 55 afos, que es objeto de
la investigacién, y es asi como se tiene a un total de 461.267. (Anexo
tabla 5).

Con los tablas de datos proporcionadas se realizo el célculo, 41,41%
(porcentaje que representa la poblacion de Machala, de la poblacién total
de la provincia del Oro) multiplicado por 461.267,00 (habitantes del Oro
que estan en el rango de edad requerido), arrojando un resultado de
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190.990,00 habitantes, valor estimado que corresponde a las personas de
12 a 55 anos de edad propiamente de Machala.

Si tomamos el porcentaje de habitantes del area urbana de Machala y
estimamos que el 90% pertenece a los niveles socioeconémicos
requeridos por el estudio, tenemos que 171.891 personas cumplen con
las caracteristicas planteadas, a las cuales se les podria aplicar la
encuesta disenada.

El tipo de muestreo que se utiliza es no probabilistico, puesto que en el
proyecto no se sabe con certeza la probabilidad que tendran las
personas de la ciudad de Machala de ser seleccionadas para contestar la
encuesta.

Para estimar el tamafo de la muestra, se utiliza la siguiente formula, ver
Anexo Cuadro 12.

Despejando la formula utilizando los datos anteriormente proporcionados,
ver anexo tabla 6 y 7, tenemos una muestra de 350 encuestas. Para
efectos del presente trabajo de realizo una media tipica de este valor,
efectuando en sitio un total de 200 encuestas.

Técnica de Recoleccion de Datos

Las técnicas aplicadas para recolectar la informacién necesaria del
entorno son: En Establecimientos — Puntos de venta, donde se aplicara la
encuesta directamente a los asistentes de los principales centros
comerciales de la ciudad; y en Intercepcion en calles de mayor afluencia
de personas como el centro de la urbe.

Elaboracion del Cronograma

Para realizar de manera ordenada y efectiva un proyecto de investigaciéon
de mercados, es necesario elaborar un cronograma de actividades en
donde se describen las acciones a realizar de forma especifica en cada
semana por el tiempo estimado que dure el proceso.

En el estudio de factibilidad del proyecto planteado tiene el siguiente
cronograma de implementacién, ver anexo cuadro 13.

Encuesta

En el disefio de la encuesta se estipularon tres preguntas dicotémicas de
facil contestacion para obtener informacion de variables especificas. De
igual forma de efectuaron tres preguntas de opcién multiple para evaluar
frecuencias de consumo y atributos que a opinién de los consumidores
consideran importante al momento de realizar su decision de compra
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dentro de las instalaciones comerciales. Para hacer referencia a las
preguntas de la encuesta ver anexo documento 1.

Tabulacion y Analisis

Luego de realizar la recopilacion de la informacién por medio de las
encuestas de campo, se las tabulo arrojando los siguientes datos de
interés:

Perfil del Encuestado

En el perfil del encuestado el 45% son hombres y el 55% son mujeres,
que en valor absoluto corresponde a 90 y 110 habitantes,
respectivamente. (Anexo tabla 8)(Anexo grafico 1).

Con relacion al sector donde residen los encuestados, tenemos que el
33% en el centro de la ciudad, el 32% al sur y el 36% al norte, para ver la
frecuencia absoluta consultar anexo tabla 9. (Anexo gréfico 2).

El rango de edad mas predominante se da en los 13 a 20 afos, que
corresponde al 31,50% de los encuestados. Para ver frecuencias
absolutas y relativas consultar el anexo tabla 10, vy para el grafico
explicativo consultar anexo gréfico 3.

Pregunta # 1:

¢ Utiliza usted algun tipo de herramienta tecnolégica, como computadores
o sistemas?

Si_ No_
Esta pregunta se la realizo con la finalidad de conocer el grado de interés,
consumo, conocimiento y utilizacion herramientas tecnolégicas. EI 100%
de los encuestados contestaron que si utilizan herramientas de algun tipo
como computadoras o sistemas. Para ver frecuencias absolutas y
relativas consultar el anexo tabla 11, y para el grafico explicativo
consultar anexo grafico 4.

Pregunta # 2:

2.- ¢ Esta pendiente de la nueva tecnologia disponible en el mercado?
Si No
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Una de las primeras interrogantes a despejar era si los consumidores
captan del entorno la publicidad que da a conocer las nuevas tendencias
tecnolégicas, para no maximizar 0 minimizar un presupuesto de
marketing.

Este factor publicitario es una de las fortalezas de la compafia en relacién
a la competencia, la cual carece de un plan estructurado de marketing
conforme al andlisis sectorial previamente ejecutado.

El resultado obtenido es que el 71% de los encuestados esta pendiente
de la nueva tecnologia disponible en el mercado. Para ver frecuencias
absolutas y relativas consultar el anexo tabla 12, vy para el grafico
explicativo consultar anexo grafico 5.

Pregunta # 3:

Con qué frecuencia compra sus suministros de impresion:
Cada 15dias_

Cada mes

Cadatres meses

Con los resultados de las preguntas, la alta gerencia puede hacer
prondsticos y tomar decisiones acertadas para la gestion de la compafia.
Un punto importante es saber frecuencia de compra y consumo con el fin
de realizar predicciones sobre ventas, mantener un inventario justo a
tiempo, establecer politicas de crédito con los proveedores, entre otras.

El porcentaje méas representativo de encuestados es el 48% que compra
consumibles cada tres meses, siguiéndole el 45% que compra cada mes.
Para ver frecuencias absolutas y relativas consultar el anexo tabla 13, vy
para el grafico explicativo consultar anexo grafico 6.

Pregunta # 4:

Cree usted que el uso de sistemas y programas especiales ayudan a
aumentar la competitividad de las empresas
Si No

El 100% de los encuestados contesto positivamente a esta consigna,
dando a conocer el nivel de importancia de la tecnologia para la
competitividad de las empresas. De igual forma se da a conocer la
aceptacién que tendria una compania que pusiera al alcance este tipo de
sistemas y programas.

Para ver frecuencias absolutas y relativas consultar el anexo tabla 14, vy
para el grafico explicativo consultar anexo gréfico 7.

43



Pregunta # 5:

En caso de poseer equipos eléctricos o electrdnicos, con qué frecuencia
les da mantenimiento:

Unavezalano

Dos veces alafo_

Tres veces al afio_

Nunca

El valor mas representativo para hacer prondsticos es el 38% de los
encuestados que respondieron que dan mantenimiento a sus equipos una
vez al ano. Para ver frecuencias absolutas y relativas consultar el anexo
tabla 15, y para el grafico explicativo consultar anexo grafico 8.

Pregunta # 6:

De la siguiente lista, que es lo que considera al momento de realizar su
decision de compra:

Calidad de productos

Garantia y servicio técnico

Precios

Facilidad de pago

Variedad de productos

Comodidad de instalaciones

Los atributos importantes para los consumidores acerca de la compania,
al momento de realizar sus decisiones de compra son la calidad de los
productos ofrecidos y los precios estipulados. Para ver los datos de
frecuencia absoluta consultar el anexo tabla 16, y para el gréafico
explicativo consultar anexo gréfico 9.

4.4 PLAN DE MARKETING

4.4.1 RESUMEN EJECUTIVO

Las empresas con orientacién al mercadeo, utilizan como herramienta
basica de gestion el plan de marketing. En la puesta en marcha de un
proyecto de inversion, quedaran fijadas las diferentes actuaciones que
deben realizarse en el area del marketing, para alcanzar los objetivos
marcados. Este no se puede considerar de forma aislada dentro de la
compafia, sino totalmente coordinado y congruente con el plan
estratégico de la misma.
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Dado el nivel de importancia de una rapida penetracion y aceptacion en el
mercado de la ciudad de Machala, se utilizaran estrategias de difusion del
nombre comercial del establecimiento para captar participacion en la
mente de los consumidores; y lograr paralelamente el conocimiento de los
productos ofrecidos.

4.4.2 ANALISIS DE LA SITUACION

Dada la evolucion econémica que se estd dando en la ciudad, el
crecimiento en infraestructura, la expansion de empresas no tradicionales,
entre otros factores importantes, la busqueda por herramientas
tecnolégicas de alta calidad y primera generacion esta en aumento
generando una demanda latente y una oportunidad de negocio.

El proyecto de inversion para la comercializacion de nuevas tecnologias
estara ubicado en la ciudad de Machala, se estima un mercado objetivo
de 171,891 habitantes, radicados en las principales zonas urbanas.

La compania que se plantea poner en ejecucion, lleva a la ciudad un
nuevo concepto de tecnologia al dia, enfatizando la importancia de la
utilizacién de periféricos en las empresas y hogares; y como estos ayudan
a la creacién de ventajas competitivas, aumento de productividad y un alto
nivel de desarrollo humano.

El mercado tecnolégico en la ciudad ha sido poco dinamizado, se
encuentra pequenos centros de computo con venta por horas de internet,
entre otras variaciones como la impresién de documentos. En el analisis
sobre la competencia bdasicamente se encontrd6 dos companias que
comercializan suministros, partes y piezas de computacion, las cuales no
tienen una estrategia definida de marketing y publicidad.

Para alcanzar a nuestro mercado objetivo, se disefiara, costeara e
implementara un plan de marketing junto a la publicidad del proyecto, que
sera una importante herramienta para la consecuciéon de los objetivos
organizacionales y el cumplimiento de la mision y la vision.

4.4.3 DETERMINACION DE OBJETIVOS

Los objetivos que se pretenden alcanzar en un corto a mediano plazo en

el mercado son:

— Lograr una participacion en el mercado del 30% al 45% en la ciudad y
en las periferias mas cercanas.

— Establecer el posicionamiento en el mercado como una comparfiia en
constante vanguardia y evolucion, brindando a sus clientes productos
de primera generacién en tecnologia y de alta calidad.

— Fomentar un incremento del 10% bimensualmente a la cartera de
clientes.
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— Tener un coeficiente de rotacion de inventarios aceptable y segun los
parametros establecidos por la gerencia, valores que iran acorde al
punto de equilibrio mensual.

4.4.4 ELABORACION Y SELECCION DE ESTRATEGIAS

Las estrategias son los caminos de accion que dispone la empresa para
alcanzar y llegar al cumplimiento de los objetivos propuestos, de esta
forma se tiene:

Es necesario hacer una difusion de los productos y servicios
correlacionados de nuestra empresa, con el fin de captar participacion en
el mercado. Una estrategia a implementar es la realizacion de ferias
tecnolégicas en los principales centros educativos de la ciudad, en donde
se concentra un numero significativo de consumidores, puesto que los
estudiantes son los principales usuarios de tecnologia y los que estan en
constante actualizacién sobre los nuevos productos ofrecidos en el
mercado.

Los empresarios en general, buscan ser competitivos en el mercado en el
cual se desenvuelve su empresa, optando por implementar herramientas
que les ayuden a lograr sinergias. Partiendo de esta premisa y con el
objetivo de lograr un incremento significativo en la cartera de clientes se
buscaran lugares y plazas para fines publicitarios y realizar
demostraciones en sitio, como por ejemplo en los principales centros
empresariales de la ciudad, que son: Camaras de Comercio, Camaras de
Industria, Asociacién de Exportadores de Bananos, entre otros.

Se pondra en practica la creacion y adecuacién de lugares publicitarios,
estand y ferias demostrativas en los principales centros comerciales de la
ciudad.

Otra estrategia a implementar, la cual estara a cargo del Departamento de
Marketing y Mercadeo, son las visitas individuales por medio de los
Ejecutivos de Ventas Empresariales a las principales companias de la
ciudad, dando a conocer los atributos de la empresa y productos
comercializados.

Una estrategia tradicional a utilizar es la publicidad en las principales
revistas de interés de la ciudad.

La estrategia a utilizar en los clientes internos, seré el otorgar incentivo a
los Ejecutivos de Ventas. Estos incentivos monetarios y de capacitaciones
especiales, se los otorgara de acuerdo al proporcional de incremento en
ventas una vez que se sobrepase la base establecida en ventas a retail o
corporativo.
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La estrategia serd implementada con el objetivo de incrementar la cartera
de clientes y mantener la rotacién de inventarios deseada.

4.4.5 PLAN DE ACCION

Para la ejecucién de las ferias en los centros educativos es necesario
ponerse en contacto con los respectivos Directores, y sacar los permisos
necesarios. Realizar un testeo de los gustos y preferencias (marcas,
colores, disefios) de los consumidores en este segmento, para conocer
qué productos en especifico promocionar; de igual manera es necesario
conocer el numero de estudiantes de cada plantel. La estrategia debera
ser implementada entre los meses de abril, mayo y junio donde inicia el
periodo lectivo. El disefio de los espacios y modulares estaran a cargo del
departamento de marketing, el presupuesto de gastos y proformas lo
realizara el departamento financiero, y la medicion de resultados estara
bajo observacién de la Gerencia General.

Para realizar una Optima difusion en los centros empresariales vy
comerciales de la ciudad, se tendra en consideracion el calendario de
actividades y convenciones a desarrollar en cada institucion, con el fin de
sacar un estimado de afluencia de personas a las cuales les llegara
nuestra informacién. El Gerente General con la contingencia del Director
Administrativo seran los responsables de crear buenas relaciones
interpersonales con los respectivos Directores y Administradores de las
mencionadas instituciones, separar la fecha de intervencion publicitaria y
asignar a los responsables para la medicion del alcance promocional. La
estrategia se la podra implementar de enero a diciembre, con un intervalo
entre promociones maximo de 45 dias. El disefio de los espacios y
modulares estaran a cargo del departamento de marketing, la medicion de
resultados estard bajo observacion de la Gerencia General, y el
presupuesto de gastos y proformas lo realizara el departamento
financiero.

La planificaciéon, organizacién, direccion, control y retroalimentacion de la
estrategia de visitas personalizadas estara bajo el mando del Director
Comercial. Las reuniones de planificacion y ruta de las visitas seran
realizadas semanalmente y los resultados se presentaran al Gerente
General.

El Director Comercial y su departamento, estaran a cargo de la publicidad
que se realizard en las principales revistas y diarios de interés en la
ciudad.

El Director Comercial evaluara las gestiones realizadas por los Ejecutivos
de Ventas y revisara el monto asignado en ventas retail o corporativo,
para proceder a otorgar los incentivos monetarios correspondientes. El
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proceso de incentivos en capacitaciones estara bajo el mando del Director
Administrativo en coordinacién con el Director Comercial. Estos procesos
tendra la aceptacion del gerente General y la aprobacion presupuestaria
del Director Financiero.

4.4.6 ESTABLECIMIENTO DE PRESUPUESTO

Para la tactica de penetracion de la compania en el mercado, el valor
asignado es de $2500.00 ddlares. Este valor trae inmerso rubros como
publicidad en los principales diarios y revistas de la ciudad, junto a
campafnas promocionales en centros y paseos comerciales. Para cada
estrategia a implementar se asignara un presupuesto de $1000.00 dolares
por campana.

4.4.7 SISTEMA DE CONTROL

Todas las estrategias a implementar con el fin de cumplir con los
objetivos planteados, seran sujetas a un control y monitoreo interno, por
medio de la utilizacion de cuadro o rejilla de control que permitira saber el
grado de cumplimiento de los objetivos a medida que se van aplicando las
estrategias y tacticas definidas.

A través de este Cuadro de Control de Estrategias, ver anexo cuadro 14,
se pretende detectar los posibles fallos y desviaciones a tenor de las
consecuencias que éstos vayan generando para poder aplicar soluciones
y medidas correctoras de forma inmediata. Con el analisis de las
desviaciones, si las hubiere, se realiza la respectiva retroalimentacion con
el animo de investigar las causas que las han podido producir y pueden
servir para experiencias posteriores.

4.5 PLAN FINANCIERO

4.5.1 INVERSION INICIAL

Todo proyecto de inversion, después de haber efectuado su parte
administrativa y de marketing, necesita cumplir con las evaluaciones
financieras para poder sacar estimaciones de las inversiones que se
haran y el rendimiento que estas arrojaran en un periodo establecido.
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Para comenzar con el funcionamiento del negocio, se necesita
implementar la estructura fisica de funcionamiento, caracterizado por los
activos que se necesitan adquirir, el dinero en bancos o caja para pagos
de gastos fijos para el funcionamiento, etc. La inversién inicial, en
resumen, es la adquisicion de activos y el capital neto de trabajo, este
proyecto de inversion tiene un total de $ 83, 768. 15 dblares de inversién.
Para una mejor comprension y andlisis se los desglosa de la siguiente
manera:

4.5.1.01 Inversion Inicial en Activos
Activos Fijos

Son todos los equipos de oficina, equipos de computacién, y los muebles
y enseres que se necesita comprar para el funcionamiento de las oficinas
comerciales de la comparia. Se hace un desglose de cada rubro, por
cantidad y valor de adquisicion. A estos valores es indispensable
depreciarlos y asignarles el porcentaje correspondiente a un valor de
salvamento.

La inversién total en activos fijos es de $ 19.696,00 dolares, con una
depreciaciéon anual de $ 3.552,60 dolares y un valor de salvamento o
desecho de $ 1.969,60 dolares. Para hacer referencia del valor total en
activos fijos ver anexo tabla 17.

Inventario

La empresa es de caracter comercial, dedicandose exclusivamente a la
compra y venta de mercaderias tecnoldgicas, no se producira ni
manufacturara ningun implemento a comercializar. Es por ello que se
necesita tener en bodegas un abastecimiento de los productos a
comercializar, se dispondra de $ 50,000.00 ddlares en mercaderias
disponibles para la venta. Para hacer referencia del valor total en
inventarios ver anexo tabla 18.

Activo Intangible

Antes de la puesta en marcha formal de la compafia, se realizan gastos
que son considerados como activos intangibles, los cuales se amortizan
en un periodo de 5 anos, donde paulatinamente se los lleva al gasto
operativo de la empresa. La empresa ha incurrido en gastos de
organizacién y constitucion, estos valores corresponden a las escrituras
de constitucién y demas gastos legales en la ciudad de Guayaquil. De
igual manera se han realizado desembolsos por gastos de instalacién e
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investigacion, estos ultimos son las encuestas de campo. Para hacer
referencia del valor total en activos intangibles ver anexo tabla 19.

4.5.1.02 Inversion Inicial en Capital Neto de Trabajo

El capital neto de trabajo constituye el valor que se debe de tener o
solventar en caja o bancos para realizar los primeros pagos de gastos
fijos operacionales. Por citar, se tiene gastos en sueldos y salarios,
alquiler, suministros de oficina, gastos de publicidad y marketing, y
servicios basicos.

El capital de trabajo neto también es denominado como colchén
financiero, en estas operaciones tendremos cubiertos este tipo de gastos
de los dos primeros meses de funcionamiento. Es asi como tenemos un
valor de $ 13.102,15 ddlares por cubrir. Para hacer referencia del valor
total del capital de trabajo neto ver anexo tabla 20.

4.5.2 APORTACION DE SOCIOS Y FINANCIAMIENTO

Como ya se hizo referencia, se necesita realizar una inversion inicial para
comenzar con el funcionamiento del negocio, la cual se la puede ejecutar
por medio de recursos propios que son las aportaciones de los socios, 0
mediante deuda por medio de instituciones financieras.

Los socios son en numero de tres, sus aportaciones son en efectivo y
especie dando un total de $ 19,589.38 ddlares cada uno respectivamente.
También de efectia un préstamo bancario de $ 25,000.00 délares
pagaderos a 18 meses. Para ver un desglose completo de las
aportaciones y financiamiento ver anexo tabla 21.

4.5.2.01 Financiamiento Tabla de Amortizacion

El financiamiento se los hara en una institucion bancaria de la ciudad de
Guayaquil, a una tasa de interés fija del 11,20 %, a un plazo de 547 dias,
con pagos mensuales. Para mas datos exactos ver anexo tabla 22.

La tabla de amortizacién realiza pagos mensuales durante 18 meses,
incluye las fechas de pago y el valor del seguro. Para ver datos exactos
de la amortizacién del préstamo bancario ver anexo tabla 23.
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4.5.3 REMUNERACION MENSUAL Y ANUAL.

Parte importante de los gastos fijos operativo es el pago de sueldos y
salarios junto con la provision de los beneficios sociales que les pertenece
a los trabajadores por derecho. En nomina durante el primer afo de
actividades, tendremos a 8 personas, que constituyen un gasto mensual
de $ 4. 601, 07 dolares. Pa ver datos y desglose de pagos por rol, ver
anexo tabla 24.

Haciendo estimaciones para cinco afios de actividades, del segundo al
quinto afo en la nomina de trabajadores tendremos a 10 personas. En
estos valores también se considera el fondo de reserva para los 8
trabajadores del primer afio que ya han cumplido un afno en sus cargos y
funciones, esto es conforme a lo estipulado en la ley de Seguro Social,
dando un resultado de gasto mensual de $ 6.125,08 délares. Pa ver datos
y desglose de pagos por rol, ver anexo tabla 25. Estos valores en las
estimaciones de remuneracion, sirvieron de base para el calculo de la
inversién inicial en el gasto de sueldos y salarios para los dos primeros
meses de actividades.

4.5.4 BALANCE DE SITUACION INICIAL

Con este estado financiero, se puede apreciar en cifras la posicion de la
empresa al momento de iniciar sus actividades. Este es un reflejo de lo
que posee en activos como caja-bancos, activos fijos, gastos de
constitucién, y lo que posee como pasivos 0 deudas adquiridas con los
accionistas y bancos. Refleja de igual manera el patrimonio de la
empresa, todo esto en cifras expresadas en dolares. Para ver el analisis
completo de los activos, pasivos y patrimonio ver el anexo tabla 26.

4.5.5 DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

Los activos fijos adquiridos para el funcionamiento de la empresa, se
deprecian conforme a su uso normal, estos valores de depreciaciones se
los lleva al gasto paulatinamente y acorde a los afios de vida util. Para ver
los valores de depreciacion y los afios asignados, ver el anexo tabla 27.

De igual forma, los desembolsos por concepto de pagos en activos
intangibles se los amortizan, y se los lleva al gasto paulatinamente en un
lapso de 5 afos. Ver anexo tabla 28 para referir a los valores de
amortizaciones.

Estos valores correspondientes a depreciaciones y amortizaciones,
serviran en lo posterior para realizar el estado de resultados estimado al
finalizar el periodo contable, y a elaborar el flujo de caja proyectado.
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4.5.6 ESTIMACION DE GASTOS PRIMER ANO

En las actividades propias de la empresa, se incurre en gastos que
pueden ser operativos y no operativos. Entre los gastos operativos
tenemos principalmente los sueldos y salarios, beneficios sociales,
servicios basicos, arrendamientos, pago de impuestos, depreciaciones y
amortizaciones, constituyendo un total anual de $ 74.942,87 dolares.
Entre los gastos no operativos tenemos intereses de bancos nacionales,
comisiones y gastos bancarios, constituyendo un total anual de $ 2.131,
36 dolares.

Estos valores correspondientes a gastos operativos y no operativos son
los que se tomaran en consideracion para armar el estado de resultados
al final del periodo contable, y para la elaboracion del flujo de caja
proyectado. En el anexo tabla 29 se puede encontrar el detalle de gastos
con su respectiva cuenta contable y valor para los doce meses operativos.

4.5.7 ESTIMACION DE INGRESOS Y COSTOS DE VENTA PRIMER
ANO

La actividad de la empresa es netamente comercial, dedicandose a la
compra mayorista de tecnologia y a la venta al consumidor final y
corporativo. Como planes de crecimiento esta la importacién de las
mercancias de proveedores del exterior, lo cual nos dard mayores
margenes de utilidad. La gama de productos que se comercializara, se ha
dividido en tres categorias para un mejor costeo, es asi como se tiene:
equipos y accesorios, software y programas, y suministros de
computacion.

Las ventas para el primer mes de operaciones se han pronosticado en $
45,000.00 délares, valor considerado como ingresos brutos. Los costos de
ventas tienen los siguientes porcentajes: equipos y accesorios representa
el 80% de lo vendido en esta categoria, software y programas representa
el 81% de lo vendido en esta categoria, y los suministros de computacion
representa el 73% de lo vendido en esta categoria. Como se puede
analizar la venta de suministros de computacion es la categoria que
mayor porcentaje de utilidad bruta nos deja, alrededor del 28%. En total
los costos de venta para el primer mes son de $ 34,681.50 ddlares.
Para ver el desglose de ingresos y costos de venta por mes, ver anexo
tabla 30.

4.5.8 PUNTO DE EQUILIBRIO OPERACIONAL

El punto de equilibrio, en contabilidad y analisis financieros, es el punto
exacto en donde los ingresos igualan a los costos y gastos asociados con
la venta de los productos.
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El punto de equilibrio operacional mensual es de $ 27,999.28 doblares y el
anual es de $ 335,991.38. Para ver la férmula utilizada y los calculos
hechos ver anexo tabla 31.

4.5.9 ESTADO DE RESULTADO PRIMER ANO

Como ya se lo ha definido, el estado de resultados en contabilidad es un
estado financiero que nuestra ordenada y detalladamente la forma de
cdémo se obtuvo la utilidad o perdida del ejercicio en el periodo contable
analizado. Aqui se detalla el valor de ventas, el costo de venta, los gastos
operativos y no operativos, el porcentaje de participacion de los
trabajadores, el impuesto a la renta con el fin de llegar al resultado de la
Utilidad del Ejercicio. Segun los célculos realizados la utilidad del ejercicio
para el primer afio de actividades sera de $ 35,036.57. Para analizar los
datos y saber de ddonde se obtuvo el resultado consultar el anexo tabla 32.

4.5.10 BALANCE GENERAL PRIMER ANO

El Balance General estd comprendido por el andlisis de todas las
propiedades de una empresa, que representan su activo, y la proporcion
en que intervienen los acreedores y los accionistas o duefos de tal
propiedad, expresados en términos monetarios. De igual forma
comprende los valores que la empresa adeuda a proveedores, accionistas
y terceras personas; y valores que representan el patrimonio de la
compania. El balance general, es la recopilacion de todos los datos
expresados en dinero de la compania a lo largo de un periodo contable.
Es asi como se obtiene al final del periodo 2011 un valor de $ 111.424,82
como activos, y un valor similar en pasivos y patrimonio. Para ver en
detalle los valores correspondientes a activo, pasivo y patrimonio, ver
anexo tabla 33.

4.5.11 ESTIMACION DE GASTOS ANUALES PARA CINCO PERIODOS

Esta estimacion de gastos anuales para los cinco primeros afos de
actividades se la realiza con el objetivo de tener datos que soporten la
realizacidon del flujo de caja proyectado, el analisis del valor presente neto
y valuar la tasa interna de retorno.

El comportamiento de los gastos, es ir en aumento conforme se incurren
en ellos, como lo es la contratacién de personal, el pago de beneficios
sociales, el aumento de arrendamientos segun contrato, aumento en el
pago de servicios basicos, etc. Por lo tanto se ha realizado una tabla
donde se muestra detalladamente cada gasto y el valor total de los
mismos. (Anexo tabla 33).
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4.5.12 ESTIMACION DE INGRESOS Y COSTOS DE VENTA ANUALES
PARA CINCO PERIODOS

De igual forma como se realiza la estimacién para los gastos, se realiza
los célculos para los ingresos y costo de las mercaderias vendidas. Con el
objetivo de que estos datos nos sirvan de fundamento para evaluar
financieramente las actividades de la empresa.

La estimacion en ventas aumenta siete puntos porcentuales para el
segundo ano y diez porcentual para el tercer afo, debido al resultado del
gasto en marketing y publicidad y a la integracion de personal de ventas.
El costo de igual forma se ve afectado, el porcentaje que representa el
costo de venta aumenta un punto porcentual en cada categoria de
producto. Para analizar de mejor perspectiva los datos aqui descritos, ver
el anexo tabla 34.

4.5.13 ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO A CINCO PERIODOS

Con el objetivo se saber la rentabilidad del proyecto a ejecutar, es
necesario realizar proyecciones del estado de resultado, en donde se
muestra el valor de ventas, el costo de venta, los gastos operativos y no
operativos, el porcentaje de participacién de los trabajadores, y el
impuesto a la renta por pagar; para obtener la utilidad del ejercicio, y asi
tener los datos respectivos para armar el flujo de caja. Para ver el
desglose de los valores mencionados y el resultado de los tres periodos,
ver el anexo tabla 36.

4.5.14 BALANCE GENERAL PROYECTADO A CINCO PERIODOS

Como es de importancia saber en cifras la situacién de la compafia al
final de cada periodo, se realizan estimaciones del Balance General a tres
anos, con el objetivo de detectar posibles faltas de liquidez. También, el
Balance General sirve como un indicador financiero de la solvencia que
tendra la compania, y evaluar las razones financieras mas relevantes. Los
valores obtenidos para el afo dos y tres se encuentran detallados en el
anexo tabla 37.

4.5.15 FLUJO DE CAJA

El flujo de caja es un informe financiero, que basicamente muestra los
flujos de ingresos y egresos de efectivo que obtiene la empresa a lo largo
de periodos especificos.
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También se detallan valores de depreciacion, valor de salvamento, costo
de inversion, y el financiamiento del proyecto. Estos flujos de efectivo
esperados se los trae a valor presente para efectuar el andlisis del Valor
Presente Neto de la inversion. Para el periodo inicial correspondiente al
ano uno se tiene un flujo de efectivo neto de $ 22.242,78, para el afio dos
$ 19.396,22, para el afo tres $ 33.779,87, para el afo cuatro $ 33.796,92
y para el aino cinco $ 36.394, 73 valores medidos en délares. Los valores
detallados del flujo de caja se los puede obtener en el anexo tabla 38.

4.5.16 VALOR PRESENTE NETO Y TASA INTERNA DE RETORNO

El Valor Presente Neto es el método més conocido a la hora de evaluar
proyectos de inversién, permite determinar si una inversion cumple con el
objetivo basico financiero de maximizar la inversion. EI VPN (valor
presente neto) permite determinar si la inversion realizada incremente o
reduce el valor de la empresa como tal. El cambio en el valor estimado
puede ser positivo 0 negativo. Si es positivo significa que el valor de la
compania tendra un incremento equivalente al monto del Valor Presente
Neto. Si es negativo indica que la compania reducira su riqueza en el
valor que arroje el VPN. Si el resultado es cero, la empresa no modificara
el monto de su valor. EL valor presente neto depende de variables como
la inversion inicial, los flujos netos de efectivo, la tasa de descuento y el
nuamero de periodos que dure el proyecto.

El Valor Presente Neto de este proyecto de inversibn es positivo
correspondiente a $ 44. 995, 02 délares valuado a una tasa del 11.20%.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) esta definida como la tasa de interés
con la cual el Valor Presente Neto es igual a cero, es un indicador de la
rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR, mayor rentabilidad. Se la utiliza
para decidir sobre la aceptacién o rechazo de un proyecto de inversion.
Por lo cual la TIR se compara a una tasa minima o tasa de corte, que para
efectos de analisis es la tasa de financiamiento bancario. Si la tasa de
rendimiento del proyecto (expresada por la TIR) supera la tasa de corte,
se acepta la inversion; en caso contrario, se rechaza.

El proyecto de inversion evaluado arrojo un TIR del 35%. (Anexo tabla
39).

4.6 PLANIFICACION LEGAL

En las secciones anteriores del presente capitulo se ha venido
desarrollando los diferentes planes de accién para viabilidad de la
ejecucion del presente proyecto de inversion.
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El proyecto actualmente evaluado, se encuentra en proceso de ejecucion,
es asi como se procedié a realizar la Escritura Publica de Constitucion
ante el notario Trigésimo del Canton Guayaquil, de la companiia DATOS Y
TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A.

4.6.1 DOCUMENTOS DE LA SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS

Segun resolucion N°? 09.G.1J.0003847 de la Superintendencia de
Compariias expedida por la abogada Lorena Barcia, especialista juridico,
resuelve:

Primero.- Aprobar la constitucién de la compania y disponer que un
extracto de la misma se publique, por una vez, en uno de los periddicos
de mayor circulacion en el domicilio principal de la comparia.

Segundo.- Que el Registrador Mercantil o de la Propiedad a cargo del
Registro Mercantil del domicilio principal de la compafia inscriba la
referida escritura. Cumpliendo lo anterior, remitase a la Direccion de
Registro de Sociedades, la publicacién original del extracto publicado en
un periédico de amplia circulacién en el domicilio principal de la compaifiia,
copia certificada de la escritura publica inscrita en el Registro Mercantil,
original de los nombramientos inscritos de los administradores y original
del formulario 01A del Registro Unico de Contribuyente. (Ver anexo
documento 2).

Segun expediente N° 134993 de la Superintendencia de Compafias, se
declara la siguiente lista de socios o accionistas de la compainia:

e Murillo Laballe Estefanie con identificacion N® 0926261603, con un
capital suscrito y pagado de $ 272,00 délares.

e Murillo Laballe Julio Samuel con identificacion N° 0918706409, con
un capital suscrito y pagado de $ 256, 00 délares.

e Murillo Laballe Karla Denisse con identificacion N°? 0924074784,
con un capital suscrito y pagado de $ 272,00 délares. (Ver anexo
documento 3).

4.6.2 DOCUMENTOS DEL SERVICIO DE RENTAS INTERNAS

Para identificar a la compania frente a la Administracion Tributaria, se ha
implementado el Registro Unico de Contribuyentes, cuya funcion es
registrar e identificar a los contribuyentes con fines impositivos vy
proporcionar informacion a la Administracién Tributaria.
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El RUC corresponde a un numero de identificacion para todas las
personas naturales y sociedades que realicen alguna actividad econémica
en el Ecuador. Después de ser la compania inscrita en el Registro
Mercantil, El Servicio de Rentas Internas procedié a otorgar el numero
099262971001 correspondiente al RUC. (Ver anexo documento 4).

Con forme a lo establecido por la Administracion Tributaria, se procedio a
actualizar los datos del Contador y Representante Legal mediante los
formularios 01A y 01B, en donde se declara la siguiente informacion
bésica:

e Razo6n Social: Datos y Tecnologias del Ecuador Datotecno S.A.
e Nombre Comercial: DATA-TECH

e Clase de Contribuyente: Otros

¢ Representante Lega: Murillo Laballe Karla Denisse

e Contador: Murillo Luna Julio René

e Actividad Econémica Principal: Venta al por mayor y menor de
maaquinaria y equipos de computacion, incluso partes y piezas.

4.6.3 PERMISOS MUNICIPALEA

4.6.3.01 Registro de patente para Personas Juridicas
Requisitos generales:
1.- Formulario “Solicitud para Registro de Patente Personas Juridicas.”

2.- Original (para verificacion) y copia certificada de los Estados
Financieros del periodo inmediato anterior al afio de registro de la Patente
Municipal, con la fe de presentacibn de la Superintendencia de
Compainias o Bancos, segun el caso.

3.- Original y copia legible de la Cedula de Ciudadania y del
nombramiento actualizado de Representante Legal.

4.- Copia legible del RUC actualizado de la compaiiia.

5.- Copia de la Escritura de Constitucion (cuando es por primera vez).
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Pasos del Tramite.

1.- Solicitar el formulario “Permiso de Patente Municipal Personas
Juridicas” en las ventanilla de Patente de la Direccion Financiera. La Tasa
de Tramite para el pago de Patente se incluird en el Comprobante de
pago de dicho impuesto.

2.- Llenar la solicitud con letra imprenta o maquina.

3.- Adjuntar los requisitos indicados a la solicitud y entregar en las
ventanillas de Patente de la Direccion Financiera, donde se le entregara la
liquidacién correspondiente, (no se aceptara informacioén incompleta o
ilegible).

4.- Cancelar en las ventanillas de Recaudaciones el valor del impuesto.

4.6.3.02 Tasa de Habilitacion de locales comerciales, industriales y
de servicio.

Requisitos para obtener la Tasa de Habilitacion por primera vez:
1.- Tasa Unica de tramite de Tasa de Habilitacion.

2.- Solicitud para habilitacion de locales comerciales, industriales y de
servicios.

3.- Copia de la cedula de ciudadania.
4.- Copia del RUC.
5.- Copia del nombramiento del Representante legal (personas juridicas).

6.- Carta de autorizacién para la persona que realice el tramite.

4.6.4 CERTIFICADO DE SEGURIDAD CONTRA INCENDIOS.
Requisitos para obtener el Certificado de Seguridad contra Incendios:
1.- Copia legible del RUC actualizado de la compaiiia.

2.- Copia y original de la factura de compra del extintor (el extintor debe
ser minimo de 5 libras.

3.- Copia legible de la certificacion artesanal (en caso de serlo).

Los Permisos Municipales y el Certificado de Seguridad contra Incendios,
actualmente se encuentran en proceso de gestion para el Optimo
desarrollo de las actividades comerciales de la compafia.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES

1.- El mercado de la provincia del Oro, y en especifico el de la ciudad de
Machala, estd en constante crecimiento empresarial y en vanguardia de
cambios que seran trascendentales para su desarrollo urbano, comercial y
social.

2.- La investigacion de mercados arrojé resultados favorables en cuanto a
la utilizacién y aceptacién de la tecnologia en la ciudad, y junto a la
carencia de centros especializados en esta area empresarial, deriva en
una oportunidad de negocio que es oportunamente analizada.

3.- El plan de marketing disefia estrategias de posicionamiento de
mercado, que actualmente no estan siendo utilizados por la competencia,
generando fortalezas y ventajas competitivas para la compainia.

4.- Con la elaboracién del plan financiero, se pudo identificar un valor
presente neto positivo y mayor a cero, y una tasa interna de retorno del
36% mayor que el costo de oportunidad.

Con estos datos se puede asegurar que el proyecto de inversion es
rentable, ejecutable y autosustentable en el tiempo.

Con un periodo de recuperacion de dos afos y medio, la compania puede
extender sus operaciones hasta que los socios decidan la venta o
disolucién de la misma.
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RECOMENDACIONES

1.- Firmar contratos en el primer semestre de actividades, de
comercializacion exclusiva con las marcas auspiciantes, para ser
distribuidos autorizado en la regién.

2.- Obtener de los proveedores nacionales crédito en compras de 45 a 60
dias, realizando las negociaciones pertinentes.

3.- Ganar espacio en el mercado de Machala e Incrementar la fuerza de
venta de planta y comercial a partir del segundo afio de operaciones.
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ANEXOS
CUADROS

Cuadro # 1: Clasificacién de Riesgo.

RIESGO CALIFICACION |PUNTAJE

SINRIESGO A+ 1
RIESGO BAJO A-
MEDIO BAJO B+
MEDIO ALTO B-
ALTO RIESGO C+
NO RECOMENDABLE C-

DB

Cuadro # 2: Producto Interno Bruto e Ingreso per Capita.

Producto Interno Bruto, PIB e Ingreso per capita

e UeD (precios constantes de 2000, CVE) {sh
24,500 1,800
24,032.5 24,119.5
24,000 +
23,500 T F 1,750
23,000 +
22,500 + 22,409.7 e L 1,700
: e recucido 2.jpg
,962.
22,000 +
- 1,650
21,500 +
21,000 + 20,965.9
r 1,600
20,500 +
20,000 + - 1,550
19,500 +
19,000 - t 1,500
2005 2006 2007 2008 2009
Fuente: BCE I PIB (eje izquierdo) =@=P|B per capita (eje derecho)

Cuadro # 3: Oferta Utilizacion de Bienes y Servicios.
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OFERTA - UTILIZACION DE BIENES Y SERVICIOS
variacion trimestral, tasas de t/t-1
precios constantes de 2000, CVE

Trimestres 2008.11 2008.111 2008.Iv 2008 2009. 2009.1 2009.11 2009.lv 2009 2010. 2010.1

P.L.B. 2.08 185 -046 724 -067 -020 0.08 0.25 036 053 1.87
Importaciones (foh) 4.13 677 -028 988 -1319 644 278 592 -1157 6.58 515
Oferta final 274 345 -040 810 -48 -211 087 194 35 240 292
Demanda interna 293 616 -021 986 555 224 044 372 275 277 1.97
Total consumo 1.55 2.54 0.98 744 208 -139 087 0.88 -015 256 2.18
Consumo final hogares 141 248 075 692 -228 160 097 08 070 310 2862
Consumo final Gobierno General 2.68 298 275 1152 -057 007 014 110 403 -128 -106
FBKF 6.48 5.43 098 1610 -7.18 -290 0.51 090 -426 3.39 3.60
Exportaciones (fob) 222 401 -097 329 -273 173 215 324 5980 125 592
Utilizacién final 274 345 -040 810 -486 -2.11 0.87 194 356 240 2.92

Fuente: BCE

Cuadro # 4: El Gasto y Consumo de los Hogares.

Contribucion de los componentes del gasto* a la variacion trimestral del PIB,

precios constantes de 2000, CVE
4.00

3.00 4 K]

108 2.10

| S .
- —— e e

2.00 -
%

1.00 -+

0.00

-4.00
2009.11 2009.111 2009.1v 2010.1 2010.11

w= B »Consumo final hogares O FBKF + « @ ¢ Exportaciones (fob) === Consumao final Gobierno General === |mportaciones (cif) e P | B,

Fuente: BCE *=Lasimportaciones, que restan el crecimiento de PIB, estan con signo inverso

Cuadro # 5: Valor Agregado Bruto por Industrias.
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VAB por industrias,
precios constantes de 2000, t/t-1, CVE,
segundo trimestre de 2010

-3.00 -2.00 -1.00 [+ X

[=]

L] 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00 7.00

Electricidad y agua
Intermediacidn financiera
Manufactura (excly refinac)

Comercio

6.07

4.19
2.95

29reduddo 2jpg

Otros servicios

=
[
I

Minas y canteras 2.22
P..B. I : :
Otros elementos PIB _ 1.84
Transporte _ 1.68
Agricultura _ 1.17

Construcciéon

093
Pesca

o
1
M

Refinacion de petréleo

o
=
o

Gobierno general -2.31

Fuente: BCE

Cuadro # 6 Inflacién Acumulada.

Inflacion acumulada del periodo enero-septiembre de cada afio
- en porcentaje -
10 1

9 8.68

3.12
2.26

2.09

2007 2008 2009 2010
Fuente: INEC

Cuadro # 7: Tasa de Ocupacion.
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Ocupacién total y por sexo

96%
. 9479
95% g4y, *® . olinhy
* *
94% .
039 92 V’ \/ 92. 9% g
o S0

e 923%

o 923%

- \@Qo% \.——"\/\/}‘70 90.9%

93.4%

93.8%
*

92.6%

90%

89%

88%
[ F— [==] =] [==] (== [= 7] (=] (=7 =2 [ = —
o ] (=] o (=) ] o (=) (== [ -— — -—
o o © = o o o 5 o S @ = o
3 (= = 3 A a = = A 0 = = 3

+-Hombres ==Mujeres = e Tt
Fuente: INEC

Cuadro # 8: Ficha de Observacion.

FICHA DE OBSERVACION PARA LA POBLACION OBJETO DE ESTUDIO

ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Realizar un andlisis de los competidores en el mercado
OBIJETIVO de Machala.
FACTORES Excelente Bueno Regular Malo Pésimo
1 2 3 4 5
Comodidad de las Instalaciones X
Diversidad de productos (marcas) X
Precio de los productos X
Calidad y disefo de los productos X
Calidad del servicio técnico X
Servicio de garantia X
Promociones especiales X

Cuadro # 9: Organigrama Organizacional.
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DIRECTORIO

\ 2
PRESIDENTE
\ 2
GERENTE GENERAL
_________ Recepcion

Asistente de Gerencia

\ 2

\ 2
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPATAMENTO DE
FINANCIERO ADMINISTRATIVO MERCADEO Y MARKETING

| Director Financiero

[ Director Administrativo |

Director Comercial |

Cuadro # 10: Mapa Operativo.

Tesoreria y Cobranzas Adm|n|strador dgl Publicista
Personal y Capacitaciones
Contador Mensajero H DR Ul
Planta
Caiero Ejecutivo de Ventas -
) Visitador Comercial

Bodeguero |
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PROCESO DE COMPRA - VENTA

[ ACTIVIDAD

| RESPONSABLE | SUPERVISION |

A 4

A 4 A 4

O ~303 0 ~=0T 0o 0O

0O — 0 = ~0 —3 —3 QP

Proyeccion de Ventas

Gerente General
Director Financiero
Director Comercial

Gerente General

v

|Cotizaciones de Mercaderias

| Director Comercial |Gerente Generall

Compra de las mercaderias para la . .
ETE Director Comercial | Gerente General
. Director
Ingreso de mercaderia a Bodega Bodeguero ;
Comercial
Ingreso de facturas de compras de .

5 . Director
mercaderias a sistema para costeo y Contador .
asignacionde PVP Comercial
Pago de Facturas segun fecha de Tesoreria y Director
vencimiento Cobranzas Financiero

. - - Director
Plan de Marketing y Camparias Publicista Comercial

Ventas Consumidor Final - Facturacién Ejccuiivoidelventass D|rectqr
Planta Comercial

) | v

) . Ejecutivo de Ventas - Director
Ventas Corporativo - Facturacion Visitador Comercial Comercial
Cobro de facturas emitidas Planta y . Tesoreria y
Comercial Caja Cobranzas

Gestion de cobros cartera a credito Esareray I.3|recltor
Cobranzas Financiero

Ejecutivos de Ventas Director
Reportes de ventas Planta y Comercial Comercial
Reportes Financieros Contador Fli)nlarligitg:o

O ~3 03 0 ~=0T o O

0O — 0 = ~0 —3 —3 QP>

T

T 1

Cuadro # 11: Cronograma de Implementacién del Mapa Operativo.
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CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION

SEMANAS

2 |

3

DIAS

10] 1] 12[13[ 14

15/ 16] 17[18

20

21

22

23

24

25

26

27(28

29

30

Proyeccion de Ventas

Cotizaciones de Mercaderias

Compra de las mercaderias para la venta

CM

Ingreso de mercaderia a Bodega

Ingreso de facturas de compras de mercaderias a
sistema para costeo y asignacion de PVP

Pago de Facturas seglin fecha de vencimiento

PF|PF

Plan de Marketing y Camparias

Ventas Consumidor Final - Facturacion

Ventas Corporativo - Facturacion

Cobro de facturas emitidas Planta y Comercial

o o [< [< [=

o (o [< [< |=

(o |< [< |=

o o [< [< |=
o (o [< < |=

Gestion de cobros cartera a credito

(o |< [< |=
o o [< [< |=

o o [< [< |=

(o [< < |=
(o |< [< |=
= [o [0 < |< [=

o (o [< < |=
o o [< [< |=
o (o [< [< |=

(o |< [< |=

o o [< [< [=

= (o |0 |< [< [=

Reportes de Ventas

Reportes Financieros

RF

RF

Cuadro # 12: Formula del Tamano de la muestra utilizada.

p(1-p)

+

p(1-p)

a

Cuadro # 13: Cronograma de Implementacion en la Investigacion de

Mercados.
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CRONOGRAMA

MES

INVESTIGACION CONCLUYENTE
CUANTITATIVA

a
D
]
(o)
«©
(=)
=
=
N

13] 14| 15| 16| 17| 18[ 19[ 20) 21]| 22| 23| 24| 25| 26| 27| 28| 29| 30| 31

Disefio muestral Mim

Elaboracion del cuestionario EC|EC

Prueba piloto Pl

Aprobacién del cuestionario Ad

Entrenamiento E

Trabajo de campo clclc |c [c |c Jc |c |c

Supenvision coincidental sclsq

Recojo participativo R

Supenision diferida sb |sD |sp [sb

Edicién preguntas cerradas E [E [ |E

Tabulacién preguntas abiertas T [T

)
=

Elaboracion tablas de cédigos ET |eT JET |ET ET

Aprobacién tablas de cédigos AT AT

Codificacién c |c c

Controles de calidad cq cc

Digitacion D _|D

Procesamiento de tablas P |p

Revisién de tablas RT |RT

Envio de tablas ET

Elaboracion del informe EF |EF |EF

EF

Envio del informe

Presentacion de resultados

TECNICAS Encuestas

TIPO DE MUESTREO No Probabilistico

INSTRUMENTO DE INVESTIGACION Cuestionarios

TECNICAS DE RECOLECCION Establecimientos - Puntos de venta, Intercepcidn en calles

Cuadro # 14: Cuadro de Control de Estrategias.

CUADRO DE CONTROL DE ESTRATEGIAS

EVALUACION DE CUMPLIMIENTO

ESTRATEGIAS A IMPLEMENTAR Tiempo Presupuesto  [Monitoreo de
Establecido |Asignado Responsables

Logro de los
Objetivos

Ferias Tecnologicas en Centros Educativos

Demostraciones en Centros Empresariales

Estand y Ferias demostrativas en Centros Comerciales

Visitas de los Ejecutivos de Ventas

Publicidad en revistas y diarios de interés

Incentivo y capacitaciones a los Ejecutivos de ventas

TABLAS
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Tabla # 1: Lista de Productos

PRODUCTOS

Mother board

Amd socket am2+

Socket 1156

Accesorios
Accesorios para notebooks
Baterias
Cobertores

Socket 1366

Filtros de pantalla

Socket 775

Mochilas / maletines / porta cds

Mouse

Mouse pads

Inalambrico

Productos usb

Audio / video / microf / tv-turner

Ps/2

Adaptadores

Usb

Usb - ps/2

Audifonos / manos libres / micréfonos

Mp3

Parlantes

Mp3

Sintonizador de tv

Mp4

Splitter

Mp4

Tarjeta de sonido

Notebooks / netbook / all in one

Tarjeta de video

Cables

Allin one / panel pc

Adaptadores

Amd

Cable de poder

Celeronm

Core 2 duo

Cables para impresora

Core duo

Extensiones / convertidores

Corei3

lde/eide

Core i5

Para floppy drive

Corei7

Puntos de venta

Netbook intel atom /amd y via

Redes

Pentiumm

Sata

Pendrives / memoria sd / lector sd

Scsi

Lectores multi sd externo

Video

Calculadoras

Lectores multi sd interno

Calculadoras

Pendrives usb

Secure digital (sd)
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Camaras

Album foto digital

Procesadores

Camaras digitales

Amd

Camaras web

Core i3

Chasis

Core i5lga1156

Accesorios para chasises

Corei71ga 1156

Atx

Core i7 Iga 1366

Chasis itx

Intel celeron

Combo / atx

Intel celerond

Externos

Intel celeron dual core

Computadoras de escritorio

Intel celeron m

ltx form factor

Intel core 2 quad

Maquinas ari

Intel pentium dual core

Proteccion eléctrica

Pc avanzada

Pc béasica

Inversores de potencia

Pc uso general

Reguladores de voltaje

Discos duros

Supresores de picos

Externos usb

Ups

Para notebooks

Proyectores

Sas

Accesorios para proyectores

Sata

Lamparas de proyector

Dispositivos moéviles / gps telef/ palm

Proyectores de video

Gps

Puntos de venta

Dvd / reproductores de dvd

Accesorios para punto de venta

Reproductores de dvd

Impresora pos / sd

Reproductores de dvd con pantalla

Seguridad puntos de venta

Unidades dvd/cd externo

Redes

Unidades dvd/dvdw/cd interno

Cables

Electronica digital

Fibra optica

Mini pantallas led

Inalambricos

Escaners

Kvms

Cama plana

Racks

Cédigo de barras

Routers

Fax modems

Switches

Pci

Tarjetas de red

Fuentes de poder

Repuestos varios

Atx

Impresoras

Proyectores
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Impresoras

Cadigos de barras / termales

Seguridad

Fotogréficas

Accesorios

Gran formato y plotters

Tarjetas pvc

Inyeccién de tinta

Servidores

Laser color

Chasises (cases)

Laser monocromatica

Fuentes de poder

Matriciales

Software

Multifuncién inyeccion

Antivirus - seguridad

Multifuncion laser

Aplicaciones comerciales

Puntos de venta

Office

Windows

Suministros

Diskettes, cds, dvds, cintas

Suministros

Suministros impresoras

Ipods
Accesorios
Juegos / joystick / consolas / volantes
Gamepads
Joysticks

Luminarias led

Cartuchos de tinta

Led exteriores

Cintas impresoras matriciales

Led interiores

Cddigos de barras / termales

Memorias ram

Papel de impresidn

Ddr2 ram

Toner impresoras laser

Ddr3 ram

Tablas digitalizadoras

Memoria ecc

Usb

Sodimm - memoria para laptops

Teclados

Monitores

Combo

Interfases de impresoras

Inalambrico

Lcd

Ps/2

Lcd touchs screen

Usb

Led

Ventiladores

Monitores tv

Chasis

Tabla # 2: Proveedores

Socket 478
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PROVEEDORES

Av. Felipe Pezo Campusano y 3era.
Pasale 32 Bodegas La Carlota

Cdla. Nueva Kennedy, Calle E 106y Av.
Cuarta

Ciogamul S.A. Arg. Fernando Casanova

Spplies Depot Ing. Luis Fernando Rivadeneira

Datapro S.A. Cdla. Garzota, Av. Rodolfo Baquerizo  |Ing. Paulina Charpentier

Unades S.A. Cdla. Urdenos 2 Mz. 244 V. 04 Ing. David Ricaurte

Ledakon S.S.C. |La Carolina, Luxemburgo N34-54y Ing. Gabriela vera

Grumanher S.A. |Av. América N17-155y Baron de Ing. Ricardo Patifio
Miraflores 18 de Septiembre Oe 3-182

Compucintas , . 2 i Ing. Elizabeth Escalante
Av. América

Tabla # 3: Calificacion de Riesgo de la Compafia

FORTALEZAS

VARIABLE CALIFICACION [PUNTAJE
Respaldo de Accionistas A+ 1
Agil sistema de garantia A+ 1
Conocimiento del Mercado A+ 1
Convenio con marcas A+ 1
Descuentos especiales por montos de compra A+ 1
Disefno vanguardista en las instalaciones A+ 1
Financiamiento A- 2
Pago con tarjetas de crédito A+ 1
Personal capacitado y con experiencia A+ 1
Plan de Marketing y Publicidad A+ 1
Plus de mantenimiento y control a equipos A- 2
Precios competitivos A- 2
.Respald.o de proveedores en las existencias de As 1
inventarios
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VARIABLE CALIFICACION | PUNTAJE
Falta de establecimiento propio B- 4
Falta de sucursales B+ 3
Proceso extenso en apertura de crédito A- 2
Somos una empresa nueva con poco tiempo en A 5

el mercado

Proyeegjores se encuentran ubicados en otras B+ 3
provincias

Sistema de traslado de las mercaderias desde el B- 4
proveedor hasta las bodegas del local

OPORTUNIDADES

VARIABLE CALIFICACION [ PUNTAJE
Compra de establecimiento propio A+

Apertura de sucursales en la regién A+

Contrato de licitaciones publicas y privadas A+

Contratos exclusivos de distribucién con las marcas A+ 1
Posicionamiento en el mercado y en la mente de A+ 1
consumidores

VARIABLE CALIFICACION | PUNTAJE
Aumento de aranceles a las importaciones de Ci 5
tecnologia
Competencia B+ 3
Externalidades A- 2
Politicas de gobiernos regionales A- 2
Politicas fiscales A- 2
Posible falta de reconocimiento de los Ci 5
consumidores en el mercado
Restricciones gubernamentales A- 2
RIESGO BAJO A- 1,935

Tabla # 4: Poblacién y Muestra, niumero de habitantes en la ciudad de

Machala.
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ANO 2010
PROVINCIAS Y AREA AREA
CANTONES TOTAL
URBANA RURAL
EL ORO 642.479 527.424 115.055
MACHALA 266.023 249.992 16.031
% DEL TOTAL 41,41% 93,97% 6,03%

Tabla # 5: Poblacién y Muestra, grupos de edad en estudio de la ciudad

de Machala.

GRUPOS DE
EDAD

EL
ORO

TOTALES

642.479

< 1 afo

11.913

1

-4

49.970

5

= @

63.687|

10 -

14

63.989

18-

19

63.188

20 -

24

57.790

25 -

29

54.967|

30 -

34

50.068,

35 -

39

45.473

40-

44

39.988

45-

49

33.538

50 -

54

28.794

55 -

59

23.472

60 -

64

17.055

65 -

69

13.269

70 -

74

10.265

75 -

79

7.583

80 y mas

7.470

Tabla # 6: Significado de la férmula del tamafo de muestra utilizada.

GRUPO DE EL
EDADES ORO

10 - 14 63.989
15-19 63.188
20 - 24 57.790
25-29 54.967|
30 - 34 50.068,
35 -39 45.473
40 - 44 39.988
45-49 33.538
50 - 54 28.794
55 - 59 23.472

TOTAL 461.267
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Tamano de muestra

Proporcién de la Poblacién que posee la caracteristica estudiada

Margen de error aceptado

N|m|T |5

Nivel de confianza requerido

Tabla # 7: Despeje de la formula para deducir el tamafno de la muesta.

p = (171.891 / 266.023) 0,65
Margen de Error 0,05
Nivel de Confianza 0,95
Valor Z 1,96
n 350

Tabla # 8: Perfil del encuestado Sexo.

PERFIL DEL ENCUESTADO
Frecuencia Frecuencia
Sexo Absoluta Relativa
Masculino 90 45%
Femenino 110 55%
TOTAL 200 100,00%

Tabla # 9: Perfil del encuestado Sector.

PERFIL DEL ENCUESTADO
Frecuencia Frecuencia
Sector Absoluta Relativa
Centro 66 33%
Sur 63 32%
Norte 71 36%
TOTAL 200 100,00%

Tabla # 10: Perfil del encuestado Edad.
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PERFIL DEL ENCUESTADO

Frecuencia Frecuencia
el Absoluta Relativa
13-20 63 31,50%
21-28 54 27,00%
29-36 37 18,50%
37-44 30 15,00%
45-52 11 5,50%
53-60 5 2,50%
TOTAL 200 100,00%

Tabla # 11: Encuesta primera pregunta.

Frecuencia Frecuencia
sk Absoluta Relativa
Si 200 100%
No 0 0%
TOTAL 200 100,00%
Tabla # 12: Encuesta segunda pregunta.

Frecuencia Frecuencia

Pregunta 2 Absoluta  Relativa

Si 142 71%
No 58 29%
TOTAL 200  100,00%

Tabla # 13:

Encuesta tercera pregunta.
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Frecuencia Frecuencia
Pregunta 3 Absoluta Relativa
Cada 15 dias 15 8%
Cada mes 90 45%
Cada tres meses 95 48%
TOTAL 200 100,00%
Tabla # 14: Encuesta cuarta pregunta.
Prequnta 4 Frecuencia Frecuencia
g Absoluta Relativa
Si 200 100%
No 0 0%
TOTAL 200 100,00%
Tabla # 15: Encuesta quinta pregunta.
Prequnta 5 Frecuencia Frecuencia
g Absoluta Relativa
Una vez al afno 75 38%
Dos veces al afno 66 33%
Tres veces al ano 28 14%
Nunca 31 16%
TOTAL 200 100,00%
Tabla # 16: Encuesta sexta pregunta.
CARACTERISTICAS CUALITATIVAS
DE MERCADO
Frecuencia
Pregunta 6 Absoluta
De un total de 200 encuestados:
Calidad de Productos 113
Garantia y Servicio Técnico 94
Precios 104
Facilidad de Pago 89
Variedad de Productos 69
Comodidad de
Instalaciones 46
Tabla # 17: Inversion Inicial en Activos Fijos.
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Tabla # 18: Inversion Inicial en Inventarios.
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INVERSION INICIAL

INVENTARIOS

DESCRIPCION COSTO TOTAL|
Mercaderias para la venta
Equipos y Accesorios S 24.000,00
Software S 16.000,00
Suministros S 10.000,00
TOTAL $ 50.000,00

Tabla # 19: Inversion Inicial en Activos Intangibles.

INVERSION INICIAL

ACTIVOS INTANGIBLES

ANOS DE AMORTIZACION

DESCRIPCION COSTO AMORTIZACION ANUAL
Gastos de Organizacion y Constitucion | S 170,00 5 S 34,00
Gastos de Instalacidn S 400,00 5 S 80,00
Gastos de Investigacién S 400,00 5 S 80,00
TOTAL S 970,00 S 114,00
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Tabla # 20: Inversion Inicial en Capital Neto de Trabajo.

INVERSION INICIAL

ACTIVOS CORRIENTE

DESCRIPCION VALOR
Caja/Bancos S 13.102,15
TOTAL $ 13.102,15
DETALLE
COSTOS OPERATIVOS

Gasto en Sueldos y Salarios
Gastos de Alquiler

Gastos de Publicidad y Marketing 2.500,00
Suministros de Oficina y Papeleria 400,00

S 9.202,15

$

$

S
Agua Potable S 40,00

$

$

S

$

740,00

Telefonia Publica 60,00
60,00
100,00
13.102,15

Energia Electrica
Internet
TOTAL CAPITAL NETO DE TRABAJO

Tabla # 21: Aportaciones de Socios y Financiamiento.

APORTACION Y FINANCIAMIENTO

Aporte de los Socios FINANCIAMIENTO
Murillo Laballe Julio $19.589,38 Porcentaje Monto (S)
Murillo Laballe Karla $19.589,38 Recursos Propios| 70% S 58.768,15
Murillo Laballe Estefanie $19.589,38 Deuda 30% S 25.000,00
TOTAL S 58.768,15 TOTAL 100% S 83.768,15
TOTAL INVERSION INICIAL $ 83.768,15
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Tabla # 22: Datos del Préstamo Bancario.

FECHA DE CONCESION 31/01/2011
FECHA DE VENCIMIENTO 31/07/2012
TASA DE INTERES FIJA 11,2
PLAZO 547 DIAS
PAGOS MENSUALES
MONTO FINANCIADO $ 25.000,00
CARGA FINANCIERA $ 2.407,55
SUMA TOTAL DE CUOTAS $ 27.407,55
RECONOCIMIENTO DE FIRMA | $ 11,20
MONTO LiQUIDO $ 24.988,80

Tabla # 23: Tabla de amortizacion del préstamo bancario.

TABLA DE AMORTIZACION

No VENCIMIENTO | CAPITAL | INTERES | DIVIDENDO | SEGURO TOTAL
0 31/01/2011 $ - |$ - $ - $ = $ =
1 28/02/2011 $ 127710 $ 217,78| $ 1.494,88 | $ 10,19 | $ 1.505,07
2 31/03/2011 $ 1.28957|$% 228,79 $ 1.518,36 | $ 10,71 | $  1.529,07
3 30/04/2011 $ 1.30217|$ 209,38 $ 1511,55 | $ 980 $ 1521,35
4 31/05/2011 $ 1.31490($ 203,80/ $ 1.518,70 | $ 954 $ 1.528,24
5 30/06/2011 $ 132774 $ 184,95| $ 1.512,69 | $ 866|$ 1521,35
6 31/07/2011 $ 134071 % 17831 | $ 1.519,02 | $ 835|$ 1.527,37
7 31/08/2011 $ 1.35381|$ 16538 % 1.519,19 | $ 774 $  1.526,93
8 30/09/2011 $ 1.36704($ 14741]$ 1.514,45 | $ 69| $ 1.521,35
9 31/10/2011 $ 1.38040($ 139,14 $ 1519,54 | $ 651 $ 1.526,05
10 30/11/2011 $ 1.39388[% 121,77 | $ 1.515,65 | $ 570 $ 1.521,35
11 31/12/2011 $ 140750 ¢ 112,38]$ 1.519,88 | $ 526 | $ 152514
12 31/01/2012 $ 142125(% 9881 | $ 1.520,06 | $ 462 $ 1.524,68
13 29/02/2012 $ 143514|$ 7961 % 1514,75 | $ 373| $ 151848
14 31/03/2012 $ 1.44916|$ 71,26|$ 1.520,42 | $ 334|$ 152376
15 30/04/2012 $ 146332|$ 5544 % 1518,76 | $ 259 ¢ 1.521,35
16 31/05/2012 $ 1.47762|$ 4317]$ 1.520,79 | $ 202|$ 1.522,81
17 30/06/2012 $ 149206|$ 27,99 % 1.520,05 | $ 131 $ 1.521,36
18 31/07/2012 $ 1.506,63 | $ 1453 | $ 1.521,16 | $ 068|$ 1521,84
TOTAL $ 25.000,00 [ $ 229990 | $ 27.299,90 |$ 107,65 $ 27.407,55
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Tabla # 24: Tabla de remuneracion ano1.

Remuneracion Mensual (afio 1)

Aporte Total Aporte
L. Sueldos y
Descripcion del Cargo Salarios personal | Sueldosy | patronal IECE
9,35% Salarios 11,15
Gerente General S 725201 S 74,80 | S 800,00 | $ 89,20 | S 4,00
Director Comercial- Publicista | S 453,25 | S 46,75 | S 500,00 | S 55,75 | S 2,50
Contador - Tesoreria S 453,25| S 46,75 | S 500,00 | S 55,75 | S 2,50
Cajero - Asistente contable S 317,28 | S 32,72 |S 350,00 $ 39,02 | S 1,75
Asistente de Gerencia S 271,95| S 28,05 (S 300,00 | S 33,45 | S 1,50
Ejecutivo de Ventas Planta S 317,28 | S 32,73 1S 350,00 $ 39,03 | S 1,75
Ejecutivo de Ventas Com. S 407,93 | S 42,08 | S 450,00 S 50,18 | S 2,25
Bodegero - Limpieza S 271,95|S 28,05 (S 300,00 | S 33,45 | S 1,50
Total $ 3.218,08 S 331,92 $3.550,00 $ 395,82 S 17,75

Remuneracion Mensual (ano 1)

Total Mensual
Decimo Decimo 5 en Gastos de Total
SECAP Vacaciones
Tercero Cuarto Sueldos y Anual
Salarios

S 4,00 | S 66,67 | S 22,00 | S 33,33| S 1.019,20 | $ 12.230,40
S 2,50 | $ 41,67 | S 22,00 | S 20,83 | S 645,25 | S 7.743,00
S 2,50 | S 41,67 | S 22,00 | S 20,83 | S 645,25 | S 7.743,00
S 1,75 | S 29,17 | S 22,00 | S 14,58 | S 458,27 | S 5.499,27
S 1,50 [ S 25,00 | $ 22,00 | S 12,50 | S 395,95 | $ 4.751,40
S 1,75 | S 29,17 | $ 22,00 | S 14,58 | S 458,28 | S 5.499,30
S 2,25| S 37,50 | $ 22,00 | S 18,75 | S 582,93 | $ 6.995,10
S 1,50 [ S 25,00 | S 22,00 | S 12,50 | S 395,95 | $ 4.751,40
S 17,75 $§ 29583 S 176,00 $ 147,92 $ 4.601,07 S 55.212,87
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Tabla # 25: Tabla de remuneracion ano 2 y afno 3.

Remuneracion Mensual (afio 2-5)

Aporte Total Aporte
. Sueldosy
Descripcion del Cargo Salarios personal | Sueldosy | patronal IECE
9,35% Salarios 11,15
Gerente General S 725201 S 74,80 | S 800,00 | S 89,20 | S 4,00
Director Comercial- Publicista | S 453,25| S 46,75 [ S 500,00 | S 55,75 | S 2,50
Director Administrativo S 453,25| S 46,75| S 500,00 $ 55,75 | S 2,50
Contador - Tesoreria S 45325]S 46,75 [ S 500,00 | S 55,75 | S 2,50
Cajero - Asistente contable S 317,281 S 32,72 | S 350,00 S 39,02 | S 1,75
Asistente de Gerencia S 271,95| S 28,05 | S 300,00 | S 33,45 | S 1,50
Ejecutivo de Ventas Planta S 317,28| S 32,73 | S 350,00 | S 39,03 | S 1,75
Ejecutivo de Ventas Com. S 407,931 S 42,08 [ S 450,00 | S 50,18 | S 2,25
Ejecutivo de Ventas S 407,931 S 42,08 [ S 450,00 | S 50,18 | S 2,25
Bodegero - Limpieza S 271,95| S 28,05 | S 300,00 | S 33,45 | S 1,50
Total $ 4.079,25 $ 420,75 $450000 $ 501,75 S 22,50

Remuneracion Mensual (aho 2-5)

Total
. . Mensual en
Decimo Decimo . Fondo de Total
SECAP Vacaciones Gastos de
Tercero Cuarto Reserva Anual
Sueldosy
Salarios
S 4,00 | S 66,67 | S 22,00 | S 3333 | S 66,67 | S 1.085,87 | S 13.030,40
S 2,50 | $ 41,67 | S 22,00 | S 20,83 | S 41,67 |S 68692 (S 8.243,00
S 2,50 | $ 41,67 | S 22,00 | S 20,83 S  64525|S$ 7.743,00
S 2,50 | $ 41,67 | S 22,00 | S 20,83 | S 41,67 |S 68692 (S 8.243,00
S 1,75 | S 29,17 | S 22,00 | S 1458 | S 29,17 | S 487,44 | S 5.849,27
S 1,50 [ $ 25,00 | $ 22,00 | S 12,50 [ $ 2500 | S 420,95| S 5.051,40
S 1,75 | S 29,17 | S 22,00 | S 1458 | S 29,17 | S 487,44 | S 5.849,30
S 2,25 | S 37,50 | $ 22,00 | S 18,75 [ S 37,50 | S 620,43 | S 7.445,10
S 2,25 | S 37,50 | $ 22,00 | S 18,75 [ S - S 58293|S$ 6.995,10
S 1,50 [ $ 25,00 | $ 22,00 | S 12,50 [ 2500 |S 420,95| S 5.051,40
S 2250 $ 37500 S 22000 $ 18750 S 29583 $ 6.125,08 S 73.500,97
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Tabla # 26: Balance de Situacion Inicial.

DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A

BALANCE INICIAL
A ENERO DEL 2011

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES

EFECTIVO Y EQUIVALENTES DE EFECTIVO
INVENTARIOS

CARGOS DIFERIDOS

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVOS NO CORRIENTES

EQUIPOS DE OFICINA

MUEBLES Y ENSERES

EQUIPOS DE COMPUTACION

TOTAL DE ACTIVOS NO CORRIENTES

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS Y PATRIMONIO DE LOS ACCIONISTAS
PASIVOS CORRIENTES

PRESTAMOS BANCARIOS

TOTAL PASIVOS CORRIENTES

PASIVOS NO CORRIENTES

PRESTAMO A ACCIONISTAS

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO DE LOS ACCIONISTAS
CAPITAL SOCIAL

TOTAL PATRIMONIO DE LOS ACCIONISTAS

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO DE LOS ACCIONISTAS

$ 14.818,94
$ 50.000,00

$ 65.788,94
$ 520,00
$ 10.700,00

$ 19.696,00

$ 25.000,00

$ 58.768,15

$ 83.768,15

$ 800,00

$ 970,00

$ 8.476,00

$ 85.484,94

$ 25.000,00

$ 58.768,15

$ 800,00

$ 84.568,15
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Tabla # 27: Tabla de Depreciaciones.

z

DEPRECIACION DE EQUIPOS DE OFICINA

VALOR DE <
PRECIO VALOR TOTAL DEPRECIACION
DETALLE CANTIDAD SALVAMENTO | VIDA UTIL
UNIDAD DEL BIEN ANUAL
10%
Teléfonos Inalambricos S 60,00 3 S 180,00 | $ 18,00 | 10afios | $ 16,20
Fax S 200,00 1 S 200,00 | $ 20,00 | 10afios | $ 18,00
Sumadora S 80,00 1 S 80,00 | S 8,00 | 10afios | $ 7,20
Caja Fuerte - Caja chica S 60,00 1 S 60,00 | $ 6,00 | 10afios | S 5,40
TOTAL 5 46,80
DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES
VALOR DE <
PRECIO VALOR TOTAL DEPRECIACION
DETALLE CANTIDAD SALVAMENTO | VIDA UTIL
UNIDAD DEL BIEN ANUAL
10%

Escritorios S 550,00 5 S 2.750,00| S 275,00 | 10afios | S 247,50
Archiveros S 250,00 4 S 1.000,00| S 100,00 [ 10afios | S 90,00
Perchas S 200,00 5 S 1.000,00| S 100,00 [ 10afios | S 90,00
Sillones S 400,00 3 S 1.200,00 | $ 120,00 | 10afios | $ 108,00
Mesa de Reuniones S 600,00 1 S 600,00 | $ 60,00 | 10afios | S 54,00
Sillas de estar S 50,00 6 S 300,00 | $ 30,00 | 10afios | S 27,00
Muebles de recepcién S 2.000,00 1 S 2.000,00| S 200,00 | 10afios | S 180,00
Modulares Varios S 2.000,00 1 S 2.000,00 | S 200,00 | 11afios | S 180,00
TOTAL $ 796,50

z

DEPRECIACION DE EQUIPOS DE COMPUTACION

PRECIO VALOR TOTAL VALOR DE DEPRECIACION
DETALLE CANTIDAD SALVAMENTO | VIDA UTIL
UNIDAD DEL BIEN ANUAL
10%
UPS - Smartoline S 480,00 1 S 480,00 | S 48,00 3 afos S 144,00
Case Compag MT Dual Core S 370,00 2 S 740,00 | $ 74,00 | 3afios | S 222,00
Monitor HP LCD S 154,00 3 S 462,00 | S 46,20 3 afos S 138,60
Impresora Matricial S 194,00 1 S 194,00 | $ 19,40 | 3afios | $ 58,20
Portatil Dell S 800,00 2 S 1.600,00 | $ 160,00 3 afos S 480,00
Softwares, Programas y Sistemas | $ 5.000,00 1 S 5.000,00 | S 500,00 | 3afios |$ 1.500,00
TOTAL 5 2.542,80
Tabla # 28: Tabla de Amortizaciones.
AMORTIZACION DE ACTIVOS INTANGIBLES
DETALLE COSTO ANOS DE AMORTIZACION
AMORTIZACION ANUAL
Gastos de Organizacidén y Constituciéon | S 170,00 5 anos S 34,00
Gastos de Instalacion S 400,00 5 afios S 80,00
Gastos de Investigacidn S 400,00 5 afios S 80,00
TOTAL S 194,00
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Tabla # 29: Estimacion de gastos primer ano.

DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A

ESTIMACION DE GASTOS MENSUALES ANO 1

CODIGO CUENTA MES1 | MEs2 | Mmes3
6 GASTOS
61 GASTOS OPERATIVOS
6101 GASTOS OPERATIVOS
610101 GASTOS DEL PERSONAL
61010101 [SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES $ 4.601,07 | $ 4.601,07 | $ 4.601,07
610101010001 [SUELDOS $3.550,00 | $ 3.550,00 | $ 3.550,00
610101010003 | DECIMO TERCER SUELDO $ 29583 [$ 29583]$ 29583
610101010004 | DECIMO CUARTO SUELDO $ 17600 [$ 17600 $ 176,00
610101010005 [VACACIONES $ 147,92 (s 147,92]$ 147,92
610101010006 |FONDOS DE RESERVA s - s - ]s -
610101010007 |APORTE PATRONAL IEES $ 39582 (5 39582[$ 39582
610101010008 |APORTE IECE $ 17758 17,758 17,75
610101010009 | APORTE SECAP $ 17,7508 17,75|$ 17,75
610102 GASTOS VARIABLES
61010201 |GASTOS VARIABLES $1.130,00 [ $ 130,00 [ $ 1.130,00
610102010001 [ENERGIA ELECTRICA $ 3000[$ 3000]$ 3000
610102010002 [TELEFONIA PUBLICA $ 3000[s 3000[$ 3000
610102010003 [INTERNET $ 5000[$ 5000]$ 50,00
610102010004 | AGUA POTABLE $ 2000[s 2000[$ 2000
610102010005 |PUBLICIDAD Y MARKETING $ 1.000,00 $ 1.000,00
610103 GASTOS SEMIFIIOS
61010301  |GASTOS SEMIFJOS $ 22500]$ 22500]$ 225,00
610103010001 [SUMINISTROS DE OFICINA Y PAPELERIA $ 200,00]$ 200,00]$ 200,00
610103010002 | MATERIALES DE LIMPIEZA $ 25005 2500]$ 2500
610104 GASTOS FIJOS
61010401 |GASTOS FIIOS $ 407,495 407,49[$ 407,49
610104010001 [ARRENDAMIENTOS $ 350,00[$ 350,00]$ 350,00
610104010002 |ALICUOTAS $ 20005 2000[$ 2000
610104010003 [IMPUESTOS MUNICIPALES S 246(S8 2468 246
610104010004 [IMPUESTOS A LAS UNIVERSIDADES $ 013[s 013[$ 013
610104010005 | CONTRIBUCION A SUPER. DE COMPARIAS $ 1970[$ 1970]$ 1970
610104010006 |CONTRIBUCION A CAMARAS DECOMERCIO | $  1520|$  1520[$ 15,20
610105 DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES
61010501  |DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS $ 28218[5 282,18]$ 282,18
610105010001 [EQUIPOS DE OFICINA $  39][s 39][$ 39
610105010002 [MUEBLES Y ENSERES $ 6638|S5 663835 6638
610105010003 |EQUIPOS DE COMPUTACION $ 211,90 [ s 211,90 $ 211,90
61010502 |AMORTIZACION DE ACTIVOS $ 1617[$5 1617]S5 1617
610105020001 [GASTOS DE ORGANIZACION YCONSTITUCION | ¢ 2,83]$s  28]s 283
610105020002 | GASTOS DE INSTALACION $ 6675  667]S 667
610105020003 [ GASTOS DE INVESTIGACION $ 6675 667]S 667
62 GASTOS NO OPERATIVOS
6201 GASTOS FINANCIEROS
620101 GASTOS FINANCIEROS
62010101 |INTERESES Y COSTOS FINANCIEROS $ 23097 ][5 241,98]$ 222,18
620101010001 |INTERESES BANCOS NACIONALES $ 217,785 22879]$ 209,38
620101010002 [COMISIONES/ SEGUROS BANCARIAS $ 1019[$ 1019]$ 980
620101010003 | GASTOS BANCARIOS $  300[5 300/$ 300
TOTAL $ 6.892,88 | $ 5.903,89 | $ 6.884,09

87



DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A

ESTIMACION DE GASTOS MENSUALES ANO 1

CODIGO CUENTA MES 4 MES 5 MES 6
6 GASTOS
61 GASTOS OPERATIVOS
6101 GASTOS OPERATIVOS
610101 GASTOS DEL PERSONAL
61010101 SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES $ 4.601,07 | $ 4.601,07 $ 4.601,07
610101010001 |SUELDOS $ 3.550,00 | $ 3.550,00 | $ 3.550,00
610101010003 |DECIMO TERCER SUELDO S 29583 (S 29583 |S 29583
610101010004 |DECIMO CUARTO SUELDO $ 176,00 $ 176,00 | S 176,00
610101010005 |VACACIONES S 147,92 (S 147,92 | S 147,92
610101010006 |FONDOS DE RESERVA $ - S - S -
610101010007 |APORTE PATRONAL IEES $ 39582 (S5 39582 |S 39582
610101010008 |APORTE IECE S 17,75($ 17,75|S 17,75
610101010009 |APORTE SECAP S 17,758 17,75|S 17,75
610102 GASTOS VARIABLES
61010201 GASTOS VARIABLES $ 130,00 | $1.130,00 | S 130,00
610102010001 |ENERGIA ELECTRICA $ 3000[S$ 3000|S 3000
610102010002 |TELEFONIA PUBLICA $ 3000[$ 3000|S 3000
610102010003 |INTERNET $ 5000[$ 5000|S$ 5000
610102010004 |AGUA POTABLE $ 2000[$ 2000|S 20,00
610102010005 |PUBLICIDAD Y MARKETING $ 1.000,00
610103 GASTOS SEMIFIJOS
61010301 GASTOS SEMIFIJOS 225,00 [ $ 225,00 225,00
610103010001 |SUMINISTROS DE OFICINA'Y PAPELERIA $ 200,00 |$ 200,00|$ 200,00
610103010002 | MATERIALES DE LIMPIEZA § 2500($ 2500|S 25,00
610104 GASTOS FIJOS
61010401 GASTOS FIJOS $ 407,49 |S 407,49 | S 407,49
610104010001 JARRENDAMIENTOS $ 350,00 $ 350,00|$ 350,00
610104010002 |ALICUOTAS $ 2000[$ 2000|S 20,00
610104010003 |IMPUESTOS MUNICIPALES S 2,46 | $ 2,46 | $ 2,46
610104010004 |IMPUESTOS A LAS UNIVERSIDADES $ 013 |$ 013 |$ 0,13
610104010005 |CONTRIBUCION A SUPER. DE COMPANIAS § 19708 1970|S 19,70
610104010006 | CONTRIBUCION A CAMARAS DE COMERCIO $ 1520($ 1520|S$ 1520
610105 DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES
61010501 DEPRECIACION DE ACTIVOS FlJOS $ 282,18 | S 282,18 (S 282,18
610105010001 |[EQUIPOS DE OFICINA $ 39| $ 39| $ 3,90
610105010002 |MUEBLES Y ENSERES S 6638[S 6638|S 6638
610105010003 |[EQUIPOS DE COMPUTACION $ 21190($ 21190|$ 211,90
61010502 AMORTIZACION DE ACTIVOS $ 1617 |S 1617 |S 16,17
610105020001 | GASTOS DE ORGANIZACION Y CONSTITUCION | $ 2,83|$ 2,83|$ 2,83
610105020002 | GASTOS DE INSTALACION S 6,67 |$ 6,67 | $ 6,67
610105020003 |GASTOS DE INVESTIGACION $ 6,67 | $ 6,67 | $ 6,67
62 GASTOS NO OPERATIVOS
6201 GASTOS FINANCIEROS
620101 GASTOS FINANCIEROS
62010101 INTERESES Y COSTOS FINANCIEROS $ 21634 |S 196,61 |S 189,66
620101010001 |INTERESES BANCOS NACIONALES $ 203,80 (S 18495|S 17831
620101010002 |COMISIONES/ SEGUROS BANCARIAS S 9,54 |$ 8,66 | $ 8,35
620101010003 |GASTOS BANCARIOS $ 3,00 | $ 3,00 | $ 3,00
TOTAL $ 5.878,25 | $ 6.858,52 $ 5.851,57
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DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A

ESTIMACION DE GASTOS MENSUALES ANO 1

CODIGO CUENTA MES7 | MES8 | MES9
6 GASTOS
61 GASTOS OPERATIVOS
6101 GASTOS OPERATIVOS
610101 GASTOS DEL PERSONAL
61010101 |SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES $ 4.601,07 | $ 4.601,07 | $ 4.601,07
610101010001 [SUELDOS $ 3.550,00 | $ 3.550,00 [ $ 3.550,00
610101010003 | DECIMO TERCER SUELDO $ 29583|$ 29583 [$ 29583
610101010004 | DECIMO CUARTO SUELDO $ 17600 $ 176,00 [$ 176,00
610101010005 [VACACIONES $ 147,92 (S 147,92 [$ 147,92
610101010006 [FONDOS DE RESERVA s - s - s -
610101010007 | APORTE PATRONAL IEES $ 39582[$ 39582[$ 39582
610101010008 |APORTE IECE $ 1775|s 17,758 17,75
610101010009 |APORTE SECAP $ 17,75|$ 17,75($ 17,75
610102 GASTOS VARIABLES
61010201  |GASTOS VARIABLES $1.130,00 | $ 130,00 | $ 1.130,00
610102010001 |ENERGIA ELECTRICA $ 3000]$ 3000[$ 3000
610102010002 | TELEFONIA PUBLICA $ 3000[$ 3000[$ 3000
610102010003 |INTERNET $ 5000[$ 50,00[$ 50,00
610102010004 | AGUA POTABLE $ 2000[$ 2000[$ 20,00
610102010005 [PUBLICIDAD Y MARKETING $ 1.000,00 $ 1.000,00
610103 GASTOS SEMIFLIOS
61010301  |GASTOS SEMIFIIOS $ 22500]$ 22500($ 22500
610103010001 |SUMINISTROS DE OFICINA Y PAPELERIA $ 200,00]$ 200,00 $ 200,00
610103010002 | MATERIALES DE LIMPIEZA $ 2500 2500[$ 2500
610104 GASTOS FIIOS
61010401 GASTOS FIJOS $ 407,49 |$ 407,49 |$ 407,49
610104010001 | ARRENDAMIENTOS $ 350,00]$ 350,00[$ 350,00
610104010002 | ALICUOTAS $ 2000|$ 2000[$ 20,00
610104010003 |IMPUESTOS MUNICIPALES S 2465 246|246
610104010004 |IMPUESTOS A LAS UNIVERSIDADES $ 013|s 013[$ 013
610104010005 [CONTRIBUCION A SUPER. DE COMPARIAS $ 1970[$ 1970[$ 19,70
610104010006 [CONTRIBUCION A CAMARAS DECOMERCIO | $  1520[$  1520|$ 1520
610105 DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES
61010501 | DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS $ 282,183 282,18[$ 282,18
610105010001 [EQUIPOS DE OFICINA $  390][s 390/[s 3%
610105010002 | MUEBLES Y ENSERES $ 663385 6638|S 6638
610105010003 |EQUIPOS DE COMPUTACION $ 211,90[$ 211,90 [$ 211,90
61010502 |AMORTIZACION DE ACTIVOS $ 1617|$ 1617[$ 1617
610105020001 | GASTOS DE ORGANIZACION Y CONSTITUCION | $ 2,83 ]S 2,83[$ 2,83
610105020002 | GASTOS DE INSTALACION S 667|S 6675 667
610105020003 | GASTOS DE INVESTIGACION S 667|S 6675 667
62 GASTOS NO OPERATIVOS
6201 GASTOS FINANCIEROS
620101 GASTOS FINANCIEROS
62010101 [INTERESES Y COSTOS FINANCIEROS $ 17612 |$ 15731]$ 14865
620101010001 |INTERESES BANCOS NACIONALES $ 16538]$ 147,41[$ 139,14
620101010002 [ COMISIONES/ SEGUROS BANCARIAS $  774|$  690[$ 651
620101010003 | GASTOS BANCARIOS $  300[$ 300[$ 3,00
TOTAL $ 6.838,03 | $ 5.819,22 | $ 6.810,56
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DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A

ESTIMACION DE GASTOS MENSUALES ANO 1

CODIGO CUENTA MES10 | MEs11 | mEs12 | ToTAL
6 GASTOS
61 GASTOS OPERATIVOS
6101 GASTOS OPERATIVOS
610101 GASTOS DEL PERSONAL
61010101 SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES $ 4.601,07 | $ 4.601,07 | $ 4.601,07 [ $ 55.212,87
610101010001 [SUELDOS $3.550,00 | $3.550,00 | $ 3.550,00 | $ 42.599,98
610101010003 | DECIMO TERCER SUELDO $ 29583 29583|$ 29583 |$ 3.550,00
610101010004 [ DECIMO CUARTO SUELDO $ 17600 S 17600 17600 $ 2.112,00
610101010005 [VACACIONES s 147,92[s 147,92[$ 14792[$ 177500
610101010006 [FONDOS DE RESERVA s - s - s - s -
610101010007 [APORTE PATRONAL IEES $ 39582[$ 395823 39582]$ 4.749,90
610101010008 [APORTE IECE s 17,758 1775]s 17758 213,00
610101010009 |APORTE SECAP s 17758 17,758 17758 213,00
610102 GASTOS VARIABLES
61010201 |GASTOS VARIABLES $ 130,00 $1.130,00 $ 1.130,00 [ $ 8.560,00
610102010001 |ENERGIA ELECTRICA $ 3000]s 3000[$ 3000]$ 360,00
610102010002 [ TELEFONIA PUBLICA $ 3000]s 3000]$ 3000]$ 360,00
610102010003 [INTERNET $ 5000[s 5000[$ 5000[$ 600,00
610102010004 [AGUA POTABLE $ 2000[s 2000[$ 2000]$ 240,00
610102010005 [PUBLICIDAD Y MARKETING $1.000,00 | $ 1.000,00 | $ 7.000,00
610103 GASTOS SEMIFIJOS
61010301 |GASTOS SEMIFIJOS $ 225008 22500]$ 22500]$ 2.700,00
610103010001 [SUMINISTROS DE OFICINA Y PAPELERIA $ 200,00]$ 200008 200,00][$ 240000
610103010002 [ MATERIALES DE LIMPIEZA $ 2500[s 2500]$ 2500]$ 300,00
610104 GASTOS FIJOS
61010401 GASTOS FIIOS $ 407,49|$ 407,49]$ 407,49 ]S 4.889,90
610104010001 [ARRENDAMIENTOS $ 350,00]$ 350,00[$ 350,00]$ 4.200,00
610104010002 [ALICUOTAS $ 2000[s 2000]$ 2000]$ 240,00
610104010003 [IMPUESTOS MUNICIPALES s 246 246|S$  246|$ 2954
610104010004 [IMPUESTOS A LAS UNIVERSIDADES s o013[s o013[s o013]s 1,60
610104010005 [CONTRIBUCION A SUPER. DE COMPARIAS $ 1970[s 1970[s 19708 23635
610104010006 [ CONTRIBUCION A CAMARAS DECOMERCIO | $  1520[$  1520[$ 1520[$ 182,40
610105 DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES
61010501 |DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS $ 282185 28218[$ 28218[$ 3.386,10
610105010001 |EQUIPOS DE OFICINA $  39][s 39%][s 39%][s 4680
610105010002 [ MUEBLES Y ENSERES $ 66385 6638[S 6638[S$ 796,50
610105010003 |EQUIPOS DE COMPUTACION $ 211,908 211,908 211,90 | $ 2.542,80
61010502 |AMORTIZACION DE ACTIVOS $ 16175 161735 1617|$ 194,00
610105020001 [ GASTOS DE ORGANIZACION Y CONSTITUCION | 2,83[$ 28 [$  28[$ 3400
610105020002 | GASTOS DE INSTALACION S 667|5  667|S  667|S$ 80,00
610105020003 | GASTOS DE INVESTIGACION S  667]S  667]S  667|$ 80,00
62 GASTOS NO OPERATIVOS
6201 GASTOS FINANCIEROS
620101 GASTOS FINANCIEROS
62010101 [INTERESES Y COSTOS FINANCIEROS $ 13047]$ 12064]$ 10643]$ 213736
620101010001 [INTERESES BANCOS NACIONALES $ 121,77]$ 11238[$ 9881[$ 2.007,90
620101010002 | COMISIONES/ SEGUROS BANCARIAS $ 570]s s52][s  a62|$ 9346
620101010003 [ GASTOS BANCARIOS s 300]s 300][]s 30][s 3600
TOTAL $5.792,38 | $ 6.782,55 | $ 6.768,34 | $ 77.080,23
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Tabla # 30: Estimacién de Ingresos y Costos de Venta del primer ano.

DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A

ESTIMACION DE INGRESOS Y COSTOS DE VENTA MENSUALES ANO 1

COoDIGO CUENTA MES 1 | MES 2 MES 3
4 INGRESOS
41 INGRESOS OPERACIONALES
4101 INGRESOS POR VENTAS
410101 INGRESO POR VENTAS DE BIENES
41010101 VENTA DE BIENES TARIFA 12%
410101010001 |VENTA DE EQUIPOS Y ACCESORIOS $ 18.450,00 | $ 19.188,00 | $ 19.188,00
410101010002 |VENTA DE SOFTWARE S 6.750,00 | $ 7.020,00 | S 7.020,00
410101010003 |VENTA DE SUMINISTROS $ 19.800,00 | $ 20.790,00 | $ 20.790,00
TOTAL $ 45.000,00 | $ 46.998,00 | $ 46.998,00
COSTOS VARIABLES EN VENTAS
% CODIGO CUENTA MES 1 MES 2 MES 3
5 COSTOS
51 COSTOS DE VENTA
5101 COSTOS DE VENTA - INGRESOS EN EL PAIS
510101 COSTO DE VENTA DE MERCADERIAS
51010101 COSTO DE MERCADERIAS VENDIDAS
80%]510101010001 |COSTO DE EQUIPOS Y ACCESORIOS $ 14.760,00 | $ 15.350,40 | $ 15.350,40
81%]510101010002 |COSTOS DE SOFTWARE S 5.467,50 | S 5.686,20 | $ 5.686,20
73%]510101010003 | COSTOS DE SUMINISTROS $ 14.454,00 | $ 15.176,70 | $ 15.176,70
TOTAL $ 34.681,50 | $ 36.213,30 | $ 36.213,30
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DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A

ESTIMACION DE INGRESOS Y COSTOS DE VENTA MENSUALES ANO 1

CODIGO CUENTA mMesa | mess | MeEse
4 INGRESOS
a1 INGRESOS OPERACIONALES
4101 INGRESOS POR VENTAS
410101 INGRESO POR VENTAS DE BIENES
41010101 [VENTA DE BIENES TARIFA 12%
410101010001 [VENTA DE EQUIPOS Y ACCESORIOS $19.741,50 | $ 20.110,50 [ $ 19.741,50
410101010002 [VENTA DE SOFTWARE $ 7.15500 [ $ 7.290,00 [ $ 7.087,50
410101010003 [VENTA DE SUMINISTROS $ 21.384,00 [ $ 21.780,00 [ $ 21.186,00
TOTAL $ 48.280,50 | $ 49.180,50 | $ 48.015,00
COSTOS VARIABLES EN VENTAS

CODIGO CUENTA MES 4 MES 5 MES 6
5 COSTOS
51 COSTOS DE VENTA
5101 COSTOS DE VENTA - INGRESOS EN EL PAIS
510101 COSTO DE VENTA DE MERCADERIAS
51010101  |COSTO DE MERCADERIAS VENDIDAS
510101010001 [COSTO DE EQUIPOS Y ACCESORIOS $ 15.793,20 | $ 16.088,40 [ $ 15.793,20
510101010002 [COSTOS DE SOFTWARE $ 579555 |$ 590490 [ $ 5.740,88
510101010003 |COSTOS DE SUMINISTROS $ 15.610,32 | $ 15.899,40 | $ 15.465,78
TOTAL $ 37.199,07 | $ 37.892,70 | $ 36.999,86
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DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A

ESTIMACION DE INGRESOS Y COSTOS DE VENTA MENSUALES ANO 1

CODIGO CUENTA MES7 | MEss MES 9
4 INGRESOS
41 INGRESOS OPERACIONALES
4101 INGRESOS POR VENTAS
410101 INGRESO POR VENTAS DE BIENES
41010101  |VENTA DE BIENES TARIFA 12%
410101010001 |VENTA DE EQUIPOS Y ACCESORIOS $19.741,50 | $ 19.741,50 | $ 19.741,50
410101010002 |VENTA DE SOFTWARE $ 7.087,50 | $ 7.087,50 | $ 7.087,50
410101010003 |VENTA DE SUMINISTROS $ 21.186,00 | $ 21.186,00 | $ 21.186,00
TOTAL $ 48.015,00 | $ 48.015,00 | $ 48.015,00
COSTOS VARIABLES EN VENTAS

CODIGO CUENTA MES 7 MES 8 MES 9
5 COSTOS
51 COSTOS DE VENTA
5101 COSTOS DE VENTA - INGRESOS EN EL PAIS
510101 COSTO DE VENTA DE MERCADERIAS
51010101 COSTO DE MERCADERIAS VENDIDAS
510101010001 |COSTO DE EQUIPOS Y ACCESORIOS $ 15.793,20 | $ 15.793,20 | $ 15.793,20
510101010002 |COSTOS DE SOFTWARE $ 5.740,88 | $ 5.740,88 | $ 5.740,88
510101010003 |COSTOS DE SUMINISTROS $ 15.465,78 | $ 15.465,78 | $ 15.465,78
TOTAL $ 36.999,86 | $ 36.999,86 | $ 36.999,86
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DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A

ESTIMACION DE INGRESOS Y COSTOS DE VENTA MENSUALES ANO 1

CODIGO CUENTA MEs10 | mesi1 | mes12 | ToTAL
4 INGRESOS
a1 INGRESOS OPERACIONALES
4101 INGRESOS POR VENTAS
410101 INGRESO POR VENTAS DE BIENES
41010101 VENTA DE BIENES TARIFA 12%
410101010001 _[VENTA DE EQUIPOS Y ACCESORIOS $19.741,50 | $ 20.295,00 | $ 20.295,00 | $ 235.975,50
410101010002 |VENTA DE SOFTWARE $ 7.087,50 [ $ 7.42500 [ $ 7.42500 | $ 85.522,50
410101010003 _|VENTA DE SUMINISTROS $ 21.186,00 | $ 21.780,00 | $ 21.780,00 | $ 254.034,00
TOTAL $ 48.015,00 | $ 49.500,00 [ $ 49.500,00 [ $ 575.532,00
COSTOS VARIABLES EN VENTAS

CODIGO CUENTA MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL
5 COSTOS
51 COSTOS DE VENTA
5101 COSTOS DE VENTA - INGRESOS EN EL PAIS
510101 COSTO DE VENTA DE MERCADERIAS
51010101 COSTO DE MERCADERIAS VENDIDAS
510101010001 _|COSTO DE EQUIPOS Y ACCESORIOS $ 15.793,20 | $ 16.236,00 | $ 16.236,00 | $ 188.780,40
510101010002 | COSTOS DE SOFTWARE $ 5.740,88 | $ 6.014,25 [ $ 6.014,25 | $ 69.273,23
510101010003 | COSTOS DE SUMINISTROS $ 15.465,78 | $ 15.899,40 | $ 15.899,40 | $ 185.444,82
TOTAL $ 36.999,86 | $ 38.149,65 | $ 38.149,65 | $ 443.498,45

Tabla # 31: Punto de Equilibrio operacional.

DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A.

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERACIONAL EN DOLARES

COSTOS FIOS

1 - (COSTO VARIABLE /PRECIO DE VENTA)

COSTOS FIOS 77.080,23
COSTOS VARIABLES EN VENTAS 443.498,45
PRECIO DE VENTA 575.532,00
PUNTO DE EQUILIBRIO OPERACIONAL ANUAL 335.991,38
PUNTO DE EQUILIBRIO OPERACIONAL MENSUAL 27.999,28
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Tabla # 32: Estado de Resultado del primer aro.

DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A
ESTADO DE RESULTADO

A DICIEMBRE DEL 2011

VENTAS $ 575.532,00
() COSTO DE VENTAS $ 443.498,45
(=) UTILIDAD BRUTA $ 132.033,56
() GASTOS OPERATIVOS

SUELDOS Y SALARIOS $  42.599,98

DECIMO TERCER SUELDO $  3.550,00

DECIMO CUARTO SUELDO $  2.112,00

VACACIONES $  1.775,00

APORTE PATRONAL IEES $  4.749,90

APORTE IECE $ 213,00

APORTE SECAP $ 213,00

ENERGIA ELECTRICA $ 360,00

TELEFONIA PUBLICA $ 360,00

INTERNET $ 600,00

AGUA POTABLE $ 240,00

PUBLICIDAD Y MARKETING $  7.000,00

SUMINISTROS DE OFICINA Y PAPELERIA  $  2.400,00

MATERIALES DE LIMPIEZA $ 300,00

ARRENDAMIENTOS $  4.200,00

ALICUOTAS $ 240,00

IMPUESTOS MUNICIPALES $ 29,54

IMPUESTOS A LAS UNIVERSIDADES $ 1,60

CONTRIBUCION A SUPER. DE COMPANIAS  $ 236,35

CONTRIBUCION A CAMARAS DE COMERCIC $ 182,40

DEPRECIACIONES $  3.386,10

AMORTIZACIONES $ 194,00 $ 74.942,87
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 57.090,69
() GASTOS NO OPERATIVOS

INTERESES BANCOS NACIONALES $  2.007,90

COMISIONES/ SEGUROS BANCARIAS $ 93,46

GASTOS BANCARIOS $ 36,00 $ 2.137,36
(=) UTILIDAD LIQUIDA DEL EJERCICIO $ 54.953,33
() 15% PARTICIPACION A TRABAJADORES $ 8.243,00
(=) UTILIDAD GRABABLE $ 46.710,33
() 25% IMPUESTO A LA RENTA "$ 11.677,58
(=) UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 35.032,75
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Tabla # 33: Balance General del primer ano.

)

)

DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A

BALANCE GENERAL A DICIEMBRE DEL 2011

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES

EFECTIVO Y EQUIVALENTES DE EFECTIVO
INVENTARIOS

CUENTAS POR COBRAR CLIENTES
PROVISION PARA CUENTAS INCIBRABLES
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVOS NO CORRIENTES

EQUIPOS DE OFICINA

MUEBLES Y ENSERES

EQUIPOS DE COMPUTACION

DEPRECIACION ACUMULADA DE ACTIVO FIJO
CARGOS DIFERIDOS

AMORTIZACION ACUMULADA DE CARGOS DIFERIDOS
TOTAL DE ACTIVOS NO CORRIENTES

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS Y PATRIMONIO DE LOS ACCIONISTAS
PASIVOS CORRIENTES

PRESTAMOS BANCARIOS

CUENTAS POR PAGAR PROVEEDORES

TOTAL PASIVOS CORRIENTES

PASIVOS NO CORRIENTES
PRESTAMO A ACCIONISTAS
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO DE LOS ACCIONISTAS
CAPITAL SOCIAL

RESERVA LEGAL

UTILIDADES DISPONIBLES

TOTAL PATRIMONIO DE LOS ACCIONISTAS

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO DE LOS ACCIONISTAS

48.641,16
40.000,00
5.755,32
57,55

KPP H P P

94.338,92

520,00
10.700,00
8.476,00
3.386,10
970,00
194,00

hhlrL & O P L P

17.085,90

111.424,82

4

©“

8.823,93
8.000,00

©“

$ 16.823,93

$ 58.768,15

$ 58.768,15

$ 75.592,08

800,00
3.503,27

31.529,47

KPP B B

35.832,75

$ 111.424,82
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Tabla # 34: Estimacién de gastos anuales para cinco periodos.

DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A
ESTIMACION DE GASTOS ANUALES - CINCO ANOS

CODIGO CUENTA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
6 GASTOS
61 GASTOS OPERATIVOS
6101 GASTOS OPERATIVOS
610101 GASTOS DEL PERSONAL
61010101 SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES $ 55.212,87 | $ 73.500,97 | $ 73.500,97 | $ 73.500,97 | $ 73.500,97
610101010001 [SUELDOS Y APORTE PERSONAL $42.599,98 | $ 53.999,98 | $ 53.999,98 | $ 53.999,98 | $ 53.999,98
610101010003 [ DECIMO TERCER SUELDO $ 3.550,00 | $ 4.500,00 | $ 4.500,00 [ $ 4.500,00 | $ 4.500,00
610101010004 | DECIMO CUARTO SUELDO $ 2.112,00 | $ 2.640,00 | $ 2.640,00 [ $ 2.640,00 | $ 2.640,00
610101010005 [VACACIONES $ 1.77500 | $ 2.250,00 | $ 2.250,00 [ $ 2.250,00 | $ 2.250,00
610101010006 [FONDOS DE RESERVA S - |'$ 3.550,00|$ 3.550,00 S 4.500,04 | % 4.500,04
610101010007 [APORTE PATRONAL IEES S 4.749,90 | $ 6.021,00 | $ 6.021,00 [ $ 6.021,00 | $ 6.021,00
610101010008 [ APORTE IECE $ 21300|S$ 27000|S$ 270,00 $ 270,00 $ 270,00
610101010009 [APORTE SECAP S 213,00|$ 27000|S 270,00 (S 270,00 $ 270,00
610102 GASTOS VARIABLES
61010201 GASTOS VARIABLES $ 8.560,00 | $ 9.600,00 | $ 10.640,00 [ $ 10.770,00 | $ 10.770,00
610102010001 [ENERGIA ELECTRICA $ 360,00 S 370,00 S 380,00[$ 390,00[$ 390,00
610102010002 [ TELEFONIA PUBLICA $ 360,00 S 380,00]$ 400,00($ 41000[$ 410,00
610102010003 [INTERNET S 600,00 S 600,00|S 600,00 S 700,00|$ 700,00
610102010004 [ AGUA POTABLE S 240,00 | S 250,00 S 260,00 (S 270,00 $ 270,00
610102010005 [PUBLICIDAD Y MARKETING $ 7.000,00 | $ 8.000,00 | $ 9.000,00 [ $ 9.000,00 | $ 9.000,00
610103 GASTOS SEMIFIJOS
61010301 GASTOS SEMIFIJOS $ 2.700,00 | $ 2.750,00 | $ 2.850,00 [ $ 3.150,00 [ $ 3.250,00
610103010001 [SUMINISTROS DE OFICINA Y PAPELERIA $ 2.400,00 | $ 2.400,00 | $ 2.500,00 [ $ 2.800,00 | $ 2.900,00
610103010002 [ MATERIALES DE LIMPIEZA S 300,00 S 350,00|$ 350,00[$ 350,00|$ 350,00
610104 GASTOS FIJOS
61010401 GASTOS FIJOS $ 4.889,90 | $ 5.609,90 | $ 6.329,90 [ $ 6.449,90 | $ 6.449,90
610104010001 [ARRENDAMIENTOS $ 4.200,00 | $ 4.800,00 | $ 5.400,00 [ $ 5.520,00 | $ 5.520,00
610104010002 [ALICUOTAS S 240,00 | S 360,00 S 480,00 (S 480,00 [$ 480,00
610104010003 [IMPUESTOS MUNICIPALES S 29,54 | $ 29,54 | $ 29,54 | $ 29,54 | $ 29,54
610104010004 [IMPUESTOS A LAS UNIVERSIDADES S 1,60 | $ 1,60 | $ 1,60 | $ 1,60 | $ 1,60
610104010005 [ CONTRIBUCION A SUPER. DE COMPANIAS S 23635|S 23635|S 23635[S 23635[$ 236,35
610104010006 [CONTRIBUCION A CAMARAS DE COMERCIO S 182,40 |S 182,40|S 182,40 (S 182,40 $ 182,40
610105 DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES
61010501 DEPRECIACION DE ACTIVOS F1JOS $ 3.386,10 | $ 3.386,10 | $ 3.386,10 | $ 843,30 $ 843,30
610105010001 |[EQUIPOS DE OFICINA S 4680 (S  4680|S  4680|S  4680(S5 46,80
610105010002 [MUEBLES Y ENSERES S 79,50 |S 79,50|S 79650 (S 79650 |$ 796,50
610105010003 |EQUIPOS DE COMPUTACION $ 2.542,80 | $ 2.542,80 | $ 2.542,80
61010502 AMORTIZACION DE ACTIVOS $ 19400 |$ 19400|$ 194,00 $ 19500|$ 196,00
610105020001 [ GASTOS DE ORGANIZACION Y CONSTITUCION | $ 34,00 | $ 34,00 | $ 34,00 | $ 35,00 | $ 36,00
610105020002 [ GASTOS DE INSTALACION S 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00
610105020003 [ GASTOS DE INVESTIGACION S 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00
62 GASTOS NO OPERATIVOS
6201 GASTOS FINANCIEROS
620101 GASTOS FINANCIEROS
62010101 INTERESES Y COSTOS FINANCIEROS $ 213736 |$ 351,67 |$ 56,00 | $ 60,00 | $ 60,00
620101010001 [INTERESES BANCOS NACIONALES $ 200790 [$ 292,00](S - |s - |s -
620101010002 [COMISIONES/ SEGUROS BANCARIAS S 93,46 | $ 13,67 | $ - |s - |s -
620101010003 [ GASTOS BANCARIOS S 3600 S 46,00 $ 56,00 | $ 60,00 | $ 60,00
TOTAL $ 77.080,23 | $ 95.392,63 | $ 96.956,96 | $ 94.969,16 | $ 95.070,16
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Tabla # 35: Estimacidn de ingresos y costos de venta anuales para cinco

periodos.
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Tabla # 36: Estado de Resultados proyectado a cinco periodos.

DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A
ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS $575532,00 | $ 611.543,12 | § 657.757,53 | § 702.993,63 | $ 741.676,12
() |cOSTO DE VENTAS $ 44349845 | $ 477.195,11 | $ 513.124,05 | $ 555.383,48 | $ 592.999,07
(=) |UTILIDAD BRUTA $ 132.033,56 | $ 134.348,01 | § 14463347 | $ 147.610,15 | $ 148.677,06
() |GASTOS OPERATIVOS
SUELDOS Y SALARIOS $ 4259998 [$ 5399998 |$ 5399998 |$ 5399998 |$ 5399998
DECIMO TERCER SUELDO $ 3550,00($ 450000|$ 450000|$ 450000[$ 450000
DECIMO CUARTO SUELDO $ 211200[$ 264000|$ 264000|$ 2640,00[$ 2640,00
VACACIONES $ 177500|$ 225000|$ 225000|$ 2250,00|$ 2.250,00
FONDO DE RESERVA $ $ 355000|$ 355000|$ 450004 |$ 450004
APORTE PATRONAL IEES $ 474990 [$ 6021,00|$ 602100|$ 6.021,00[$ 6.021,00
APORTE IECE $ 21300|$ 27000|$  27000|$  27000|$ 270,00
APORTE SECAP $ 21300|$ 27000|$ 27000|$  27000|$ 270,00
ENERGIA ELECTRICA $ 36000[$ 37000 38000|$  39000[$ 390,00
TELEFONIA PUBLICA $ 36000[$ 38000|$ 40000|$  41000[$ 410,00
INTERNET $ 60000[$ 60000 60000|$  70000[$ 700,00
AGUAPOTABLE $ 24000|$ 25000|$  26000[$  27000|$ 270,00
PUBLICIDAD Y MARKETING $ 7.00000[$ 800000|$ 9.00000|$ 9.00000[$ 9.000,00
SUMINISTROS DE OFICINAYPAPELERIA [ $ 240000 |$ 240000|$ 250000|$ 2800008 2.900,00
MATERIALES DE LIMPIEZA $ 30000[$ 35000|$ 35000|$  35000[$ 350,00
ARRENDAMIENTOS $ 420000[$ 480000|$ 540000|$ 5520,00[$ 5520,00
ALICUOTAS $ 24000[$  36000|$  48000|$  480,00[$ 480,00
IMPUESTOS MUNICIPALES $  2954|$  2954|$  2054|$  2054|$ 2054
IMPUESTOS ALAS UNIVERSIDADES $ 160 | $ 160 $ 160 $ 160 $ 1,60
CONTRIBUCION ASUPER. DE COMPANIAS | $  23635|$  23635|$  23635|$  23635|$ 23635
CONTRIBUCION ACAMARAS DE COMERCIO | $ 182408  18240|$  18240|$ 182408 18240
DEPRECIACIONES $ 338610|$ 338610|$ 338610|$ 84330 84330
AMORTIZACIONES $  19400|$  19400|$  19400|$  19400|$ 194,00
(=) |UTILIDAD OPERACIONAL $ 57.090,69 [$ 39.307,04|$ 47.73251|$ 51.751,95[$ 5271885
() |GASTOS NO OPERATIVOS
INTERESES BANCOS NACIONALES $ 200790|$  29200($ $ $
COMISIONES/ SEGUROS BANCARIAS $  9346[$  1367|$ $ $
GASTOS BANCARIOS $ 3600[$  4600|$  5600|$  6000[$ 6500
(=) | UTILIDAD LIQUIDA DEL EJERCICIO $ 5495333 [$ 3895537|$ 47.67651|$ 51.691,05[$ 5265385
() |15% PARTICIPACION ATRABAJADORES | $ 824300|$ 584331|$ 7.15148|$ 7.75379|$ 789808
(=) | UTILIDAD GRABABLE $ 4671033 [$ 33.11207|$ 4052503 (s 43.938,16[$ 44.75577
() |25% IMPUESTO ALARENTA s 1167758 827802[$ 10.13126[$ 1098454 [$ 11.188,94
(=) | UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 35032,75|$ 24.83405|$ 3039377|$ 3295362|$ 3356683
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Tabla # 37: Balance General proyectado a cinco periodos.

DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A
BALANCE GENERAL A DICIEMBRE DEL 2011

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES

EFECTIVO Y EQUIVALENTES DE EFECTIVO
INVENTARIOS

CUENTAS POR COBRAR CLIENTES
PROVISION PARA CUENTAS INCIBRABLES

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVOS NO CORRIENTES

EQUIPOS DE OFICINA

MUEBLES Y ENSERES

EQUIPOS DE COMPUTACION

DEP. ACUMULADA DE ACTIVO FIJO
CARGOS DIFERIDOS

AMOR. ACUMULADA DE CARGOS DIF.

TOTAL DE ACTIVOS NO CORRIENTES

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS Y PAT. DE LOS ACCIONISTAS
PASIVOS CORRIENTES

PRESTAMOS BANCARIOS

CUENTAS POR PAGAR PROVEEDORES
TOTAL PASIVOS CORRIENTES

PASIVOS NO CORRIENTES
PRESTAMO A ACCIONISTAS

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE
TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO DE LOS ACCIONISTAS
CAPITAL SOCIAL

RESERVA LEGAL

UTILIDADES DISPONIBLES

TOTAL PATRIMONIO DE ACCIONISTAS

TOTAL PASIVO Y PAT. DE ACCIONISTAS

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

49.724,04
40.000,00

57,55

$ 21.122,96
$ 45.000,00
$ 6.11543
$ 61,15

$ 13.318,05
$ 50.000,00
$ 6.577,58
$ 65,78

$ 8.817,51
$ 55.000,00
$ 7.029,94
$ 70,30

$ 3.706,80
$ 50.000,00
$ 7.416,76
$ 74,17

$
$
$ 575532
$
$

95.421,81

520,00
10.700,00
8.476,00
3.386,10
970,00
194,00

$ 72.177,24

$ 520,00
$ 10.700,00
$ 8.476,00
$ 6.772,20
$ 970,00
$ 388,00

$ 69.829,85

$ 520,00
$ 10.700,00
$ 8.476,00
$ 10.158,30
$ 970,00
$ 582,00

$ 70.777,15

$ 520,00
$ 10.700,00
$ 8.476,00
"$ 11.001,60
$ 970,00
$ 776,00

$ 61.049,39

$ 520,00
$ 10.700,00
$ 8.476,00
"$ 11.844,90
$ 970,00
$ 970,00

PP P PP PP

17.085,90

$ 13.505,80

$ 9.925,70

$ 8.888,40

$ 7.851,10

$ 112.507,71

$ 85.683,04

$ 79.755,55

$ 79.665,55

$ 68.900,49

8.823,93
8.000,00

©“ P

$ -
$ 9.000,00

$ -
$ 10.000,00

$ 16.500,00

$ 15.000,00

$ 16.823,93

$ 58.768,15

$ 9.000,00

$ 48.887,32

$ 10.000,00

$ 39.006,50

$ 16.500,00

$ 29.125,67

$ 15.000,00

$ 19.244,85

$ 58.768,15

$ 75.592,08

$ 48.887,32

$ 57.887,32

$ 39.006,50

$ 49.006,50

$ 29.125,67

$ 45.625,67

$ 19.244,85

$ 34.244,85

800,00
3.503,27
31.529,47

$ 800,00
$ 2.483,41
$ 22.350,65

$ 800,00
$ 3.039,38
$ 27.354,40

$ 800,00
$ 3.295,36
$ 29.658,26

$ 800,00
$ 3.356,68
$ 30.210,15

| P H &PH

35.832,75

$ 25.634,05

$ 31.193,77

$ 33.753,62

$ 34.366,83

$ 111.424,82

$ 83.521,37

$ 80.200,27

$ 79.379,29

$ 68.611,68
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Tabla # 38: Flujo de Caja

DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A

FLUJO DE CAJA

ANOS 1 2 3 4 5

VENTAS $ 575.532,00 [ $ 611.543,12|$ 657.757,53 | $ 702.993,63 | $ 741.676,12
() |COSTO DE VENTAS $ 443.498,45 [ $ 477.19511 | $ 513.124,05]| $ 555.383,48 | $ 592.999,07
(=) |UTILIDAD BRUTA $ 132.033,56 [ $ 134.348,01 | $ 144.633,47 | $ 147.610,15|$ 148.677,06
() |GASTOS OPERATIVOS $ 7494287 (% 95.040,96|$ 96.900,96|$ 95.858,20|$ 95.958,20
() |GASTOS NO OPERATIVOS $ 2.137,36[$ 351,67 [ $ 56,00 | $ 60,00 | $ 65,00
(=) |UTILIDAD LIQUIDA DEL EJERCICIO $ 54.953,33|$ 38.95537|$ 47.676,51|$% 51.691,95|$ 52.653,85
() [15% PARTICIPACION A TRAB. $ 824300($ 584331|$ 7.151,48|$ 7.753,79|$  7.898,08
(=) [UTILIDAD GRABABLE $ 46.710,33[$ 33.112,07|$ 40.52503|$ 43.938,16|$ 44.755,77
() [IMPUESTO A LA RENTA $ 11.677,58[$ 8.278,02[$ 10.131,26[$ 10.984,54[$ 11.188,94
(=) [UTILIDAD NETA $ 35.032,75|$ 24.834,05|$ 30.393,77|$% 32.953,62|% 33.566,83
(+) |DEPRECIACION $ 3.38610[$ 3.386,10|$ 3.386,10[$ 843,30 | $ 843,30
(+) [VALOR DE SALVAMENTO $  1.984,60
() |COSTO DE INVERSION

ACTIVO FIJO $ (19.696,00)

ACTIVO INTANGIBLE $ (970,00)

INVENTARIOS $ (50.000,00)

CAPITAL DE TRABAJO $ (13.102,15)

FINANCIAMIENTO
(+) [PRESTAMO BANCARIO $ 25.000,00
() |AMORTIZACION DEL PRESTAMO $ (16.176,07)| $  (8.823,93)[ $ $ $
(=) Flujo Neto $ (58.768,15) $ 22.242,78 $ 19.396,22 $ 33.779,87 $ 33.796,92 $ 36.394,73

Tabla # 39: Valor Presente Neto y Tasa Interna de Retorno.

TASA DE INTERES 11,20%
VALOR PRESENTE NETO $ 44.995,02

TIR 35%
PERIODO DE RECUPERACION 2 ANOS 6 MESES
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GRAFICOS

Gréfico # 1: Perfil del encuestado Sexo.

PERFIL DEL ENCUESTADO
SEXO

B Masculino

B Ffemenino
De un total de 200 encuestas
Gréfico # 2: Perfil del encuestado Sector.
PERFIL DEL ENCUESTADO
SECTOR

m Centro
W Sur
= Norte

De un total de 200 encuestas
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Grafico # 3: Perfil del encuestado Edad.

PERFIL DEL ENCUESTADO
EDAD

6% 3%

m13-20
m21-28
W 29-36
m37-44
W 45-52
m53-60

De un total de 200 encuestas

Gréfico # 4: Encuesta primera pregunta.

PREGUNTA # 1
JUtiliza usted algun tipo de herramienta tecnologica,
camo computadoras o sistemas?

0%

m S|
B No

De un total de 200 encuestas
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Grafico # 5: Encuesta segunda pregunta.

PREGUNTA # 2

¢ Esta usted pendiente de la hueva tecnologia
disponible en el mercado?

W Si

ENo

De un total de 200 encuestas

Grafico # 6: Encuesta tercera pregunta.

PREGUNTA # 3

¢, Con qué frecuencia compra sus suministros de

impresion?

M Cada 15 dias
W Cada mes
" Cada tres meses

De un total de 200 encuestas
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Grafico # 7: Encuesta cuarta pregunta.

PREGUNTA # 4

Cre usted que el uso de sistemas y programas
especialesayudan a aumentar la competitividad de
las empresas :

WS

O No

De un total de 200 encuestas

Grafico # 8: Encuesta quinta pregunta.

PREGUNATA #5

En caso de poseer equipos eléctricos o electrénicos,
con que frecuencia les da mantenimientao:

M Unavez al afio
M Dosvecesal afo
m Tres veces al afio

B Nunca

De un total de 200 encuestas

105



Grafico # 8: Encuesta quinta pregunta.

PREGUNTA # 6
Consideraciones del consumidor al realizar su
decisionde compra
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DOCUMENTOS

Documento # 1: Formulario de encuesta.

Encuesta
Perfil del Encuestado.

Sexo: Fem.  Mas. Edad:
Sector:

Esta Encuesta es realizada por un estudiante de la UESS, que esta
interesada en conocer su opinién sobre un nuevo centro integral de venta
tecnologica.

Llene con una X en el espacio proporcionado para dar su respuesta

1.- ¢Utiliza usted algun tipo de herramienta tecnologica, como
computadores o sistemas?

Si No

2.- ¢ Esta pendiente de la nueva tecnologia disponible en el mercado?
Si No

3.- Con qué frecuencia compra sus suministros de impresion:

Cada 15 dias Cada tres meses

Cada mes

4.- Cree usted que el uso de sistemas y programas especiales ayudan a
aumentar la competitividad de las empresas
Si No

5.- En caso de poseer equipos eléctricos o electronicos, con qué
frecuencia les da mantenimiento:

Unavez alano Tres veces alaio

Dos veces al afo Nunca

6.- De la siguiente lista, que es lo que considera al momento de realizar su
decision de compra:

Calidad de productos Facilidad de pago
Garantia y servicio técnico Variedad de productos
Precios Comodidad de instalaciones
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Documento # 2: Superintendencia de Companias Resolucion N°
09.G.1J.0003847

% bECOMPAﬂfAIQ
RESOLUCION No. 09.6.1J. (003847

Ab. Lorena Barcia Fierro
ESPECIALISTA JURIDICO

CONSIDERANDO:

Que se han presentado a este despacho tres testimonios de la escritura publica otorgada ante el
Notario Trigésimo del Cantéon GUAYAQUIL el 29 de Junio de 2009, que contienen la
constituciéon de la compaiia DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A..

Que la Direccién Juridica de Compaiiias, mediante Memorando Nro. SC-G-1J-LBF-09-218 de 06
de Julio de 2009, ha emitido informe favorable para su aprobacion.

 En ejercicio de las atribuciones asignadas mediante Resoluciones SC-IAF-RRHH-G-2009-0234 del
8 de junio del 2009;

RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR la constituciéon de la compaiiia DATOS Y TECNOLOGIAS DEL
ECUADOR DATOTECNO S.A. y disponer que un extracto de la misma se publique, por una vez,
en uno de los periddicos de mayor circulacion en el domicilio principal de la compaiiia.

ARTICULO SEGUNDO.- DISPONER: a) Que el Notario antes nombrado, tome nota al margen de
la matriz de la escritura que se aprueba, del contenido de la presente resolucion; b) Que el
Registrador Mercantil o de la Propiedad a cargo del Registro Mercantil del domicilio principal de
la compafiia inscriba la referida escritura y esta resolucion; y, c¢) Que dichos funcionarios sienten
razén de esas anotaciones; y, d) Cumplido lo anterior, remitase a la Direccion de Registro de
Sociedades, la publicacién original del extracto publicado en un periddico de amplia circulacién
en el domicilio principal de la compafiia, copia certificada de la escritura publica inscrita en el
Registro Mercantil, original de los nombramientos inscritos de los administradores y original del

formulario 01A del Registro Unico de Contribuyentes.

Comuniquese.- DADA y firmada en Guayaquil,a 6 JUL 2009

ESPECIALISTA JURIDICO

Exp. Reserva 7251918
Nro. Tramite 2.2009.1570
LB/
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Documento # 3: Superintendencia de Companias Socios o Accionistas de
la Compaiiia.

REPUBLICA DEL ECUADOR

SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS
REGISTRO DE SOCIEDADES

SOCIOS O ACCIONISTAS DE LA COMPANIA

Expediente: 134993 Usuario: barciad
Nombre:  DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A.

DATOS DE LOS SOCIOS / ACCIONISTAS

CAPITAL SUSCRITO DE LA COMPANIA (USD $): 800,0000

NO. lDENTIFlCACION" NOMBRE "NACIONALIDAD"INVEKSION" CAPITAL (|INCAUTADO
1 0926261603 |[MURILLO LABALLE ESTEFANIE |[ECuADOR |[NacionaL [ 272,0000]

0918706409 _ |[MURILLO LABALLE JULIO SAMUEL |[Ecuabor JINACIONAL ][ 256,0000
3 | 0924074784  ][MURILLO LABALLE KARLA DENISSE ||EcuaDOR JINacionaL ][ 272,0000

TOTAL (USD S)|| _800,0000]

CAPITAL ACTUALIZADO A LA FECHA.-=74/08/2009-17:06:15

Ab. Lorena Barcia Fierro
DELEGADA DEL INTENDENTE DE COMPARIAS DE GUAYAQUIL

FECHA DE EMISION: 14/08/2009 15:09:20

Se deja c ia que, la p O de por el Reg de Sociedades de la Superi denci: deCompaMasse
efectuatemendoenwentaloprwhoenlosacﬂwlos 18y21deIaLeyde Compaﬁlas,queno i ni d dela
titularidad de las acciones ya que, en el Art. 187, en con los arti 188y 189 del mismo po legal, "se i como duefio
delasaoc:onesaqulenaparemoomotalenelhhrodeA i y Accionistas”. De lo exp semﬁereque asdeexduswaresponsablhdadde
los rep legales de las pafiias anoni con el acto de registro en los libros, antedich las de accit de
las mismas.

En tal virtud esta Institucién de control societario no asume dela idad y legalidad de las de acci de las compafiias,
responsab«lldadalgunayde;aasalvolasvanamnesquesobrela, piedad de las mi dan ocurrir en el futuro, pues acorde con lo prescrito
en el Art. 256 de la Ley de Compaiiias, ordinal 3°, los de las _ﬁiassonsoﬁdansmeﬁteresponwesparamnlacompamay

terceros: “Delaex;stenaayexachmddeloshbmsdelacompahh Exactitud que pueda ser verificada por la Superintendencia de Compaiiias, en
armonia con lo dispuesto en el Art. 440 de la Ley en materia.

ADVERTENCIA: CUALQUIER ALTERACION AL TEXTO DEL PRESENTE DOCUMENTO COMO SUPRESIONES, ANADIDURAS,
ABREVIATURAS, BORRONES O TESTADURAS. ETC. LO INVALIDAN.
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Documento # 4: Registro Unico de Contribuyentes.

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

SOCIEDADES
NUMERO RUC: 0992629711001
RAZON SOCIAL: DATQS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A.
NOMBRE COMERCIAL: DATA TECH
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS
REPRESENTANTE LEGAL: MURILLO LABALLE KARLA DENISSE
CONTADOR: MURILLO LUNA JULIO RENE
FEC. INICIO ACTIVIDADES: 13/07/2009 FEC. CONSTITUCION: 13/07/2009
FEC. INSCRIPCION: 17/08/2009 FECHA DE ACTUALIZACION: 15/12/2010

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:

VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE MAQUINARIA Y EQUIPO DE COMPUTACION . INCLUSO

DOMICILIO TRIBUTARIO:

ORTE Numero: SOLAR 22 Manzana:

Provincia: GUAYAS Canton: GUAYAQUIL Parroquia: TARQUI Ciudadela: VERNAZA N
bajo: 046034186 Celular:

24 Referencia ubicacidn: DETRAS DEL MALL DEL SOL Telefono Trabajo: 042287461 Telefono Tra
085842920 Email: karla.murillolaballe@gmail.com
DOMICILIO ESPECIAL:

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS:

« ANEXO DE COMPRAS Y RETENCIONES EN LA FUENTE POR OTROS CONCEPTOS
* ANEXO RELACION DEPENDENCIA

+ DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA_SOCIEDADES

* DECLARACION DE RETENCIONES EN LA FUENTE

* DECLARACION MENSUAL DE VA

# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: del 001 al 002 ABIERTOS: 2

JURISDICCION: \ REGIONAL LITORAL SUR\ GUAYAS

CERRADOS: 0

" ENA-DEL CONT sshv%syd DE RENTAS INTERNAS
i

Usuario: EYGA290607 Lugar de emision: MACHALA/AVENIDA 9 DE Fecha % hora: 15/12/2010

Pagina1de 2
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES -

SOCIEDADES
NUMERO RUC: 0992629711001
RAZON SOCIAL: DATOS Y TECNOLOGIAS DEL ECUADOR DATOTECNO S.A.
ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS:
No. ESTABLECIMIENTO: 001 ESTADO  ABIERTO MATRIZ FEC. INICIO ACT. 13/07/2009
NOMBRE COMERCIAL:  DATA TECH FEC. CIERRE:

. FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS:

VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE MAQUINARIA Y EQUIPO DE COMPUTACION , INCLUSO PARTES Y PIEZAS

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: GUAYAS Canton: GUAYAQUIL Parroquia: TARQUI Ciudadela: VERNAZA NORTE Numero: SOLAR 22 Referencia:
DETRAS DEL MALL DEL SOL Manzana: 24 Telefono Trabajo: 042287461 Telefono Trabajo: 046034186 Celular: 085842920 Email

karta.murillolaballe@gmail.com

No. ESTABLECIMIENTO: 002 ESTADO  ABIERTO FEC. INICIO ACT. 13/07/2009
NOMBRE COMERCIAL:  DATA TECH FEC. CIERRE:

FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS:

VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE MAQUINARIA Y EQUIPO DE COMPUTACION INCLUSQ PARTES Y PIEZAS.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: EL ORO Cantén: MACHALA Parroquia: MACHALA Ciudadela: CIUDAD VERDE Numero: 17 Referencia: A CIENTO
CINCUENTA METROS DE UN PARQUE Manzana: 7 Celular: 085842920 Email: karla.murillo@datatecno.com

; ") //' »
.y 0y
L 7T Ay |
At/
7 FIRMASI NTRIBUYENTE
Usuarior EYGAZ90607, Tugar de emision: MACHALAJAVENIDA G DE _ Fechaly hora: 16/12/2010
o

Pagina 2 de 2
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