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RESUMEN

El proyecto se trata de la implementacibn de un complejo de
oficinas temporales en la ciudad de Guayaquil, en el cual se determinara
si la realizacion del proyecto en la urbe es viable basado en un estudio
sobre el mismo.

El complejo de oficinas temporales tendrd a disposicion sus
instalaciones, brindandoles a sus usuarios: cubiculos de trabajo, oficinas
amobladas y salas de conferencias, las cuales seran destinadas a los
clientes dependiendo del trabajo que el cliente requiera realizar. Por
ejemplo, el cliente solicita una sala de reunion para seis personas para el
martes 19 de julio, desde las 14 horas hasta las 17 horas.

Debido a que las necesidades de las empresas de los clientes
potenciales varian mucho, se crearon varios planes de ventas para poder
ofrecer un servicio mas personalizado y que cumpla con las necesidades
de sus empresas.



CAPITULO |

1. INTRODUCCION
1.1 Antecedentes

Guayaquil, la ciudad con mas habitantes, fue siempre considerada
como el motor econdmico del pais. Hoy en dia, la urbe aloja al 40% de
las empresas industriales y comerciales que operan en el Ecuador. Asi
mismo, la Superintendencia de Compafiias sefiala que “en el Puerto
Principal existen cerca de 200 de las 500 empresas mas importantes de la
nacion. Al mismo tiempo, establece que 26% de la produccién nacional
se realiza en el Guayas y que el 17% se produce en el perimetro urbano
de la ciudad™.

Diariamente profesionales de todas las ramas: abogados,
licenciados, ingenieros, contadores, etc. buscan independizarse Yy
empezar su propio negocio con miras de ser su propio jefe, mejorar sus
ingresos, tener un horario flexible, entre otras. Miles de personas buscan
la realizacion personal a través de la independencia laboral y uno de los
requerimientos basicos para establecerse como empresario y conseguir
éxito es el contar con un espacio donde pueda realizar su actividad, ya
sea llamando a proveedores y distribuidores, realizando la gestién de
ventas, reuniéndose con otros empresarios, en fin, un lugar donde puedan
realizar sus actividades con todas las comodidades del caso.

En la publicacién del Global Entrepreneurship Monitor (GEM)
20057, en el que se incluye al Ecuador entre los 34 paises de la lista de
paises emprendedores, este ocupa el tercer puesto, en cuanto al nivel de
actividad emprendedora, después de Peri y Uganda. Segun esta
publicacién, el Ecuador tiene un indice del 27.2, el cual es bastante alto si
consideramos que la media mundial es de 7 puntos, y la media de
Sudamérica es 16.7 puntos. Esto significa que Ecuador es un pais con
una alta tasa de emprendedores, gracias a la decision de todos aquellos

! Guayaquil, con un ritmo dominado por el comerdario Hoy [Versién
electronica]

2 (Econ. JULIO JOSE PRADO, Sudbdirector de Invesiiga IDE, ANO XI, No
6, JUNIO DE 2005)



pequefios empresarios, de seguir luchando por tratar de montar su
negocio propio.

De acuerdo a la ley PYMES de Ecuador, Pequefia Empresa es una
unidad que posee un Ingreso Bruto anual hasta USD$1,000,000.00; hasta
50 trabajadores y Activos Fijos hasta $500,000.00 y mediana Empresa,
Ingreso Bruto anual desde $1,000,001 hasta $3,000,000.00; trabajadores
de 51 hasta 150; activos fijos $500,001 hasta $2,500,000.

El panorama socio econdmico del Ecuador, esta caracterizado,
entre varios factores, por la tendencia hacia la globalizacion de mercados,
por una balanza comercial deficitaria, una economia sostenida,
transitoriamente por los recursos petroleros y las remesas de los
inmigrantes, y tradicionalmente por el sector agropecuario; una estructura
donde mas del 90% de las empresas son pequefias y medianas (PYMES)
las cuales aportan aproximadamente un 25% de la economia nacional.®

Se estima que existen en el Ecuador alrededor de 600.000
pequefias y medianas empresas que ocupan a 1.200.000 personas, lo
que representa un 38% de la ocupacién total del pais.® La pequefia y
mediana empresa en el Ecuador presenta ciertas deficiencias y
oportunidades de ganar mercado, las cuales se las puede resumir de la
siguiente manera:

» [Escaso nivel tecnologico

» Baja calidad de la produccion, ausencia de normas y altos costos

» Falta de crédito, con altos cosos y dificil acceso

* Mano de obra sin calificacién

* Incipiente penetracion de PYMES al mercado internacional

* Ausencia total de politicas y estrategias para el desarrollo del
sector

* Son insuficientes los mecanismos de apoyo para el financiamiento,

capacitacion, y uso de tecnologia

Estos hechos justifican que el gobierno ponga especial atencion en
estas empresas y desarrolle Programas de fomento y apoyo del espiritu
emprendedor mediante:

3 (Riofrio, Rodrigo Gallegos, ECUADOR, PAIS INNOVADOY
EMPRENDEDOR)

* (Ing. Maria Laura Roche - TLC, REALIDADES Y EXPEGTIVAS DE LAS
PYMES ECUATORIANAS ANTE EL)



Educaciéon y capacitaciéon: Programa nacional de educacion, en
todos los niveles, de una cultura emprendedora, mediante la
insercion de catedras de emprendimiento, seminarios, COncursos,
ferias, etc.

Apoyo administrativo: Programa que parte de la consideracion de
qgue el desarrollo del espiritu emprendedor debe ser parte integral
de la formacion profesional de los estudiantes. En alianza con las
Cémaras de la Produccion, las Universidades y Escuelas
Politécnicas, Gobiernos seccionales, ONGs, se establecen
programas concretos para la creacion y fomento de nuevas
empresas, ideadas y gestionadas por emprendedores, empresas
gue comercializaran productos y servicios innovadores con alto
porcentaje de valor agregado.

Apoyo economico-financiero: Establecimiento de mecanismos
expeditos y justos para que los emprendedores y las PYMES que
lo requieran puedan acceder a créditos preferenciales y puedan
renegociar sus deudas.

Apoyo tecnologico: Masificacion del acceso de las PYMES al uso
de nuevas tecnologias y redes digitales.

A Continuacidbn se pueden apreciar estadisticas de la

Superintendencia de Compafias, en las que podemos apreciar la
cantidad de PYMES ecuatorianas y el crecimiento anual que estas tienen:

COMPANIAS CONSTITUIDAS ANUALMENTE
Afo ;?‘r;ﬁjir;l;s Inversion Total
2000 5.746,00 | $ 216.390.807,04
2001 6.148,00 | $ 39.635.510,05
2002 6.410,00 | $ 33.472.888,51
2003 6.098,00 | $ 24.596.240,59
2004 6.199,00 | $ 22.508.265,49
2005 6.651,00 | $ 34.563.742,00
2006 7.106,00 | $ 46.894.269,00
2007 7.048,00 | $ 41.552.132,48
2008 7.774,00 | $ 390.754.173,40
2009 6.386,00 | $ 1.011.176.222,20

TOTAL 65.566,00 |$ 1.861.544.250,76

Fuente Superintendencia de Compafias
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Autor: Sebastian Patifio
Fuente: Superintendencia de compafiia

Debido a este gran crecimientos de PYMES y emprendedores en
Ecuador, en la ciudad de Quito desde hace ya algunos afios existen los
complejos de oficinas donde los profesionales cuentan con estos espacios
alquilados y debido a la rentabilidad de estos proyectos, nuevas empresas
han aparecido en el mercado quitefio ofreciendo este servicio, mientras
gue hasta ahora no se ha implementado esa idea innovadora y rentable
en la ciudad de Guayaquil.

Asi mismo, podemos encontrar este negocio en paises vecinos,
como Colombia, Peru, Brasil, Venezuela, Chile, por nombrar unos paises.

Mostrando que la necesidad de alquiler de oficinas temporales es
un mercado creciente no solo en el pais sino en la region.



1.2. El Problema

1.2.1. Interrogantes
» Determinar posible demanda para justificar el proyecto.

» ¢ Valor que esta dispuesto a pagar el cliente por los servicios?
* Viabilidad del proyecto

Las respuestas a estas interrogantes son de gran importancia para
los inversionistas del centro de negocios ya que la respuesta de estas
interrogantes nos diran si se justifica invertir en el proyecto. Es necesario
una investigacion de mercado basada en encuestas y levantamiento de
informacion que ayude a despejar todos los puntos antes mencionados.

1.2.2. Objetivos

El objetivo principal del proyecto es crear un estudio de factibilidad
que sera soportado por una exhaustiva investigacion y andlisis para la
implementacion de un centro de negocios de alquiler de oficinas
Temporales y Salas de Conferencia que ofrezca ademas, por un valor
adicional, el servicio de contaduria y administracién. Este negocio, como
se menciono anteriormente esta destinado a las nuevas Pequefas y
Medianas Empresas (PYMES) de la ciudad de Guayaquil, a jovenes
empresarios que quieran empezar sus propios negocios, a trabajadores
con deseo de independizarse y superarse, a nuevos comerciantes que
deseen estar radicados en la ciudad de Guayaquil, y a empresas con
deseo de expansion, para que de esta forma mostrar a los inversionistas
gue tan rentable es la inversion en el mismo.

Los objetivos especificos son los siguientes:

1. Determinar la cantidad de oficinas / cubiculos necesarios para
alquilar, que cubran la demanda y no generen costos innecesarios.

2. Determinar los precio que los clientes estén dispuestos a
pagar por los servicios versus el precio que se debe cobrar para
que el centro de negocios sea rentable.

3. Analizar la factibilidad del negocio

Los objetivos especificos son las metas a corto plazo que deben
realizarse satisfactoriamente paso a paso para poder alcanzar el objetivo
principal. Si uno de los objetivos especificos llegara a fallar, la
implementacion del centro de negocios no se podria realizar, puesto que
no se contaria con la informacion completa y el proyecto corre el riesgo
de fracasar. Los datos de los objetivos especificos son criticos para la
alcanzar el resultado final.



1.2.3. Justificacion

La justificacién de este proyecto sera decidido mediante un estudio
de los prondsticos financieros realizados en base a toda la informacion
recaudada a lo largo del proyecto, el cual determinara la viabilidad de la
implementacion del proyecto. Sin embargo, la justificacion mas comun se
presenta en base al retorno que un negocio genere, motivo por el cual el
retorno debe ser decidido por el inversionista dependiendo de sus
intereses.

1.3. MARCO CONCEPTUAL

Punto de quiebre: ElI punto de quiebre es indicador econdmico,
importante para una empresa, ya que este muestra cual es el minimo de
ventas que el negocio debe de producir para que sus ganancias sean
igual a sus costos.

Mision: Es la razon de existir de la empresa. La misién establece su
propésito, motivo del funcionamiento de la compaiiia.

Vision: Es donde se ve la compafia a largo plazo. Cual es el camino a
seguir de la empresa.

Productividad: Es la relacién entre la cantidad o calidad de un producto y
Sus recursos utilizados.

Demanda: Es la cantidad de personas que estan dispuestas a comprar
un producto a un precio.

Presupuesto: es un plan financiero en donde se establecen los ingresos
y/o egresos.

Benchmarking: Es un recurso en el cual se compara procesos,
estrategias, métodos de una empresa contra la mejor del medio.

Flujo de Dinero: Este balance muestra los movimientos de dinero que la
empresa tiene en un periodo de tiempo. El flujo de dinero determina si
una empresa tiene liquidez.

Balance General: también conocido como Estado de Situacion
Patrimonial, es un informe que muestra la situacion econdmica y
financiera de una compaiiia durante un periodo de tiempo.

Estado de Perdida Y Ganancia: Es un estado financiero que muestra las
ganancias o perdidas del negocio en un determinado periodo.

FODA: Son las siglas de Fortaleza, Oportunidad, Debilidades, y
Amenazas. El FODA es una herramienta para analizar las caracteristicas
del negocio y el entorno de la industria. Esta herramienta realiza un
analisis interno y externo del negocio. El andlisis interno es realizado en
las fortalezas y debilidades de la empresa, y el analisis externo analiza las
oportunidades y amenazas del mercado para un determinado negocio.



Fuerzas de Porter: Las cinco fuerzas de porter ayuda a auto-examinar a
la empresa y diagnosticar las posibles oportunidades, fortalezas y
amenazas internas, externas, y a largo plazo.

Mediante el andlisis de las 5 fuerzas de porter se puede determinar el
comportamiento de un segmento ya que en el analisis se contempla el
comportamiento de todos los factores influyentes del segmento.

Arbol de Probabilidades: Es un grafico que muestra las diferentes
opciones, factores que son considerados para una decision, efecto.
También es conocido como diagrama de arbol o probabilidad
condicionada.

Asociacion Comercial: Es una estrategia en la cual 2 0 mas compafias
se unen para poder afrontar una amenaza en el mercado, o simplemente
para convertirse en lideres en sus respectivos mercados.

Eficiencia: es la relacion de los recursos utilizados y los recursos
estimados a utilizarse. Es que tan efectivo se utiliza los recursos
disponibles.

Target: se usa esa palabra para determinar al cliente especifico o grupo
especifico de un producto o servicio de un negocio.

Mercado: “las personas u organizaciones con necesidades que
satisfacer, dinero para gastar y voluntad de gastarlo™

Marketing: “Es una funcién de la organizacién y un conjunto de procesos
para crear, comunicar y entregar valor a los clientes, y para manejar las
relaciones con estos Ultimos, de manera que beneficien a toda la
organizacion..."®

Tasa Interna de Retorno (TIR): Es un porcentaje que se utiliza para
calificar los proyectos. La Tasa Interna de Retorno es el descuento que
hace que el VAN sea cero.

Valor Actual Neto (VAN): Es el valor presente de todos los flujos de
dinero pronosticado de un proyecto.

Tasa minima aceptada de retorno (T.M.A.R.): Es un porcentaje que
muestra cual debe de ser el porcentaje minimo del TIR para que el
negocio sea atractivo.

Razdn Corriente (indice): Este indice muestra si la empresa es capaz de
cubrir sus deudas de corto plazo. Si el indice es mayor a uno, el indice es
bueno.

Estructura de Capital (indice): Es la relacion entre la deuda que tiene la
empresa y el patrimonio. Muestra si la deuda es mayor, menor, o igual al
patrimonio de la empresa.

> Stanton, Etzel y Walker, "Fundamentos de Marketing", McGraw-Hill,
1994

® American Marketing Asociation (A.M.A.) October 2007



Coberturas Gastos Financieros (indice): Este muestra si la empresa
esta en condiciones para cubrir sus deudas financieras.

Coberturas Gastos Fijos (indice): Indica la relacion entre los ingresos
del negocio y los costos fijos de la empresa.

Rendimiento sobre Patrimonio (indice): Es la relacion entre las
ganancias después de impuestos y el patrimonio.

Rendimiento sobre Inversion (indice): Es la relacion entre las
ganancias después de impuestos y los activos de la empresa.

Utilidad Ventas (indice): Este muestra cual es el porcentaje de utilidad
por las ventas realizadas.



CAPITULO 2
2.1. El Proyecto

En la actualidad, el capital de inversion inicial en las nuevas
empresas es pequeiio, motivo por el cual no se cuenta con los recursos
necesario para comprar un bien inmueble ni contratar a todo el personal
deseado. De la misma forma, existen muchas empresas ya establecidas
gue necesitan espacio extra para ubicar a sus ejecutivos, ya que el
crecimiento en sus ventas o actividades demanda mayor cantidad de
personal que no puede ser ubicado dentro de sus instalaciones. Asi
mismo, encontrar una fuente de financiamiento en el pais no es nada facil
ya que las instituciones financieras exigen muchas garantias que muchas
veces jovenes emprendedores no pueden conseguir.

El proyecto propuesto en este trabajo tiene un gran potencial
empresarial ya que seria el primero de su clase en la ciudad de Guayaquil
acaparando rapidamente la demanda. De esta manera, el proyecto tiene
mayor oportunidad de recuperar la inversién a corto plazo y maximizar
sus utilidades en menor tiempo.

El proyecto consiste en la implementacion de un complejo de
oficinas amobladas temporales que preste ademas por un valor extra el
servicio de asesoria contable y administrativa a sus clientes, ayudando de
esta forma a que el inicio de las actividades de los clientes sea
transparente, profesional y organizado. Este complejo va destinado
especialmente a las nuevas Pequefias y Medianas Empresas (PYMES)
de la ciudad de Guayaquil, a jovenes empresarios que quieran empezar
sus propios negocios, a trabajadores con deseo de independizarse y
superarse, a nuevos comerciantes que deseen estar radicados en la
ciudad de Guayaquil, y a empresas con sede en otra ciudades o paises
con deseo de expansion a la ciudad de Guayaquil.

En Ecuador, son pocas las empresas que tienen oficinas en
diferentes ciudades del pais. Por lo general, estas grandes empresas
envian a su personal a un hotel en las otras ciudades y realizan las
reuniones de trabajo en alguna de las areas de recreacion del hotel.
Zhumir por ejemplo, siendo una de las empresas mas grandes del
Ecuador, no tienen oficinas adecuadas para realizar reuniones con sus
clientes por lo que las reuniones las realizan en el hotel donde se
hospeden. Sucede lo mismo, con empresas del exterior que envian a su
personal a trabajar a Guayaquil, no hay oficinas adecuadas y disponibles
por un corto periodo de tiempo. EIl complejo de Oficinas Temporales
soluciona estos problemas.



2.2. Complejo de Oficinas Temporales (La Empresa)

2.2.1. Datos Generales

El centro de oficinas temporales es un lugar donde usted podra
encontrar cubiculos de trabajo y salas de reuniones para el uso de los
clientes. En este tipo de negocio, el usuario no alquila un cubiculo o sala
de conferencia solo para su propio uso, mas bien, el cliente notifica su
necesidad del espacio que necesite para un dia determinado, y una hora
determinada y el centro de negocios le asigna un cubiculo, o sala de
conferencia con todas las comodidades requeridas por el periodo de
tiempo solicitado.

El centro de Negocios, tendra a disposicion del cliente las
siguientes opciones:

» Cubico de trabajo
+ Oficinas amobladas

» Sala de conferencias y/o reuniones

El trabajo de los integrantes del grupo de Oficinas Temporales es
el de solucionar todas las necesidades administrativas de nuestros
clientes, por lo que al trabajar con nosotros nuestros clientes podran
poner mas énfasis a los objetivos de sus negocios aprovechando de todos
los beneficios que el complejo de oficinas les ofrece.

Al convertirse en socios comerciales con el Complejo de Oficinas
Temporales, nuestros clientes podran utilizar nuestra direccion como
direccién comercial de sus empresas. De esta manera, nuestros clientes
podran hacer uso la direccién comercial del complejo para sus tarjetas de
presentacion, facturas, hojas membretadas, comprobantes de retencion,
etc. Asi mismo, toda correspondencia enviada a las empresas de
nuestros clientes seran entregadas en nuestras oficinas y se les
comunicara de los documentos o paquetes recibidos.

Ademas, el complejo cuenta con PBX con mas de diez lineas
telefénicas para garantizar que nuestros socios siempre tengan una
linea libre para recibir o realizar llamadas de teléfono. De no
encontrarse el cliente en el complejo, el cliente podra indicar a nuestro
personal como proceder con las llamadas a su empresa. EIl centro
pone a disposicién de los usuarios las siguientes opciones respecto a
las llamadas.

* Toma de mensaje de llamadas entrantes y notificacion inmediata al
usuario de los datos de la persona que llamo.

* Realizar llamadas telefonicas de parte de la empresa y comunicarlo
nuestro cliente en el momento que la persona ya este en la linea.
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* Realizar citas de reuniones a nombre de nuestro cliente.

» Transferir las llamadas entrantes a un teléfono celular en caso de
gue el cliente no se encuentre en las instalaciones, el nimero de
celular para transferir las llamadas debera ser registrado en
recepcion.

Las opciones descritas son las opciones comunes que nuestros
socios comerciales pudieran necesitar. Sin embargo, si el cliente desea
alguna forma personalizada en que las recepcionistas actien cuando
pregunten por la empresa o negocio de nuestro cliente, el personal del
complejo de oficinas temporales actuara de la forma que cada cliente
solicite.

El centro tendra un servicio de mensajeria gratuita dentro de la
ciudad. El mensajero de la oficina tendré recorridos sectoralizados’ cada
semana en el cual distribuird todas las correspondencias que nuestros
socios nos pidan entregar. En caso, de que el envio de la
correspondencia sea de urgencia o fuera de la ciudad, ese servicio tendra
un costo extra. Por este motivo, al momento de concretarse el convenio
entre la empresa y nosotros, se les recomendara al cliente que siempre
gue requieran enviar una correspondencia, nos la entreguen con
anticipacion para que no haya ningun atraso en el envio de la
correspondencia.

Como servicio complementario, el centro contara también con un
departamento de suministros de oficinas, impresion y fotocopiado en caso
de que el cliente requiera este servicio. El departamento de suministros
de oficinas, impresién y fotocopiado fue creado para satisfacer las
necesidades urgentes de impresion, fotocopiado o cualquier necesidad de
suministros de oficina que el cliente necesite en el momento para poder
realizar su trabajo. Este servicio tiene un costo extra por producto utilizado
por lo que al entrar a este departamento habra una lista con todos sus
precios®.

Adicionalmente, el complejo contara con una pequefia cafeteria.
Esta cafeteria fue creada para que el usuario pueda satisfacer sus
necesidades gastrondémicas en el complejo mismo, y de esta manera
maximizar el uso de tiempo de nuestras oficinas temporales.

2.2.2. Misién

Ofrecer oficinas equipadas a empresarios con el fin de que puedan
dirigir su negocio de forma efectiva reduciendo sus costos, brindando
ademas servicios personalizados de asesoria administrativa y contable

" El mensajero recorrera diferentes zonas de ladidésignadas para cada uno
de los dias de la semana
8 Anexo No. Precios Departamento de Suministros ésipn y Copias
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con un equipo humano competente y comprometido con la mejora
continua.

2.2.3. Vision

Ser reconocidos como lider estratégico de la (PYMES) en el
mercado de la oferta de oficinas equipadas con tecnologia de punta para
empresarios del Ecuador, promoviendo de esta forma el crecimiento de
las Pequefias y Medianas Empresas del pais.

2.2.4. Objetivo General

Ofrecer un servicio de asesoria personalizada con un equipo
humano altamente calificado, comprometido a fortalecer a la pequeia y
mediana empresa ofreciéndoles infraestructura para sus negocios y el
manejo de la parte administrativa y contable de la empresa.

2.2.5. Objetivos Especificos

Con los clientes

e Lograr la satisfaccion de los clientes a través de la prestacion de un
servicio personalizado.

* Realizar las funciones administrativas contables de los clientes para
gue ellos se puedan concentrar en la parte operativa de sus negocios.

Con la ciudad
* Fomentar el desarrollo de la pequefia y mediana empresa
* Incrementar la calidad, productividad y servicios del comercio

Con los inversionistas

» Dar seguridad economica a los socios, mediante una tasa de retorno
atractiva y constante.

* Proporcionar involucramiento en la toma de decisiones importantes.

Con el personal

e Ofrecer un correcto ambiente laboral que fomente el trabajo en equipo.

» Proporcionar capacitacion continua que permita su desarrollo personal
y profesional.

2.2.6. Valores

» Seriedad y Profesionalismo
* Responsabilidad y Compromiso
» Sentido de Servicio
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» Confidencialidad
* Honestidad y Transparencia
e Innovacion

2.2.7. Organigrama

Gerente General

Asistente

Gerente Adm. & RE— Gerente

Ventas y
R.R.H.H. Marketing Contable

Recepcionista 1 Asistente Asistente

Recepcionista 2

2.2.8. Departamentos

3.2.8.1. Departamento Administrativo y Recursos Hu  manos

Este departamento esta encargado de la administracion de la
empresa asegurando el manejo eficiente de los recursos materiales y
humanos con los que cuenta. Estd conformado por el Gerente
Administrativo y de Recursos Humanos, un asistente, las recepcionistas,
un conserje y un mensajero. Ellos seran los responsables de las
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adquisiciones, proveeduria, la atencién al cliente, el mantenimiento de los
equipos e instalaciones de la oficina, entrega y recibo de documentos y
encomiendas, entro otros. Ademas, en este departamento se realizaran el
control de pagos de impuestos, pago a proveedores, némina, cobros y de
realizar los documentos contables pertinentes.

2.2.8.1.1. Perfiles del Personal del Departamento A dministrativo y
de Recursos Humanos

Gerente Administrativo
» Capacidad de comunicacién
e Capacidad de escuchar
» Espiritu de observacion
e Capacidad de trabajo
« Perseverancia y constancia
» Capacidad para comunicarse en forma oral y escrita
* Organizacién y Planificacion
» Capacidad de Liderazgo
* Integridad moral y ética
» Conocimiento de las leyes respectivas

Recepcionista
» Capacidad de trabajo
* Perseverancia y constancia
e Capacidad para comunicarse en forma oral y escrita
« Atencion al cliente
« Amabilidad y Cordialidad
* Integridad moral y ética
* Buena Presencia

Conserje
» Capacidad de trabajo

* Amabilidad y Cordialidad
* Integridad moral y ética
» Atencion al cliente

Mensajero
e Capacidad de trabajo

« Perseverancia y constancia
* Amabilidad y Cordialidad
* Integridad moral y ética
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2.2.8.2. Departamento de Marketing y Ventas

El departamento de marketing y ventas esta conformado por el
gerente departamental y un asistente. Ellos seran los responsables de
acercarse a los potenciales clientes mostrandoles los beneficios de
convertirse en un socio comercial con la empresa, ademas de examinar
las posibles promociones y los medios de comunicacion a través de los
cuales se puede dar a conocer la compafiia y los servicios que esta
ofrece. El asistente debera realizar planes de marketing y ventas, los
cuales entregara al gerente de marketing y ventas la gestion realizada,

quien a su vez reportara al gerente general.

2.2.8.2.1. Perfiles del Personal del Departamentod e
Comercializacion y Ventas

Gerente de Marketing y Ventas

Capacidad de comunicacion

Capacidad de escuchar

Espiritu de observacién

Capacidad de trabajo

Perseverancia y constancia

Pro actividad

Capacidad para comunicarse en forma oral y escrita
Conocimiento del mercado

Organizacion y Planificacion

Capacidad de Liderazgo

Motivacion para dirigir

Integridad moral y ética

Incentivar a los vendedores en su trabajo

Asistente

Capacidad de comunicacion
Capacidad de escuchar
Espiritu de observacién
Capacidad de trabajo
Perseverancia y constancia
Pro actividad

Capacidad para comunicarse en forma oral y escrita
Conocimiento del mercado
Organizacion y Planificacion
Integridad moral y ética
Tener contactos
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2.2.8.3. Departamento Contable

El departamento Contable est4 conformado por el gerente contable
y un asistente. Ellos seran los responsables de manejar las operaciones
contables de la empresa. Ademas, deberan manejar las operaciones
administrativas contables de los clientes que decidan adquirir este
servicio. El asistente debera realizar informes diarios, semanales, y
mensuales de todas las operaciones realizadas, las cuales seran
entregadas al gerente del departamento, el cual informara a los clientes
respectivos sobre las actividades de sus empresas. Todas las semanas
el gerente departamental realizara un informe detallando todas las
operaciones realizadas en su departamento, el cual serd entregado al
gerente general.

2.2.8.3.1. Perfiles del Personal del Departamento C ontable

Gerente Contable
» Titulo de contador publico
» Capacidad de comunicacién
e Capacidad de escuchar
» Espiritu de observacion
» Capacidad de trabajo
* Perseverancia y constancia
* Pro actividad
» Capacidad para comunicarse en forma oral y escrita
» Organizacion y Planificacion
» Capacidad de Liderazgo
* Motivacién para dirigir
* Integridad moral y ética
» Conocimiento de las leyes respectivas

Asistente
» Capacidad de trabajo
» Capacidad de escuchar
e Perseverancia y constancia
e Capacidad para comunicarse en forma oral y escrita
« Atencion al cliente
« Amabilidad y Cordialidad
* Integridad moral y ética
* Buena Presencia
e Pro actividad
* Organizacién y Planificacion
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2.9. Marco Legal

Con el fin de cumplir con toda la normativa necesario para poder

funcionar como una pequefia empresa, se debe crear la compafia. Los
pasos de constitucion de la misma son los siguientes®:

1.

2.

Reserva de Denominacion en la Superintendencia de Compaiiias.

Depdsito en una cuenta de integracion, abierta en un banco como
depdsito de plazo mayor, del capital en numerario que haya sido
suscrito y pagado; y cuando se aportan bienes, avalio de los
Mismos.

Elevar la escritura publica al estatuto de la compaiiia, adjuntado los
documentos habilitantes.

Solicitud de aprobacion de la constitucion de la compaiiia, dirigida
al Superintendente de Compafias, adjuntando tres copias
certificadas de la respectiva escritura, para la formulacion de
observaciones del estatuto social y la integracion del capital.

Aprobacién, mediante resolucién expedida por la Superintendencia
de Compaiiias.

Publicacion, en un diario, del extracto de la escritura y de la razén
de la aprobacion.

La afiliacion a la camara de comercio de Guayaquil.
Obtencién y pago de la patente municipal.

Inscripcidn en el registro mercantil, en el registro de Sociedades de
la Superintendencia y en el RUC

10.Designacion de los administradores de la compaiiia por la junta

general, que se reunira inmediatamente después

11.Inscripcion en el Registro Mercantil del nombramiento de los

administradores con la razon de la aceptaciéon del cargo.

12.Autorizacion de la Superintendencia para que los fondos de la

cuenta de integracion puedan ser retirados.

° (SUPERINTENDECIA DE COMPANIAS, 2010)
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Una vez realizados todos los pasos antes mencionados la empresa
"Centro de Negocios Emprendedores S.A. CNE" puede empezar sus
actividades como una empresa legalmente constituida.

Cuando se realiza la asociacién comercial con un nuevo cliente, se
les hara firmar un contrato™ en el cual se determine las obligaciones de
las dos partes, aclarando cuales son las obligaciones de cada uno de los
involucrados.

Debido a que el complejo esta poniendo su domicilio comercial y su
asesoria a disposicion de nuestros clientes, en el contrato se pondra una
clausula de proteccion legal para el complejo de oficinas temporales CNE
en caso de que uno de los clientes se vea involucrado en actividades
ilicitas y/o actividades que rompan las condiciones que estipula el
contrato.

2.10. Elaboracion de manuales internos de trabajo

Se deben establecer los manuales internos de trabajo en la
empresa, los cuales guiaran y estandarizaran los procesos que realicen
los empleados. Mismos que se detallan a continuacion:

2.10.1. Manual de Instalacion

El Local

En este punto del manual se especificara el local para emprender
el negocio. No siempre el local que se tiene es el mejor. Inicialmente para
la eleccion del local hay que tener en cuenta muchos factores como que
el centro de negocios se ubique en una zona atractiva. En esta parte del
manual se incluira las dimensiones ideales para el complejo.

Mobiliario, equipos informaticos, herramientas, ve hiculos, etc.

Dentro de este item, se especificaran todos los equipos Yy
mobiliarios necesarios para la implementaciéon del negocio, incluyendo
especificaciones técnicas, y visuales.

Mantenimiento, limpieza y seguridad

Es necesario establecer los parametros de mantenimiento, limpieza
y seguridad de los equipos y el ambiente. Puesto que esto permite una
amortizacibn mas prolongada de las instalaciones y transmite al cliente
una sensacion de confianza y optimismo en el negocio.

19 Anexo No. Contrato de obligaciones, protecciogasgo
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El establecimiento debe mantenerse en perfecto estado. Cualquier
desperfecto debe repararse con rapidez, para evitar que el cliente aprecie
indicios de abandono y dejadez.

Gestiones, permisos y licencias previas a la apertu  ra

En esta parte del manual se definira quien es el encargado de
gestionar y obtener las licencias necesarias para la puesta en marcha de
la actividad, tales como la construccion e instalacion, permisos de
apertura, registros, etc.

Todo Ilo referente a licencias y permisos dependera
fundamentalmente de la localidad de implantacién del establecimiento, ya
que cada municipio exige el cumplimiento de una serie de requisitos.

2.10.2. Manual de Logistica

Las Compras

En esta parte del Manual de Logistica, se incluird detalladamente el
proceso de abastecimiento de todos y cada uno de los productos a ser
adquiridos por la empresa, incluyendo los estandares de calidad que
deben ser cumplidos por los productos.

Politica de Compras

Se especificara una politica de compras, las cuales se deberan
cumplir para poder adquirir el producto o servicio que se necesite.

Los Proveedores

Existira un listado de los proveedores calificados por la empresa,
se trabajara unicamente con los proveedores calificados. Se puede incluir
a nuevos proveedores en cualquier momento, siempre y cuando cumplan
con los requisitos necesarios.

La Emisién de Pedidos

La empresa debera realizar los pedidos de productos basandose
en este manual, por lo general estos se realizan en funcién de la
evolucion de sus actividades, y a base de las previsiones realizadas, en
funcidén de experiencias de afos anteriores o de semanas anteriores.
La Recepcion del Producto

En este punto del manual se especificara el procedimiento para la

recepcion del producto con el fin de no entorpecer la actividad normal del
negocio.
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Recepcion de correspondencia y paquetes de clientes

Se estableceran parametros para la recepcion de mercaderia,
correspondencia, paquetes, etc., que la empresa reciba en favor de sus
clientes. Una vez recibido el pedido del cliente, se debera comprobar el
mismo, como por ejemplo, que la cantidad pedida sea la recibida, que la
factura esté correcta, que las cajas estén en perfecto estado, cerradas y
precintadas, que el producto recibido este acorde a las especificaciones
del mismo. También se especificaria que hacer en caso de no recibir la
mercaderia correctamente.

Informe de recepcion de correspondencia y paquetes de clientes

Este manual detalla la manera de escribir el informe de recepcion
de la mercaderia, correspondencia, y/o paquetes solicitados por los
clientes. Se realizaran dos informes, uno que se enviara por correo
electronico al cliente informando la recepcion de su pedido, y el segundo
que es el informe interno de la empresa.

2.10.3. Manual de Marketing y Ventas

Atencion de Quejas y Reclamaciones

Parte de la imagen de la empresa es la atencion a los clientes en lo
gue a quejas y reclamos se trata. En esta parte del manual se indicara
como tratar a un cliente que no esté conforme con la calidad del servicio
adquirido y quiera realizar un reclamo, especificando por ejemplo que se
le atendera de una forma educada y cortés. En todo momento se han de
evitar las discusiones fuertes y las salidas de tono cuando el cliente esté
transmitiendo la incidencia, circunstancia que lo Unico que hara sera
perjudicar y dar una mala imagen la compaiiia.

Politicas de Precios

La fijacion de precios es una de las partes mas importantes del
marketing, ya que de un precio adecuado depende mucho el buen
desarrollo del negocio. Asi, un precio que no sea atractivo al mercado en
funcién de lo que éste esta demandando, en cuanto a producto y a
calidad del mismo, puede hacer que lo negocio se vea abocado al
fracaso. En esta seccién del Manual, se definira la politica de precios,
estipulando margenes de porcentajes de ganancias, promociones
relacionadas al precio y otras.
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2.10.4. Manual Administrativo

Programa Informatico

En este manual se especificara las necesidades que el programa
informatico debera tener y el soporte técnico que el proveedor debera
proporcionar para el mismo. EI programa informatico debera generar
diariamente los cierres de caja, balances, control de inventario, control de
mantenimiento, indicadores, etc. En esta seccion de indicara el uso del
programa informatico.

La Operativa Diaria

Para el funcionamiento de cualquier negocio, se requiere de una
serie de procesos rutinarios que deben producirse de manera secuencial,
a la vez que dinamica, para que la tarea del negocio se desarrolle con
total normalidad y eficacia. Estas tareas, deberan ser incluidas en este
manual.

Ingresos en el Banco

Para llevar a cabo un correcto control de las ventas, es necesario
llevar el control de las ventas e ingresos en el banco. En esta seccion del
Manual se especificara en que bancos se deberan hacer los depdsitos, en
qgue horario y que dias, con el fin de conseguir la mejor gestion del
negocio, asi como evitar en la medida de lo posible los robos. Se
explicard también que informacion debe ser corroborada, tal como que la
cantidad depositada sea la cantidad que la papeleta registra, que el
namero de cuenta en el que se ha realizado el ingreso es el
correspondiente a la cuenta del negocio, etc.

Mantenimiento y Limpieza de las instalaciones

En esta seccion se establecera la forma en la que la limpieza y el
mantenimiento de las instalaciones deben realizarse, y el periodo entre
cada limpieza y demas aspectos relevantes para la imagen del local. Este
mantenimiento ha de ser constante ademas de sencillo y no muy costoso
para que no se incrementen los costos. Ademas también incluira el modo
en que cualquier desperfecto que se detecte debe ser reparado con la
mayor brevedad posible, para evitar dar la sensacion e imagen de
abandono o descuidado.
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Supervision de los Empleados

Esta seccion especificarda la imagen que deben de mantener los
trabadores de la empresa, la presencia y las actitudes frente a situaciones
especificas.

También se realizara un procedimiento para la seleccion del
personal idoneo para cada cargo ademas de las evaluaciones de
desempeiio que se les realizara periddicamente y las encuestas de
ambiente de trabajo que los empleados llenaran, con el fin de
proporcionar un correcto ambiente de trabajo.

Gestion de la Tesoreria

La gestién de la tesoreria es una tarea esencial e imprescindible
para poder conocer la liquidez con la que se cuenta de manera inmediata.
En esta seccidén se propondran consejos practicos para llevar a cabo las
operaciones de caja que se tengan en el negocio. Se trata de una serie de
recomendaciones que facilitaran la gestion y permitiran tener un control
diario de su evolucion.

Operaciones con Entidades Financieras

Se especificaran las instituciones bancarias que sean aceptadas y
los tipos de cuenta que empresa debe de tener.

En relacion a los pagos de mayor valor, se realizaran a través de
las entidades bancarias (pagos a proveedores, las pélizas de seguros, los
contratos de suministros, alquiler del local, etc.). De esta manera, ademas
se tendrd un mejor control y un registro adicional de los pagos que se
vayan realizando en el negocio.

Pagos a Proveedores

En esta seccion se definira la modalidad de pago a los
proveedores, los dias de pago y la demora maxima en emitir el cheque o
el modo de pago requerido.
Prevision de Tesoreria

Como ya se vio en secciones anteriores, una eficaz prevision de

tesoreria es basica para mantener una buena dindmica del negocio. Ya
que, por un lado, permitira tener un saldo adecuado para llevar a cabo los
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pagos mas comunes y, por otro, esta prevision permitira no mantener
excedentes de tesoreria en caja que se pueden destinar a otros fines que
reporten mayor rentabilidad. Se establecera en esta seccion la forma en la
gue se realizaran las provisiones, y los valores minimos y maximos con
los que se debe operar.

Para esto se realizara una correcta prevision de tesoreria al menos
una vez al mes y tomar, por tanto, las medidas oportunas para mantener
el equilibrio necesario entre los ingresos y los gastos previstos. Estas
previsiones de tesoreria mensuales, deberan de tener en cuenta todos los
factores previsibles para el mes de estudio, como puede ser un aumento
de las ventas ese mes, el pago de las pdlizas de seguro, etc.

La Contabilidad

Se estableceran las fechas en las que se deben presentar los
estados financieros de cada periodo y anuales, asi como otros
documentos contables que se requieran.

Control de Gestién

El control de la gestion es clave para poder conocer evolucion del
negocio. Se definiran indicadores para medir la gestion de la empresa,
mismos que seran presentados mensualmente o trimestralmente, segun
se defina. Con base en estos indicadores, la gerencia tomara decisiones
para incrementar las ventas, mejorar la organizacion, entre otras.

Las Ventas

Se identificaran todas las variables y requerimiento relacionados a
las ventas de los servicios, como por ejemplo planes vendidos en un
periodo determinado, datos estadisticos e historicos de incremento de
ventas, de variaciones de las ventas de acuerdo al precio o a la publicidad
realizada, que planes son los que tienen mayor acogida, cumplimiento de
indicadores, etc. Todos los resultados obtenidos mediante los parametros
establecidos en esta seccion ayudaran a obtener informacién acerca de la
evolucion de las ventas que haciendo un analisis global de los mismo se
podra ganar mayor experiencia en el mercado.

Los Gastos
Al igual que conocer la situacion de las ventas es basica para

conocer los ingresos del negocio, el conocimiento de los gastos es igual
de importante. En esta seccidn se definira el formato de los gastos que se

23



debe manejar, ademas de separar los gastos fijos y variables, con el fin
de poder realizar proyecciones semestrales, anules, o en el periodo que
se defina. EI manejo de los gastos también sera indispensable para
cumplir con los indicadores propuestos anteriormente.

Informe de actividades

Este informe sera entregado al cliente, el cual muestra el resumen
de actividades realizadas a favor de la compainiia del cliente. Incluird todos
los documentos, cuentas y demas informacién que establezca el cliente
en los periodos designados.

2.11. Planes de Ventas

Con el fin de ofrecer un servicio completo y personalizado a los
clientes, y debido a las diferentes necesidades que requieren nuestros
usuarios se crearon diferentes planes para poder satisfacer dichas
necesidades de la manera mas eficiente y menos costosa para nuestro
socio comercial, los mismos que se detallan a continuacion:

Precios de Planes *

Costo x
Costo Costo x fraccion/hora
Mensual | fraccion/hora después de
Planes (USD) adicional las 6pm
Domicilio
Comercial 50.00
Virtual 80.00
pack 1 120.00 10.00 20.00
Gold 199.00 7.00 15.00
Platinum 249.00 5.00 10.00
Extras
Kit Contable 150.00

Como podemos ver en la tabla, los precios de los planes varian
mucho dependiendo el plan que el cliente coja y si escoge el pack
contable. Por lo tanto, para determinar el ingreso por cada cliente se
utilizo el a&rbol de probabilidades’® en el cual se proporciona
probabilidades a cada una de las variables. En otras palabras se
establece cual es la probabilidad de que un cliente escoja el plan
Domicilio Comercial, Virtual, Pack 1, Gold o Platinum. Luego se establece
cual es la probabilidad de que el cliente que escogié uno de esos planes

'* Anexo No. Precios de Servicios
12 Anexo No. Arbol de Probabilidades: Determina gré&so promedio por cliente
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escoja el pack contable. Esas probabilidades proporcionan un valor que
representa un valor promedio que un cliente pagaria por el servicio de las
oficinas temporales sin importar el plan que escoja. Este valor
proporcionado por el método del &rbol de probabilidades sera utilizado
como el precio promedio a utilizar para todo andlisis.

Debido a que no hay informacién respecto a este tipo de negocios,
se hizo un pronostico de demanda en base a las encuestas y entrevistas
con empresarios.

2.11.1. Descripcion de Paquetes de Servicios

Plan Domicilio Comercial

» Uso de direccion Comercial para sus tarjetas de presentacion y
papeleria de su empresa
* Recepcion de correspondencia.

Plan Virtual

» Uso de direccion Comercial para sus tarjetas de presentacion y
papeleria de su empresa

* Recepcion de correspondencia.

* Recepcion de llamada telefonicas

* Recepcion de faxes (5 al mes)

* Aviso via email de toda actividad de la empresa (Cliente puede
seleccionar la informacion que requiera que le comuniquen
inmediatamente)

» Reporte semanal de actividades via electronica

Plan Pack 1

* Uso de direccion Comercial para sus tarjetas de presentacion y
papeleria de su empresa

» Recepcion de correspondencia.

* Uso de un numero telefénico compartido con otros clientes

* Recepcidn de llamada telefénicas

* Recepcién de faxes (15 al mes)

* Uso de sala de reuniones o estacion de trabajo 4 horas en el
mes

* Acceso ilimitado a internet tanto banda ancha como inaldambrico

* Reporte semanal de actividades via electronica

Pack Gold

* Uso de direcciébn Comercial para sus tarjetas de presentacion y
papeleria de su empresa

* Uso de un numero telefénico compartido con otros clientes

» Recepcién de correspondencia
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Recepcion de llamada telefonicas

Recepcion de faxes (20 al mes)

Uso de sala de reuniones 4 horas en el mes

Uso de estacion de trabajo 10 horas al mes

Acceso ilimitado a internet tanto banda ancha como inalambrico
servicio de mensajeria, un dia a la semana, en los cuales el
envio a domicilios dentro de la ciudad seran gratis, de necesitar
un envio urgente, se le cobrara al cliente un valor extra.

Aviso via email de toda de correspondencia recibida y facturas
por pagar recibidas inmediata,

Reporte semanal de actividades via electronica

Pack Platinum

Uso de direccién Comercial para sus tarjetas de presentacion y
papeleria de su empresa

Numero de teléfono personalizado

Recepcioén de correspondencia

Recepcion de llamada telefonicas

Recepcion de faxes (30 al mes)

Uso de sala de reuniones 10 horas en el mes

Uso de estacion de trabajo 20 horas al mes

Acceso ilimitado a internet tanto banda ancha como inalambrico
servicio de mensajeria, un dia a la semana, en los cuales el
envio a domicilios dentro de la ciudad seran gratis, de necesitar
un envio urgente, se le cobrara al cliente un valor extra.

Aviso via email de toda actividad de la empresa (Cliente puede
seleccionar la informacion que requiera que le comuniquen
inmediatamente)

Reporte semanal de actividades via electronica
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CAPITULO 3
DESARROLLO

Para comenzar con este estudio es necesario analizar el mercado
desde todas las perspectivas posibles para de esta forma poder conocer
sobre nuestros potenciales clientes, la competencia directa e indirecta,
las amenazas y oportunidades del mercado, entre otras.

3.1. Las Cinco Fuerzas de Porter

Una buena herramienta para realizar un analisis del mercado en el
que el centro de negocios desea participar es el de las 5 fuerzas de
Michael Porter. Este andlisis ayuda a analizar la rentabilidad de una
empresa dentro un mercado especifico, se basa en la idea de que la
empresa debe tomar en cuenta sus objetivos y recursos frente a las 5
fuerzas que presenta. Se encuentra dividido en 5 grandes partes, mismas
gue seran analizadas a continuacion.

AMENAZADE LOS
NUEVOS
COMPETIDORES

PODER DE
NEGOCIACION DE RIVALIDAD ENTRE LOS

PODER DE
NEGOCIACION DE

LOS COMPETIDORES EXISTENTES LOS CLIENTES

PROVEEDORES

AMENAZA DE
PRODUCTOS Y
SERVICIOS
SUSTITUTOS

Figura: Fuerzas de Porter
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3.1.1. Amenazas de nuevos competidores

Las amenazas de entrada de nuevos competidores se consideran
como factores que facilitan o dificulta el ingreso de competidores al
mercado en el que estamos ubicados. En esta fuerza se consideran:
economias de escala, diferenciacion del producto, politicas de gobierno,
capital a invertir, canales de distribucién, etc. Entre mas barreras de
entrada tiene un mercado, este segmento se vuelve cada vez menos
atractivo para que nuevos inversionistas entren a un determinado
mercado.

Dentro de esta fuerza, los factores que afectan al centro de
negocios es el capital a invertir, puesto que el proyecto requiere un alto
monto como capital inicial y la adquisicion de capital de trabajo en el pais
es sumamente dificil debido a las politicas financieras privadas y estatales
sin cortar a la situacion econdmica actual por la que el Ecuador esta
atravesando. Este factor, a pesar de ser negativo para el centro de
negocios, se puede analizar como algo positivo puesto que una vez que
se consiga el capital necesario y se entre al mercado, muy pocos
emprendedores que quieran copiar la idea van a ser capaces de reunir el
capital necesario de inversion.

3.1.2. Rivalidad entre los competidores existentes

La rivalidad entre competidores suele ser la més potente de las 5
fuerzas, pero puede variar enormemente entre las distintas industrias.
Esta fuerza analiza la concentracion, diversidad, crecimiento del mercado,
diferenciacion del producto, etc., entre la competencia existente
incluyendo al centro de negocios.

Debido al punto antes expresado sobre ser la primera empresa que
ofrece este tipo de servicios en la ciudad Guayaquil, no existe rivalidad
con competidores directos en el mercado. A pesar de eso existe cierta
competencia indirecta como empresas inmobiliarias que ofrecen edificios
con oficinas que estan a la venta, lo cual abarca un porcentaje muy
pequeio de la demanda actual.

En otros casos, se puede considerar como competidor directo a
duefios de oficinas que las alquilan a individuales por un periodo fijo, ya
sea este de 1 afio 0 mas, con el fin de recibir un ingreso extra mensual. A
pesar de estar en un mercado parecido, al igual que el otro tipo de
competidor indirecto debido a la duraciéon de los contratos, la demanda de
oficinas temporales no es cubierta.
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3.1.3. Poder de negociacion de los clientes

Se dice que un comprador o cliente tiene poder cuando ese
comprador adquiere una gran parte del producto, puesto que tiene una
posicion de ventaja a la hora de negociar precios y otros beneficios.

En el caso del centro de negocios, se analiza al cliente potencial de
la empresa. El hecho de ser los Unicos ofreciendo este servicio en el
mercado sin contar la gran demanda de profesionales, emprendedores y
comerciantes en la ciudad, conseguira que el centro de negocios tenga un
gran mercado potencial, lo cual le quita poder al comprador. Sin
embargo, es importante siempre analizar el precio y el servicio necesario
para mantener al cliente contento, ya que cuando ingrese competencia
directa al mercado el comprador ganara poder y podra escoger a la que le
ofrezca mejor servicio o mejor precio, siendo el precio un factor
determinante al tomar decisiones.

3.1.4. Amenazas de productos y servicios sustituto S

Los productos o servicios substitutos vienen en formas diferentes y
no necesariamente de competidores tradicionales. Para una empresa es
dificil aumentar precios, quitar servicios y generar ganancias si hay
competencia cercana y Sus coOstos y servicios son mejores que los
nuestros. Existen casos en los que los clientes se resisten a cambiar de
proveedor aunque este ofrezca una ventaja, ya sea por fidelidad,
confianza, costumbre, etc.

En esta fuerza de Porter se estudia los siguientes factores para
determinar que tan susceptible es el mercado hacia una amenaza de
sustitutos, por lo que se considera: rendimiento relativo al precio, costo de
cambiar para el comprador, propension del comprador a cambiar, entre
otros.

La amenaza mas grande de esta fuerza para el centro de negocios
es que el cliente, a medida que pase el tiempo requiera servicios nuevos
como oficinas mas grandes y de tiempo completo que el centro no pueda
ofrecer por la naturaleza misma del negocio. Como en toda industria,
cuando un negocio es rentable, la competencia llega ofreciendo productos
y servicios sustitutos que disminuiran la rentabilidad de la empresa,
motivo por el cual, a pesar de ser un monopolio al inicio hay que siempre
ofrecer un servicio de primera a nuestros clientes para crear en ellos el
sentido de fidelidad y costumbre hacia el centro de negocios.
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3.1.5. Poder del proveedor

Todas las empresas trabajan constantemente con sus respectivos
proveedores y los costos de los productos o servicios que adquirimos de
estos proveedores afectan directamente a nuestra empresa. Los
proveedores representan un factor influyente siempre y cuando tengan el
poder de negociacion. Los proveedores tienen mayor poder cuando ellos
son los Unicos que ofrecen los productos o servicios que la empresa
necesite, o tienen muy poca competencia. Si el nivel de compra de la
empresa no representa una gran venta para el proveedor su poder de
negociacion sera aun mayor.

Para poder entrar a competir a un mercado, es necesario tener
varios proveedores de acuerdo a los productos o servicios que se vayan a
ofrecer. Es importante realizar un estudio de proveedores en cuanto a su
tamafo, la competencia del mercado, costos, valor agregado del producto
0 servicio que ofrecen, etc.

Para el centro de negocios, este factor no es de mayor
preocupacion, puesto que compafiias constructoras, empresas de
muebles, de suministros, decoracion, etc., debido a la gran competencia
existente del mercado, no cuentan con mayor poder de negociacion.

3.2. FODA
3.2.1. Fortaleza

* Guayaquil es un mercado que no se ha explotado en este negocio,
Por lo que la implementacion del complejo de oficinas temporales
pudiera adquirir un gran namero de clientes en poco tiempo.

* Se puede hacer “benchmarking” con competencia del negocio. De
esta manera ya hay un modelo a seguir.

* Asociacion comercial con Portrans S.A., compafia dedicada a
bodegaje y logistica.

» Asociacion comercial con oficinas temporales en Quito.
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3.2.2. Oportunidad

3.2.3.

3.2.4.

Se puede atraer a bastantes compafias con base en Quito ya que
en Quito ya existe este negocio, por lo que los clientes potenciales
ya estan familiarizados con el sistema.

Guayaquil es el centro de negocios del Ecuador, por lo tanto este
complejo es atractivo no solo para los habitantes de Guayaquil sino
para los habitantes del Ecuador y paises vecinos.

Debilidad

Nuevos en este negocio.

Clientes potenciales no saben de nuestra existencia

Amenazas

Competencia decida ingresar a Guayaquil

3.3. Andlisis PEST

3.3.1. Politico

Leyes cambiantes: Debido al cambio que se esta suscitando en el
pais con la nueva constitucion, las nuevas leyes y reglamentos,
afectan el entorno de las empresas, del sector en la que la
empresa se desempefard y demas sectores del pais.

Demora en tramites del sector publico: En la actualidad, uno de los
mayores problemas a los cuales se enfrenta el sector privado es a
la demora de los tramites en el sector Publico. La empresa
ecuatoriana debe en todo momento realizar uno o mas tramites
exigidos por el Gobierno a través de sus instituciones, dichos
tramites, dependiendo de la institucion pueden durar hasta meses.
Como por ejemplo, el tramite para sacar el registro de la marca en
el IEPI, demora entre 3 y 4 meses, algo parecido pasa en la
constitucion de una compairiia, donde el proceso tiene una duraciéon
aproximada de 2 meses.
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3.3.2. Econémico

3.3.3.

Aumento de tasas e impuestos: A pesar de las regulaciones
gubernamentales con respecto a las tasas de interés, estas siguen
siendo altas, lo cual dificulta la capacidad de pedir préstamos de
los ecuatorianos, y de realizar gestiones comerciales, lo cual afecta
las inversiones en el pais.

Inflacién: Segun las estadisticas del banco Central del Ecuador,
cada afo se presencia una inflacion importante en el pais, a pesar
que la del 2009 fue 4% menor a la del 2008, esta inflacion esta
estrechamente ligada al alza de los precios.

Capacidad Adquisitiva: debido a los factores antes mencionados el
poder adquisitivo de los ecuatorianos se ve mermado, impidiendo
la compra de los productos basicos e inversiones en nuevos
negocios.

Social

Cultura autosuficiente: Como parte de la nueva cultura globalizada
gue se vive en el pais, cada dia las personas suefian con ser
autosuficientes, independizandose, creando sus propios negocios y
de esta forma mejorando sus ingresos Yy su estilo de vida.

Niveles educativos de la poblacion: Ecuador es un pais en el que la
educaciéon esta desarrollandose y se enfoca en aumentar el indice
de bachilleres y profesionales. Es necesario que se optimice la
educaciéon primaria y secundaria para que de esta forma personas
mas capacitadas ingresen a la universidad y sean profesionales
gue ayuden a palear la crisis del pais.

Incremento de delincuencia: Debido a multiples factores, la
delincuencia en el Pais aumenta cada dia, sembrando miedo e
inseguridad en las personas y empresarios.

Evolucion demografica: Cada dia la poblacion del pais aumenta, lo
cual incrementa el consumo de productos y servicios, a través de lo
cual hay menos posibilidad de ahorro aumentando el circulante de
dinero.

3.3.4. Tecnologico

Poca innovacion Tecnolégica: En el pais hay poca inversién
tecnoldgica, lo cual aumenta los costos de las empresas que
quieren adquirir tecnologia, puesto que esta tiene que ser
extranjera.
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» Cambio tecnolégico frecuente: El mundo esta viviendo en una era
tecnolégica que cambia constantemente, lo cual no solo afecta a
las empresas ecuatorianas sino a todas las empresas del mundo.

3.4. Plan de Marketing

Para que este proyecto tenga éxito, hay que realizar una campafa
de marketing que dara a conocer el negocio y sus servicios. Al ser un
nuevo concepto en el mercado hay que explicarla detalladamente a
potenciales clientes a través de publicidades varias. Un Plan de marketing
tiene varios pasos, mismo que seran detallados a continuacion:

3.4.1. Segmento del mercado

Es importante definir el segmento del mercado al cual se va a estar
dirigida la campafia de marketing, para de esta forma poder llegar a los
clientes potenciales de una manera mas efectiva y directa. Después de
analizar los diferentes tipos de segmento del mercado, se concluyo que el
target principal de las oficinas temporales son:

» Jovenes profesionales

» Estudiantes de universidades que estén ejerciendo su profesion
* Negocios/Profesionales con poca dependencia laboral

* Personas que trabajan desde sus casas

» Persona Natural/Juridica que necesite oficinal a tiempo parcial

* Principalmente personas de 20 a 30 afios

Teniendo un target especifico, se desarrollara la campafna de
publicidad. Esta se dividird en las siguientes ramas: Universidades,
correos masivos, publicidad en revistas e Internet, pagina Web

3.4.2. Universidades

Se creara un tipo de campafa para llegar a los estudiantes de las
diferentes universidades de la ciudad. En esta campafa se realizara
conferencias para instruir a los estudiantes y todo el publico que se
encuentre en ellas sobre los servicios y oportunidades que ofrecemos.
Durante las conferencias se regalaran tripticos y/u otro tipo de material
publicitario. Junto al material publicitario se entregaran tarjetas de
presentacion a todos los participantes, las mismas que se detallan a
continuacion.
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Tarjeta de presentacion

Sebastian Patino L.[j
)

Gerente General

Cordaova 603 y Mendiburu

Guayaquil Ecuador

CNE Tel: (5934) 600 2573
Centro de Negocios Emprendedores S.A. Cel: 09 426 7269
www.CNE.com e-mail: spatino@CNE.com

Triptico Publicitario
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Anexo No. - Material Publicitario
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Este medio puede que sea la forma de publicidad mas eficiente
para el negocio debido a que los estudiantes por egresar son unos de
nuestros principales futuros clientes. Ademés, de esta manera se crea la
publicidad “boca a boca™?, llegando no solo al estudiante u oyente sino a
sus amigos, familiares, etc.

La campafa a seguir sera determinada en base a un estudio de las
universidades y sus alumnos. Dependiendo de los resultados del estudio
se escogeran las universidades donde se realizaran las primeras
conferencias. En el estudio se tomara en cuanta cuales son las
universidades que mas promueven gue sus estudiantes se conviertan en
emprendedores, ya que estos futuros emprendedores son las personas
gue nos interesan. De todas maneras las campafas en las universidades
se realizara en todas las universidades del pais.

3.4.3. Correos Masivos

Durante un periodo de largo plazo, se enviara correos masivos a
todas las personas naturales y juridicas que estén dentro del target de
posibles clientes. Este va a ser el medio principal para llegar a las
PYMES (nacionales y paises vecinos) y negocios cuyos duefios no se
encuentren asistiendo a universidades. En Ecuador existen varias
empresas que se dedican a enviar correo masivo por Internet y fisico, por
lo que se contactara con estas empresas para que estas envien nuestro
material publicitario a nuestro segmento de mercado. A continuacion se
detalla un de los foyer a enviar en los correos.

B
|

=~ Centro de Negocios Emprendedor S.A.

Complejo de Oficinas Temporales

El centro de pficinas temporales CNE [e afrece el uso de todas sus instalaciones para su negocio,
i el ilad I * memento-

El centro de negocio tiene a su dispasicion:
* Cubiculos de Trabajo
* Oficinas amabladas E
* Salas de Conferencias

it = A
g

4% gl

Informacion de Contacto
Direccion: Cordova 603 y Mendiburu
Telf: (5934) 600 2573

weww CNEcom.ec

Anexo No. - Material Publicitario

13 publicidad “Boca a Boca” se refiere a tener unavecsacion sobre la empresa
o la publicidad realizada por la empresa, expamidiexh alcance publicitario que
se haya realizado, y en muchos casos haciendd qyerge busque mas
informacion sobre la empresa
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3.4.4. Revistas e Internet

Se pautara en espacios publicitarios de diferentes revistas para
mantener una imagen y recordatorio de la empresa. Las revistas
preseleccionas al momentos serian América Economia, vanguardia y
Vistazo, ya que estas llegan a los empresarios del pais. También se
publicara en paginas de Internet con mayor acceso por nuestro target.
Una de las paginas preseleccionadas seria la red social “Facebook”, en la
cual se pautara en sus espacios publicitarios y ademas se creara una
pagina en la red social para las oficinas temporales.

3.4.5. Pagina Web

Hoy en dia todo negocio tiene que tener su propia pagina Web, y
este complejo contara con la suya para facilitar todo tipo de informacién
que nuestros posibles clientes necesiten. Se desarrollara la pagina de
Internet donde se explicara todos los servicios que se ofrecen para que
todas las dudas de los posibles clientes puedan ser contestadas. En la
misma pagina habrd una link para que la persona que ingrese pueda
contactar a uno de nuestros agentes. Para este tipo de negocio la
presentacion de la pagina de Internet es sumamente importante ya que
esta es la imagen que la empresa muestra a sus posibles y actuales
clientes.

El presupuesto de publicidad para los primeros dos afios es de
USD 5000.00 (cinco mil 00/100) mensuales. Debido a este presupuesto,
se variara los métodos de publicidad mes a mes. Al comienzo se
priorarizara las campafas dirigidas a las diferentes universidades del
pais, al correo masivo, y la publicidad en paginas de Internet con mayor
frecuencia de nuestros posibles clientes para atraer la mayor cantidad de
clientes en el menor tiempo posible. Como se menciono anteriormente,
se creara una pagina de las oficinas temporales en la red social
“Facebook”, esta se utilizara para mantener informado a todas las
personas sobre todas las actualizaciones, promociones, o0 recordacion de
la empresa. Adicionalmente, se pautara en la misma red para que los
usuarios del Facebook que estén dentro de nuestro segmento les
aparezcan nuestra publicidad.

La publicidad en medios impresos al comienzo se la realizara en
forma de publirreportajes'®, luego se pondra publicidad en las revistas ya
que estudios de marketing'® han sefialado que la publicidad en medios
impresos sirve principalmente como recordacién de marcas, por lo que en
un inicio no se pondra mucho énfasis en el medio. Sin embargo, el
pautaje en revistas sera un método fijo de publicidad para la empresa.

4 publireportaje: Metodo en que una empresa promagos Servicios o
producto por medio de reportajes hecho sobre lemis
15 Entrevista con Andres Morales, Coordinador Zongércia Nacional Postal
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3.5. Muestra y Poblacion

Las encuestas y datos de investigacion seran recopilados de
universidades y de empresarios jovenes, las encuestas, seran realizadas
en su gran mayoria en universidades ya que en ellas se encuentra un
gran porcentaje de nuestro target actual y a futuro. Sin embargo, se
usaran datos de otras ciudades como referencia.

3.6. Metodologia - Estudio de mercado

3.6.1. Segmento de mercado

Para poder definir a los clientes potenciales es necesario
seleccionar al nicho del mercado al que se va dirigido. El mercado
potencial son las PYMES ecuatorianas, que segun datos de la
Superintendencia de Compafiias, esta dividido de la siguiente forma:

PORCENTAJE DE
DETALLE CANTIDAD PARTICIPACION
PEQUENAS EMPRESAS ACTIVAS ECUADOR 6.592 11,24%
MEDIANAS EMPRESAS ACTIVAS ECUADOR 2.289 3,90%
OTRAS EMPRESAS ACTIVAS ECUADOR 49.779 84,86%
TOTAL EMPRESAS ACTIVAS ECUADOR 58.660 100,00%

Fuente: Superintendecia de Compafiias al 31 de Diciembre de 2009

11.24%

¥ PEQUENAS EMPRESAS
ACTIVAS ECUADOR

= MEDIANAS EMPRESAS
ACTIVAS ECUADOR

OTRAS EMPRESAS
84.86% ACTIVAS ECUADOR

Autor: Sebastian Patifio
Fuente: Superintendencia de Compaiiias

El nicho de mercado son las PYMES de la Provincia del Guayas,
especificamente las de ciudad de Guayaquil:
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PORCENTAIJE DE
DETALLE CANTIDAD PARTICIPACION
PEQUENAS EMPRESAS ACTIVAS GUAYAQUIL 2.354 8,27%
MEDIANAS EMPRESAS ACTIVAS GUAYAQUIL 736 2,58%
OTRAS EMPRESAS ACTIVAS GUAYAQUIL 25.391 89,15%
TOTAL EMPRESAS ACTIVAS GUAYAQUIL 28.481 100,00%

Fuente: Superintendecia de Compafiias al 31 de Diciembre de 2009

8.27%

2.58%
PEQUENAS EMPRESAS
ACTIVAS GUAYAQUIL

W MEDIANAS EMPRESAS
ACTIVAS GUAYAQUIL

OTRAS EMPRESAS
89.15% ACTIVAS GUAYAQUIL

Autor: Sebastian Patifio
Fuente: Superintendencia de Companiias

Segun los datos antes detallados, se puede ver que el nicho de mercado
es de 3090 PYMES (2354 Pequeias y 736 medianas) solo en la urbe.
Esto muestra que el nicho de mercado para este negocio es muy amplio.

Ademas de reconocer el nicho de mercado, hay que analizar que
tan productivo es el negocio analizando otras compafiias del mismo
sector. Sin embargo, no se ha podido encontrar informacion histérica, o
datos relacionados a utilizarse en el proyecto, la informacion que se
utilizara en este se basara en estudios de mercado para determinar su
viabilidad.

En el estudio se determinara la posible demanda, la utilizacion,
dias de mayor uso, y precio a cobrar.

3.6.2. Encuestas

A continuacion se detallara las preguntas y resultados de la
encuesta realizada a empresarios y estudiantes de universidades de la
ciudad de Guayaquil. Los resultados mostrados en este estudio de
mercado se tomaron para realizar los pronosticos financieros del
proyecto.
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Pregunta 1: ¢ Cual es su edad?
De 18 a 24

De 25a 29

De 30 a 34

+35

60%

50%

40%

30%
& Seriesl

20%

10%

0% , I

18-24 25-29 30-34 +35

304 5%

£18-24
52% ®25-29

~30-34

“+35

40%

Conclusion:
El 92% de los encuestados estan en el rango de 18 a 29 afos.
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Pregunta 2: ¢ Cual es su género?
Masculino
Femenino

0.7
0.6
0.5
0.4 -
0.3 -
0.2 -
0.1 -

0 -

Masculino Femenino

41%

& Masculino

59% W Femenino

Conclusion:
Mayoria de los encuestados fueron del sexo masculino.
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Pregunta 3: ¢ Trabaja?

Si
No
1
0.9
uoSi
“ No
0.86
Conclusion:

86% de los encuestados se encuentran trabajando.
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Pregunta 4: Tiene oficina:
Si
No

70%

60% -

50% -

40% -

30% A

20% A

10% -

0% -

40%

ESi

60% No

Conclusion:
40% de los encuestados no tienen oficinas.
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Pregunta 5: ¢ Tiene reuniones de trabajo?
Si
No

90%
80% -
70% A
60% -
50% -
40% -
30% -
20% A
10% -
0% -

Si No

17%

W8I

“ No

Conclusion:
83% de los encuestados mantienen regularmente reuniones de trabajo.
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Pregunta 6: ¢ Con quienes mantiene reuniones?

Socios Empleados
Clientes Clientes potenciales
Proveedores No mantengo reuniones
Otros
25%
20%
15% -
10% -
o i is
0% - T : r . . i
1] %] w 2} w (=] &
ke & 2 S o ®T S =
S 5] = S &85 ©8&
2 £ g EEL 73
E 54} o =) = o &
~ v =z 53
2 o
3
o
& Socios
7% 5% 17%
K Clientes
)
21% “ Proveedores
& Empleados
17% “ Clientes Potenciales

Conclusion:

Las opciones que mas destacan son empleados (22%), clientes (21%), y
proveedores (17%).
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Pregunta 7: ¢ Cuantas reuniones semanales tiene?
Dela3

De4 a6

De6a9

Mas de 10

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%

0% -

%% , N

1-3 4-6 6-9 + 10

4%

20%
=13

H4-6
~6-9
E+10

Conclusion:

El 87% de los encuestados escogieron de 1 a 3y de 4 a 6 reuniones a la
semana.

La menos seleccionada fue la opcién mas de 10
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Pregunta 8: ¢ Que dia de la semana mantiene mas reun iones?

Lunes Jueves
Martes Viernes
Miércoles

30%

25% 1

20% A

15% -

10% -
5% -
N ==

0% - T T T T

A < & & & P O3
& o & S &
S RS R
H» Q
3% 2%
& Lunes
& Marte

13%

23%

Conclusion:
El 87.72% de los encuestados selecciono los dias lunes y miércoles.
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Pregunta 9: ¢/Cree que una oficina totalmente equipa da y amoblada
causaria una buena impresién a las personas con las gue se reune?

Si

No

120%
100%
80%
60%
40%
20%

0% . .

Si No
uSi
“No
Conclusion:

La opcion mas elegida fue el “si”
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Pregunta 10: ¢ Estaria dispuesto a alquilar una ofic  ina temporal con
todas las comodidades y lujos necesarios para lleva r a cabo
reuniones de trabajo por hora?

Si
No

60%

50%

40% -

30% A

20% A

10% -

0% -
Si No

mSi

Conclusion:
La opcidn mas elegida fue no.

La diferencia entre las dos opciones no fue muy abrupta ya que el no
obtuvo el 57% vy el si 43%
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Pregunta 11: Si respondi6 si en la pregunta 10, por  que?
Por comodidad

Por costo

Por mejorar la imagen

Otros
60%
50%
40% .
30%
20%
- .
0044] T - T T 1
Por Comodidad  Por Costo Por Mejorarla Otro (Por favor
Imagen especifique)
& Por Comodidad
18%
“Por Costo
7% - Por Mejorar la Imagen
& Otro (Por favor
especifique)
Conclusion:

El 75% de los encuestados eligieron por mejorar la imagen y por
comodidad.

La opcion menos escogida fue por el costo con el 7.14%
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Pregunta 12: Si respondié no en la pregunta 10, por  que?
Por costos
Por incomodidad

Otros
37%
36%
35% -
34% -
33% -
32% -
31% -
30% -
29% -
28% -
27% -
Por Costos Por Incomodidad Otro (Por favor
especifique)
“ Por Costos
E Por Incomodidad
“ Otro (Por favor
especifique)
Conclusion:

El 69.70% de los encuestados eligieron por costos y otros.
La opcion menos elegida fue por incomodidad.
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Pregunta 13: Escoja segun su preferencia al momento de escoger
una oficina.

Comodidad

Ambiente y Decoracion
Servicios Adicionales
Precio

Disponibilidad

45

40

35

¥ Poco
Importante

Comodidadbiente y De@mmdidns Adicionales Precio  Disponibilidad

Conclusiones:
Comodidad: El 94.74% eligieron muy importante e importante.
Ambiente y Decoracion: 89.47% escogieron muy importante e importante.

Servicios adicionales: el 77.19% escogieron muy importante e
importante.

Precio: El 96.49% eligieron muy importante e importante.
Disponibilidad: 92.98% Eligieron muy importante e importante.
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Pregunta 14: ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una hora de
alquiler de una oficina temporal?

De 10 a 20 dolares
De 20 a 30 dolares
De 30 a 40 dolares
Mas de 40

60%

50%

40%

30%

20%

10%

$10.00 -$20.00 $20.00-$30.00 $30.00 - $40.00 + $40.00

0%

0%

$10.00-$20.00
$20.00-$30.00
© $30.00 - $40.00
“+$40.00

Conclusion:

El 91.23% de los encuestados eligieron las opciones de 10 a 20 y de 20 a
30 dolares.
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Pregunta 15: ¢Cuantas horas a la semana alquilaria una oficina

temporal?

De 1 a 10 horas
De 11 a 20 horas
De 21 a 30 horas
Mas de 31 horas

100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%
—

0% T
1-10 11-20

21-30 +31

0%

Conclusion:

E1-10
H11-20
~21-30
“+31

El 91% de los encuestados eligieron la opcion de 1 a 10 horas.
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Pregunta 16: Ademas de alquilar una oficina tempora |, ¢le interesaria
tercerizar la parte contable y administrativa de su negocio?

Si

No
60%
50% -
40% -
30% -
20% -
10% -
0% -
Si No
uSj
“No
Conclusion:

La opcion mas elegida fue si con el 55%
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Pregunta 17: ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por la tercerizacion
de la parte contable y administrativa de su negocio mensualmente?

De 100 a 200 dolares
De 200 a 300 dolares
De 300 a 500 dolares
Mas de 500 ddlares

70%
60%
50%
40%
30%

20%
10%
0%

$100.00 - $200.00
$200.00 - $300.00
$300.00 - $500.00

+$500.00

©$100.00 - $200.00

£$200.00 - $300.00
$300.00 - $500.00

“+$500.00

Conclusion:
El 89.09% eligieron las opciones de 100 a 200 y de 200 a 300 dolares.
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CAPITULO 4
Analisis e interpretacion de resultados

4.1. Presupuesto / Inversion inicial

Para poder determinar el costo del proyecto, se cotizara todo lo
necesario para la implementacion del complejo de oficinas amobladas
Temporales. Teniendo estos datos se realizara un presupuesto para la

implementacion del proyecto.

4.1.2. Gastos Iniciales

Para poder iniciar las actividades, es necesario incurrir en ciertos
gastos importantes, que aseguraran que se esté funcionando legalmente,
ademas de tener las instalaciones adecuadas para la operacion diaria.
Otro gasto inicial que se considera importante es el de publicidad, mismo

gue permitird que los clientes potenciales conozcan a la empresa.

A continuacion, se presentan las tablas de Gastos Iniciales:

Costos de Constitucion

Descripcién | Subtotal | 12%IVA | Total
Creacion de Empresa 300.00 36.00 336.00
Honorarios Abogado 250.00 30.00 280.00
Publicaciones 50.00 6.00 56.00
Notarizaciones 50.00 6.00 56.00
Registros 150.00 18.00 168.00
Total 800.00 96.00 896.00
Imagen
12%
Descripcion Subtotal IVA Total
Disefio logo 300.00 36.00 336.00
Tarjetas de presentacion y hojas
membretadas 100.00 12.00 112.00
Disefio Pagina Web 500.00 60.00 560.00
Total 900.00 108.00 1,008.00
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Instalacion
Descripcion Subtotal 12% IVA Total

Adecuacion de Oficina 3,000.00 360.00 3,360.00

Decoracién 4,000.00 480.00 4,480.00

Total 7,000.00 840.00 7,840.00

Inversion Total

Descripcion Valor
Muebles de Oficina 52,426.00
Suministros de Oficina 3,143.24
Equipos de Oficina 18,798.64
Softwares 2,250.00
Alquiler del Local 20,000.00
Adecuacion del local 7,000.00
Gastos de Constitucion de Empresa 800.00
Servicios Generales Administrativos 20,698.80
Imagen Corporativa 900.00
TOTAL 126,016.68

4.2. Prondsticos de ventas

Para poder realizar correctamente los prondsticos financieros, hay

qgue tener un prondstico de las ventas del negocio.

Se realizaron dos

pronésticos de ventas'®, uno conservador y el otro optimista. En los dos
prondsticos el precio de los planes aumenta en un diez por ciento cada

dos arfios.
Ano 1 - Afo 3 - Afo 5 - Afo 7 - Afo 9 -
ANOS Afo 2 Afo 4 ARo 6 Afo 8 Ano 10
Ingreso
Promedio x $182.66 | $200.93 | $221.02 | $243.12 | $267.43
Cliente

4.2.1. Pronostico Conservador

En el conservador las ventas aumentan de forma lenta. En los
primeros 3 meses de funcionamiento del negocio, la empresa adquirira 10
clientes nuevos mensuales, y a partir del cuarto, se atraera a 5 clientes

16 Anexo No. Ventas: En los pronosticos de ventassidera que en el termino
nuevo clientes ya esta considerado la salida deiorero determinado de

clientes.
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mensuales. A continuacion se presenta la proyeccion de ingresos
mensuales del primer afio de gestion.

Clientes Nuevos Total Total
Mes | Actuales Clientes Clientes Dinero Sub-Total

1 0 10 10 1,826.60
2 10 10 20 3,653.20
3 20 10 30 5,479.80
4 30 5 35 6,393.10
5 35 5 40 7,306.40
6 40 5 45 8,219.70
7 45 5 50 9,133.00
8 50 5 55 10,046.30
9 55 5 60 10,959.60

10 60 5 65 11,872.90

11 65 5 70 12,786.20

12 70 5 75 13,699.50 | 101,376.30

4.2.2. Pronéstico Optimista

En el pronostico de ventas optimista se considera que el negocio
va a atraer a diez clientes mensuales. Lo que causa que al término del
primer afio operativo la empresa haya llegado a su maximo de
productividad. Es muy importante realizar al menos prondsticos de ventas
para tener mayor claridad del futuro de la empresa dependiendo de la
capacidad de venta de la empresa. A continuacidon se presenta la
proyeccion de ingresos mensuales del primer afio de gestion.

Clientes Nuevos Total Total
Mes | Actuales Clientes Clientes Dinero Sub-Total

1 0 10 10 1,826.60
2 10 10 20 3,653.20
3 20 10 30 5,479.80
4 30 10 40 7,306.40
5 40 10 50 9,133.00
6 50 10 60 10,959.60
7 60 10 70 12,786.20
8 70 10 80 14,612.80
9 80 10 90 16,439.40

10 90 10 100 18,266.00

11 100 10 110 20,092.60

12 110 10 120 21,919.20 | 142,474.80
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4.3. Proyeccion de Gastos mensuales

La proyeccién de los gastos, nos ayudarda a determinar que tan
rentable serd la empresa a corto, mediano y largo plazo. A continuacion
se presenta los cuadros de los gastos que tendra la empresa
mensualmente en el primer afio de gestion.

En los gatos administrativos de la empresa se encuentran los
servicios basicos, telefonia, mantenimientos de equipos, etc. Estos
gastos son considerados gastos fijos ya que son indispensables para el
funcionamiento del complejo.

Servicios generales Administrativos

Consumo 12% Total

Descripcion Mensual Subtotal IVA Total Anual
Servicios de Internet 114.90 11490 13.79 128.69 1,544.26
Mantenimiento de
Equipos Comp. 10.00 10.00 1.20 11.20 134.40
Servicio Telefonico 100.00 100.00 12.00 112.00 1,344.00
Servicio de Agua
Potable 300.00 300.00 0.00 300.00 3,600.00
Servicio de Energia
Eléctrica 1,000.00 1,000.00 0.00 1,000.00 12,000.00
Suministros de oficina 'y
limpieza 150.00 150.00 18.00 168.00 2,016.00
TOTAL 167490 1,674.90 4499 1,719.89 20,638.66

Ademas de los gastos administrativos, tenemos un gasto mensual

de publicidad. En la tabla a continuacion no se detalla en que medio va a
ser realizada la publicidad ya que esta puede variar de mes en mes. Sin
embargo, los valores a utilizarse para publicidad no varian.

Publicidad
) Descripcion Valor Sub-Total 12% Total
ANo Mensual Anual IVA Anual
1.00 | Varios 5,000.00 60,000.00 | 7,200.00 | 67,200.00
2.00 | Varios 4,000.00 48,000.00 | 5,760.00 | 53,760.00
3.00 | Varios 3,000.00 36,000.00 | 4,320.00 | 40,320.00
4.00 | Varios 3,000.00 36,000.00 | 4,320.00 | 40,320.00
5.00 | Varios 3,000.00 36,000.00 | 4,320.00 | 40,320.00

Como podemos observar en la tabla, durante los dos primeros
afios el dinero a utilizarse mensualmente en publicidad es de USD
5000.00, y se reduce a USD 4000.00 en el segundo periodo. A partir del
tercer afo el presupuesto de publicidad se mantiene en USD 3000.00.
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Esto se debe a que al inicio se utilizara mas recursos para llegar a
nuestros futuros clientes. En el tercer afio de operaciones, se supone que
la poblacién ya conoce la empresa y sus servicios por lo que el dinero
destinado a publicidad se utilizaria para una campafa menos agresiva y
que funcione de recordacién de marca.

Por otra parte, tenemos los costos de los empleados del complejo,
como se comentd anteriormente, la empresa estara conformada por 12
personas. Todo el personal trabajara bajo relacion de dependencia, por lo
gue se han considerado los beneficios de ley. A continuacion se presenta
el rol de pagos mensual durante el primer afio de gestion:

AP. TOTAL TOTAL
NOMBRE SUELDO F.R PAT. IECE/SECAP | 13ERA | 14 TA MENSUAL ANUAL
Gerente
General 800.00 $66.67 | $89.20 $8.00 $66.67 | $20.00 | $1,050.53 $12.606.40
Gerente de Mkt
& Ventas 600.00 $50.00 | $66.90 $6.00 $50.00 | $20.00 $792.90 $9.514.80
Gerente
Contable 650.00 $54.17 | $72.48 $6.50 $54.17 | $20.00 $857.31 $10,287.70
Asistente
Gerencia 300.00 $25.00 | $33.45 $3.00 $25.00 | $20.00 $ 406.45 $4.877.40
Gerente Adm. &
RRHH 300.00 $25.00 | $33.45 $3.00 $25.00 | $20.00 $ 406.45 $4.877.40
Asistente de
MKt & Ventas 300.00 $25.00 | $33.45 $3.00 $25.00 | $20.00 $ 406.45 $4.877.40
Asistente
Contable 300.00 $25.00 | $33.45 $3.00 $25.00 | $20.00 $ 406.45 $4.877.40
Mensajero 250.00 | $20.83 | $27.88 $2.50 $20.83 | $20.00 $342.04 $4,104.50
Recepcionistas 600.00 | $50.00 | $66.90 $6.00 $50.00 | $20.00 $792.90 $9,514.80
Conserje 300.00 | $25.00 | $33.45 $3.00 $25.00 | $20.00 $ 406.45 $4,877.40
$ $ $ $ $
TOTAL 4.400.00 | 366.67 | 490.60 $44.00 366.67 | 200.00 | 586793 | 470 41520

4.4. Resultados financieros

Una vez obtenido el presupuesto de implementacion del proyecto,
pronostico de costos mensuales, presupuesto de ventas, y los datos del
estudio de mercado, se determinara si el proyecto es viable mediante un
analisis financiero del proyecto.

Los estados financieros a analizar son:
Flujo de dinero

El flujo de dinero es uno de los balances mas importantes si no es
el mas importante ya que este muestra la liquides de la empresa. Sin
importar el éxito del negocio, la empresa no puede funcionar sin liquidez.
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Por lo que en el prondstico de flujo de dinero para el primer afio de
funcionamiento de la empresa muestra la cantidad de dinero que la
empresa debe de tener para poder mantenerse funcionando hasta que las
ventas pasen el punto de quiebre y el negocio pueda autofinanciarse.

Al mismo tiempo, este prondstico financiero, demuestra a los
inversionistas si el proyecto es atractivo o no ya que con el flujo de caja se
puede medir la tasa interna de retorno, el cual estima en cuanto tiempo se
recuperaria el capital invertido.

Estado de Perdida y Ganancia

El anadlisis del estado de pérdida y ganancias es también
sumamente importante ya que en este se ve que tanto vendio y gasto la
empresa. Por lo que en este balance se puede apreciar que tan exitosa
fue la empresa en cada periodo.

Balance General

El balance general es sumamente importante ya que este muestra
Los activos, pasivos, y el patrimonio de la empresa. Evidenciando lo que
le pertenece a la empresa y las deudas que tiene.

4.4.1. Prondésticos
Los prondsticos del proyecto se lo realizo a un plazo de 10 afios.

4.4.1.1. Flujo de Caja

El flujo de caja conservador'’ podemos apreciar que el negocio
pierde dinero durante el primer afio de operaciones, sin embargo, al final
del periodo la empresa termina con flujo positivo debido al efectivo que la
empresa tenia al empezar el término. A partir del segundo afo de
operaciones, la empresa empieza a generar ganancias. Con el
incremento bianual en el precio de los planes las ganancias de la
empresa no se ve mermada por el incremento anual de los costos
operativos. A continuacion se mostrara los indices del flujo de caja.

17 Anexo No. — FC Conservador
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VAN 260,935.42
T.M.AR 14.48%

TIR 5 afos 57.37%
TIEMPO DE RECUPERACION 4 ANOS Y 12 DIAS

Tasas
Inflacion 8.00%
Tasas Pasivas (Costo de Oportunidad bancaria) 6.00%
indice 0.48%
T.MAR. 14.48%

Anexo - FC Conservador

Para que un proyecto sea atractivo, el TIR debe de ser mayor |
TMAR, como podemos observar en el cuadro, el pronostico muestra una
taza interna de retorno (TIR) 4.55 veces mas alta que la tasa minima
aceptada de retorno (T.M.A.R.) lo que muestra que el proyecto es muy
atractivo. En este caso, la recuperacion del capital invertido es de 6 afios
y 11 dias.

En el optimista®®, podemos ver que los ingresos por las ventas
aumentan, ya que para este pronostico se considero el pronéstico de
ventas optimistas®®. El comportamiento del prondstico se mantiene igual
gue el conservador.

VAN 548,764.79
T.M.A.R 14.480%
TIR 5 afios 94.50%
TIEMPO DE RECUPERACION 3 ANOS Y 25 DIAS
Tasas
Inflaciéon 8.00%
Tasas Pasivas (Costo de Oportunidad bancaria) 6.00%
indice 0.48%
| T.MAR. 14.48%

Anexo - FC Optimista 1

Sin embargo, la tabla nos muestra que los resultados son mas
prometedores que en el caso conservador. La tasa interna de retorno en
el pronostico optimista es de 127.71% y el capital invertido se lo recupera
un periodo antes que en el caso conservador.

18 Anexo No. — FC Optimista
19 Anexo No. — Ventas Optimistas
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4.4.1.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

El estado de pérdidas y ganancias en el caso conservador® al
igual que en el caso optimista?* es muy bueno. En el conservador, la
empresa empieza a generar ganancias a partir del segundo afio de
operaciones. Lo mismo sucede con el caso optimista, la diferencia son los
valores. En el conservador el primer afio la empresa tiene una pérdida de
USD 85,164.73, mientras que en el caso optimista la empresa pierde USD
44,066.23. La perdida del primer periodo como se lo aclaro en los flujos
de cajas, es subsidiada por el capital inicial de trabajo. Después de esa
diferencia, los dos casos son muy parecidos ya que al termino del
segundo periodo en los dos casos las ventas han llegado a su capacidad
maxima de ventas y se encuentran generando ganancias.

4.4.1.3. Balance General

El balance general nos es muy util ya que con este se puede ver
varios indices financieros necesarios para la decision del proyecto.

Los indices del balance general®® conservador son:

RATIOS FINANCIEROS

ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
LIQUIDEZ
Razén Corriente = 0.94 1.93 0.00 0.00 0.00
ENDEUDAMIENTO
Estructura del Capital = 0.92 0.29 0.00 0.00 0.00
Cobertura Gastos 1632 | 1482 | 9215 | 000 | 0.00
Financieros =
Sobertura para gastos fijos 053 1.29 1.69 1.70 181
RENTABILIDAD
Rendimiento sobre -2.07 0.40 0.49 034 | 029
patrimonio =
Rendimiento sobre la -1.08 0.31 0.49 034 | 029
inversion =
Utilidad Ventas = -0.88 0.22 0.41 0.41 0.45

20 Anexo No. — P&G alquiler Conservador
21 Anexo No. — P&G alquiler Optimista
2 Anexo No — Balance General Conservador
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Los indices del cuadro nos muestran que la empresa durante el primer

afio de funcionamiento no es nada atractiva, sin embargo a partir del
segundo periodo, la empresa empieza a tener indices muy atractivos para
el inversionista.

Los indices del balance general optimistas son:

RATIOS FINANCIEROS

ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
LIQUIDEZ
Razon Corriente = 3.00 5.27 0.00 0.00 0.00
ENDEUDAMIENTO
Estructura del Capital = 0.49 0.15 0.00 0.00 0.00
Cobertura Gastos Financieros = -8.78 24.28 92.15 0.00 0.00
Cobertura para gastos fijos = 0.75 1.47 1.69 1.70 1.81
RENTABILIDAD
Rendimiento sobre patrimonio = -0.62 0.42 0.33 0.25 0.23
Rendimiento sobre la inversion = -0.41 0.37 0.33 0.25 0.23
Utilidad Ventas = -0.34 0.32 0.41 0.41 0.45

Los indices en este caso siguen las mismas tendencias que en el

primer caso. La diferencia es que en este los indices muestras resultados
aun mas atractivos para los inversionistas.
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CAPITULO 5
Conclusiones y Recomendaciones

5.1. Conclusiones

1. La implementacion del negocio de oficinas temporales es un gran
negocio porque seria el primero de este tipo de negocio en
implementarse en Guayaquil (Metropolitano), lo que le brinda una
ventaja competitiva ante futuros posibles competidores.

2. Para implementar este negocio, en base a los analisis realizados,
se recomienda en un inicio alquilar las instalaciones por un periodo
largo y si es posible afiadir una clausula de opcién de compra al
término del contrato de arrendamiento. De esta forma, la empresa
durante los primeros afos de funcionamiento puede planificar con
mayor tiempo y usando numeros reales la compra de la edificacion
del complejo. Ademas de ser necesario, dependiendo de la
demanda, la empresa puede planificar la construccion o compra de
una edificacion en otro sector que cumpla con lo que el negocio
requiera en ese momento futuro.

3. Analizando los resultados de los prondsticos financieros se
concluye que el proyecto es muy viable ya que su tasa interna de
retorno es de 43.72% en el caso conservador y del 105.73% en el
caso optimista. Ademas, los indices financieros muestran un
negocio muy atractivo.

5.2. Recomendaciones
Para maximizar las ganancias en este proyecto recomiendo lo siguiente:
1. Expandir los servicios contables clientes externos.

El departamento de contabilidad se encarga de manejar la contabilidad
tributaria y la contabilidad interna de todos los clientes internos®, por lo
tanto mi recomendacion es que el departamento contable deberia de
expandir sus funciones a clientes externos®, ya que el departamento
contable ya tuviese el “know how” del negocio, por lo que manejar
cuentas de clientes externos resultaria facil para el departamento contable
del complejo de oficinas temporales. La forma mas Optima para realizar
esta expansion seria convertir el departamento de contabilidad en una
compafiia. Esta compaiiia brindaria sus servicios a los clientes internos a

23 Clientes Internos: Clientes del complejo de OfisiTemporales
%4 Clientes Externos: Personas naturales o juridjuesno sean clientes actuales
del complejo de oficinas temporales
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un precio preferencial ya que fue creada para eso, pero al mismo
tiempo buscaria clientes externos para maximizar su eficiencia y
productividad, y como resultado de eso maximizar sus ganancias.

2. Crear alianzas comerciales:

a. Servicios similares: Debido a que la mayoria de comercio del
pais se realiza en Guayaquil y Quito, seria prudente crear una
alianza comercial con empresas similares de Quito, y de paises
vecinos como Per( y Colombia. De esta forma, se asegura la
captacion de clientes externos a nuestro centro de negocios.

b. Servicios de bodegaje y logistica: Todo cliente siempre busca
que la compafia con la que esa persona trabaja le ofrezca la
mayor cantidad de beneficios. Por lo tanto, una asociacion
estratégica con una compafia que ofrece el servicio de logistica
y bodegaje a nivel nacional con bodegas en Guayaquil y Quito,
seria de extrema importancia para nosotros ya que nuestro
target principal son personas de Guayaquil y Quito. Ademas,
también tendriamos como clientes comerciantes de otros
paises, a los cuales este servicio seria extremadamente
importante.

3. Afiliarse a cAmaras empresariales de universidades y otras entidades.
Esta recomendacibn es muy importante ya que de las
universidades y otras entidades comerciales se captarian los futuros
clientes del negocio.

Para poder determinar si las recomendaciones son viables, se tuviese
que realizar otras investigaciones por separado para cada
recomendacion.

Elementos Organizativos Administrativos
Cronograma

El tiempo total del estudio deberia de tomar dos meses, en el
primer mes se buscara un lugar estratégico para el complejo y se cotizara
la mayoria de los accesorios. Asi mismo, se realizara encuestas.

En el segundo mes, se seguira cotizando, ya que a medida que el
proyecto avance, habran cambios o se aumentaran ciertos items que se
necesitaran cotizar. Ademas, en este mes, se analizara la encuesta y se
realizara los prondsticos financieros para ver la viabilidad del proyecto.

Presupuesto

Determinar un presupuesto para la realizacion de esta
investigacién por el momento no es posible ya que los costos dependen
de muchos factores.
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ANEXOS

1. Precios de Planes

Costo x
Costo Costo x fraccion/hora
Mensual | fraccion/hora después de
Planes (USD) adicional las 6pm
Domicilio
Comercial 50.00
Virtual 80.00
pack 1 120.00 10.00 20.00
gold 199.00 7.00 15.00
platinum 249.00 5.00 10.00
Extras
Kit Contable 150.00

Servicios bajo pedido
Descripcion Costo (USD)

Fotocopia b/n 0.10
Fotocopia color 0.25
Impresiones 0.10
Teléfono Costo de servicio + 10%
Fax Costo de servicio + 10%

Aviso electrénico

de actividades 20.00

* Precios no incluyen IVA

* el servicio de mensajeria es de dos dias a la semana,
en los cuales el envio a domicilios dentro de la ciudad seran

gratis,

de necesitar un envio urgente, se le cobrara al cliente un valor

extra.
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Ano 1 - Afo 3 - Afo 5 - ARO 7 - Afo 9 -
ANos ARo 2 Afo 4 ARo 6 Afo 8 Ano 10
Ingreso
Promedio x $182.66 | $200.93 | $221.02 | $243.12 | $267.43
Cliente
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2. Arbol de Probabilidades
2.1. Arbol de probabilidades Parte 1

Planes Probabilidad
Domicilio
Comercial 5.00
Virtual 15.00
pack 1 30.00
gold 25.00
platinum 25.00
_ Probabilidad
< 0,00 Kit Cont.
Dromicilio Cormercial -~ ol
. 6000 MNada
Probabilidad
7500 Kit Cont.
Mirtual ="
- 25.00 Nada
Probabilidad
7500 Kit Cont.
Pack 1 -
2500 MNada
Probabilidad
7500 Kit Cont.
Gaold "
T 25.00 Nada
Probabilidad
= 7500 Kit Cont.
Platinum ="
2500 MNada
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2.2. Arbol de Probabilidades Parte 2

182.66

— ¢ Promedio de Ingresa por cllente

72

134.38

155.38

20B.75

240.00

D.40 Kit ¢

TB0.00

oc e —
] =060 Nada < 530.00
075 kit € 17250

L e —
i 0.25 Nada <

0.75 Kit

|Pack 1 i -"'_'_‘
J 0.25 MNada

| 0.75 Kit ¢

; 0.25 Nada {4975 )
' D.75 kit [ 29925 )
(Platinum Bt

I ‘4 0.25 Nada 6225



3. Depreciacion

GASTOS DEPRECIACION Y AMORTIZACION

COSTO VIDA UTIL TOTAL TOTAL
DESCRIPCION TOTAL (ANOS) MENSUAL ANUAL
Muebles de Oficina $52,426.00 10 $ 436.88 $5,242.60
Equipos de Oficina
(Produccion) $ 18,798.64 3 $522.18 $6,266.21
Gastos de constitucion $ 800.00 5 $13.33 $ 160.00
Adecuacion del Local $ 7,000.00 5 $116.67 $ 1,400.00
Imagen Corporativa $ 900.00 5 $ 15.00 $ 180.00
TOTAL $ 79,924.64 $1,104.07 $ 13,248.81
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$5,242.60 $5,242.60 $5,242.60 | $5,242.60| $5,242.60
$ 6,266.21 $ 6,266.21 $ 6,266.21 $ - $-
$ 160.00 $ 160.00 $ 160.00 $ 160.00 $ 160.00
$ 1,400.00 $ 1,400.00 $1,400.00 | $1,400.00| $1,400.00
$ 180.00 $ 180.00 $ 180.00 $ 180.00 $ 180.00
$13,248.81 | $13,248.81 | $13,248.81 | $6,982.60 | $6,982.60
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4. Muebles de Oficina

Muebles de Oficina

P. 12%
Cant. Descripcion Unitario | Subtotal IVA Total
Cubiculos de trabajo estandar 1.50 x
25.00 | 1.50 cajon lapiz, incluye division. 490.00 | 12,250.00 | 1,470.00 | 13,720.00
Cubiculos de trabajo estandar 2.00 x
15.00 | 1.50 cajon lapiz, incluye division. 640.00 | 9,600.00 | 1,152.00 | 10,752.00
55.00 | Sillas secretaria elegance C/B 120.00 | 6,600.00 | 792.00| 7,392.00
3.00 | Mesa de conferencia para 6 personas 350.00 | 1,050.00 126.00 | 1,176.00
2.00 | Mesa de conferencia para 12 personas 550.00 | 1,100.00 132.00 | 1,232.00
48.00 | Sillon gerente B02 soportes cromados 260.00 | 12,480.00 | 1,497.60 | 13,977.60
6.00 | Escritorios gerenciales en L 450.00 | 2,700.00 | 324.00| 3,024.00
1.00 | Counter recepcion para 2 personas 850.00 850.00 | 102.00 952.00
1.00 | Sillén tripersonal canciller 536.00 536.00 64.32 600.32
1.00 | Sillén bipersonal canciller 414.00 414.00 49.68 463.68
4.00 | Sillon unipersonal canciller 283.00 | 1,132.00 135.84 | 1,267.84
2.00 | Mesa de centro 150.00 300.00 36.00 336.00
10.00 | Archivo vertical 4 gavetas 232.00| 2,320.00| 278.40| 2,598.40
Archivo aéreo tapa curva terminado en
6.00 | formica 129.00 774.00 92.88 866.88
Credenza con 4 puertas y 2 cajones
1.00 | archivo. 320.00 320.00 38.40 358.40
TOTAL 5,774.00 | 52,426.00 | 6,291.12 | 58,717.12
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5. Suministros de Oficina

Suministros de Oficina

P. 12%
Cant. Descripcion Unitario | Subtotal IVA Total
ALMOHADILLA KORES #2
50.00 PLASTICA 0.50 25.00 3.00 28.00
ARCHIVADOR ELFEN T/OFICIO
500.00 NEGRO 1.25 625.00 75.00 700.00
ARCHIVADOR ELFEN T/MEMO
100.00 NEGRO 1.25 125.00 15.00 140.00
BORRADOR PELIKAN BLANCO Pz
100.00 -20 0.12 12.00 1.44 13.44
2,500.00 CARPETA MANILA 150GR. 0.06 150.00 18.00 168.00
CARPETA PLASTICA SENCILLA
500.00 AZUL 0.15 75.00 9.00 84.00
500.00 CD-R GRABABLE IMATION 0.41 205.00 24.60 229.60
250.00 CD-RW REGRABABLE IMATION 0.59 147.25 17.67 164.92
CREMA SORTKWIK P/CONTAR
50.00 BILLETES 0.92 46.00 5.52 51.52
CINTA DE EMBALAJE MEGA TAPE
50.00 TRASP. 48*100 0.69 34.47 4.14 38.60
CINTA MASKING PEGAFAN 3/4
50.00 *25YDS 0.56 28.00 3.36 31.36
CINTA MASKING FANTAPE 2"

50.00 48MM*40YDS 1.50 75.00 9.00 84.00
250.00 CINTA SCOTCH RICH TAPE 18*25 0.16 39.50 4.74 44.24
100.00 CAJA DE CLIP MARIPOSA ALEX 0.60 60.00 7.20 67.20
200.00 CAJA DE CLIP ALEX 0.15 30.00 3.60 33.60

50.00 1.20 60.00 7.20 67.20

DISPENSADOR ARTESCO MED
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50.00

50.00
50.00

50.00

100.00

100.00

100.00

50.00
50.00

50.00

50.00
50.00

100.00
100.00

150.00

150.00

50.00
60.00
50.00

310 NG

GOMA BIOPLAST 140GRS 4
ONZAS

GRAPADORA ARTESCO M727
NEGRA GRDE

CAJA DE GRAPAS ALEX 26/6

LAPI1Z MECANICO PASSOLA 0.5
VIC

LIQUIDO CORRECTOR BIC
BOLIGRAFO

MARCADOR MOLIN PARA
ACETATO NEGRO

MARCADOR PELIKAN FINELINER
57 NEGRO

MARCADOR PELIKAN 420
PERMANENTE N

ETIQUETA T-22 V/C

REPUESTO DE MINAS FABER 0.5
2B

PERFORADORA ARTESCO
MEDIANA M73

PORTA CLIP LANCER REDONDO

POST IT 3M BANDERITAS 50
UNID.

POST IT 655 MEMORIS 3"X5"

POST IT JANEL 654 AMARILLO
(3*3)

POST IT JANEL 653 AMARILLO
(1.5%2)

REGLA 30 CM. PLASTICA
ARTESCO

RESMA XEROX T/INEN
SACAGRAPA ARTESCO
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0.28

2.88
0.49

0.32

1.10

0.28

0.35

0.35
0.23

0.21

2.14
0.44

1.97
0.51

0.32

0.17

0.13
2.88
0.32

13.85

144.00
24.45

16.00

110.00

28.00

35.00

17.50
11.75

10.59

107.11
22.24

196.56
50.86

48.00

25.50

6.50
172.80
16.00

1.66

17.28
2.93

1.92

13.20

3.36

4.20

2.10
1.41

1.27

12.85
2.67

23.59
6.10

5.76

3.06

0.78
20.74
1.92

15.52

161.28
27.38

17.92

123.20

31.36

39.20

19.60
13.16

11.87

119.97
24.91

220.15
56.96

53.76

28.56

7.28
193.54
17.92




50.00

150.00

50.00
1,000.00
250.00
250.00
50.00
50.00

SACAPUNTA ARTESCO METAL

SEPARADORES CARIOCA *10
PLASTICO

INDICE ALFABETICO NORMA
PARA ARCHIVADOR R.2210

SOBRES MANILA F-6 (30*42)
SOBRES MANILA F-4 T/O (25*35)
SOBRES MANILA F-2 (27*21)
TIJERA LANCER #6

CAJA DE VINCHA ALEX

0.15

0.64

1.66
0.07
0.05
0.04
0.33
1.10

7.50

96.75

83.02
68.10
13.30

8.98
16.65
55.00

0.90

11.61

9.96
8.17
1.60
1.08
2.00
6.60

8.40

108.36

92.98
76.27
14.90
10.05
18.65
61.60

TOTAL

29.53 3,143.24 377.19 3,520.42
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6. Equipos de Oficina

Equipos de Oficina

P.
Cant Unitari 12%
: Descripcion 0 Subtotal | IVA Total
1.00 | Fotocopiadora 455.00 455.00 54.60 509.60
1.00 | Impresora Matricial 303.73 303.73 36.45 340.18
48.0 | Computadoras 13,728.0 | 1,647.3 | 15,375.3
0 | Extratech Desktops 286.00 0 6 6
1.00 | Impresora laser 932.99 932.99 | 111.96| 1,044.95
60.0
0 | Teléfonos 12.89 773.40 92.81 866.21
4.00 | Infocus 643.03 | 2,572.12 | 308.65| 2,880.77
4.00 | Router 122.10 488.40 58.61 547.01
2,300.7 | 18,798.6 | 2,255.8 | 21,564.0
TOTAL 4 4 4 8
7. Software informéticos
Software
P. 12%
Cant. | Descripcion Unitario | Subtotal IVA Total
Software

1.00 Contable

Software Call-
1.00 Center

1,250.00 150.00 1,400.00

1,000.00 120.00 1,120.00

TOTAL

2,250.00 270.00 2,520.00
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8. Edificio

8.1. Alquiler de local

Alquiler del Local
P. 12%
Cant. | Descripcién Unitario Subtotal | IVA Total
1.00 | Edificacion 20,000.00 | 20,000.00 | 2,400.00 | 22,400.00
TOTAL 0.00 1.12 | 22,400.00
9. Servicios Generales Administrativos
Servicios generales Administrativos
Total | Total
Anual | Anual

Consumo Subt | 12% sin Con

Descripcion Mensual otal IVA | Total IVA | IVA
Servicios de 114.9 128.6 | 1,378. | 1,544.2
Internet 114.90 0| 13.79 9 80 6

Mantenimiento de 120.0

Equipos Comp. 10.00 | 10.00 | 1.20| 11.20 0| 134.40
Servicio 100.0 112.0| 1,200. | 1,344.0
Telefonico 100.00 0| 12.00 0 00 0
Servicio de Agua 300.0 300.0 | 3,600. | 3,600.0
Potable 300.00 0| 0.00 0 00 0
Servicio de 1,000 1,000 | 12,00 | 12,000.
Energia Eléctrica 1,000.00 .00 | 0.00 .00 0.00 00
Suministros de 200.0 224.0 | 2,400. | 2,688.0
oficina y limpieza 200.00 0| 24.00 0 00 0
1,724 1,775 | 20,69 | 21,310.
TOTAL 1,724.90 .90 | 50.99 .89 8.80 66
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10. Publicidad

Publicidad
| Descripcién Valor Sub-Total 12% Total
Afo Mensual Anual IVA Anual
1.00 | Varios 5,000.00 60,000.00 | 7,200.00 | 67,200.00
2.00 | Varios 4,000.00 48,000.00 | 5,760.00 | 53,760.00
3.00 | Varios 3,000.00 36,000.00 | 4,320.00 | 40,320.00
4.00 | Varios 3,000.00 36,000.00 | 4,320.00 | 40,320.00
5.00 | Varios 3,000.00 36,000.00 | 4,320.00 | 40,320.00
11. Costos de Constitucion
Costos de Constitucion
12%

Descripcion Subtotal IVA Total

Creacion de

Empresa 300.00 36.00 336.00

Honorarios

Abogado 250.00 30.00 280.00

Publicaciones 50.00 6.00 56.00

Notarizaciones 50.00 6.00 56.00

Registros 150.00 18.00 168.00

Total 800.00 96.00 896.00
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12. Imagen Corporativa

Imagen Corporativa

12%

Descripcion Subtotal IVA Total
Disefio logo 300.00 36.00 336.00
Tarjetas de presentacion y
hojas membretadas 100.00 12.00 112.00
Disefio Pagina Web 500.00 60.00 560.00
Total 900.00 108.00 1,008.00

13. Costos de Ventas & Varios
Costos de Ventas & Varios
12%

Descripcion | Subtotal IVA Total

Afo 1 6,000.00 720.00 6,720.00

Ao 2 6,300.00 756.00 7,056.00

Ano 3 6,615.00 793.80 7,408.80

Ano 4 6,945.75 833.49 7,779.24

Afo 5 7,293.04 875.16 8,168.20
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14. Inversién Total

Inversién Total

Descripcion Valor

Muebles de Oficina 52,426.00
Suministros de Oficina 3,143.24
Equipos de Oficina 18,798.64
Softwares 2,250.00
Alquiler del Local 20,000.00
Adecuacion del local 7,000.00
Gastos de Constitucion de Empresa 800.00
Servicios Generales Administrativos 20,698.80
Imagen Corporativa 900.00
TOTAL 126,016.68
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16. Salarios y Sueldos

TOTAL
NOMBRE SUELDO F.R AP. PAT. IECE/SECAP 13 ERA 14 TA MENSUAL
Gerente General 800.00 $ 66.67 $89.20 $ 8.00 $ 66.67 $ 20.00 $ 1,050.53
Gerente de Mkt &
Ventas 600.00 $ 50.00 $ 66.90 $6.00 $ 50.00 $ 20.00 $ 792.90
Gerente Contable 650.00 $54.17 $72.48 $ 6.50 $54.17 $ 20.00 $857.31
Asistente
Gerencia 300.00 $ 25.00 $ 33.45 $ 3.00 $ 25.00 $ 20.00 $ 406.45
Gerente Adm. &
RRHH 300.00 $ 25.00 $ 33.45 $ 3.00 $ 25.00 $ 20.00 $ 406.45
Asistente de Mkt &
Ventas 300.00 $ 25.00 $ 33.45 $ 3.00 $ 25.00 $ 20.00 $ 406.45
Asistente
Contable 300.00 $ 25.00 $ 33.45 $ 3.00 $ 25.00 $ 20.00 $ 406.45
Mensajero 250.00 $20.83 $27.88 $2.50 $20.83 $ 20.00 $ 342.04
Recepcionistas 600.00 | $50.00 $66.90 $6.00 $ 50.00 $ 20.00 $ 792.90
Conserje 300.00 $ 25.00 $ 33.45 $ 3.00 $ 25.00 $ 20.00 $ 406.45
TOTAL $ 4,400.00 $ 366.67 $ 490.60 $44.00 $ 366.67 $ 200.00 $5,867.93
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TOTAL
ANUAL
$12,606.40

$9,514.80
$10,287.70

$4,877.40
$4,877.40
$4,877.40
$4,877.40
$4,104.50
$9,514.80

$4,877.40
$70,415.20



17. Financiamiento

Inversion inicial

Capital propio
Inversionista A
Financiado CFN

Frecuencia
Tiempo
Tasa

200,000.00

70,000.00
70,000.00
60,000.00

Fijo Mensual
3.00 afios
10.5%

35%
35%
30%
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18. Amortizacién

PRESTAMO A LA CEN
MES | CAPITAL INTERES PAGO AMORTIZACION
0 $- $- $- $ 60,000.00
1 $1,425.15 $525.00 | $1,950.15 $ 58,574.85
2 $ 1,437.62 $512.53 | $1,950.15 $57,137.24
3 $ 1,450.20 $499.95| $1,950.15 $ 55,687.04
4 $ 1,462.89 $487.26 | $1,950.15 $ 54,224.16
5 $ 1,475.69 $474.46 | $1,950.15 $52,748.47
6 $ 1,488.60 $461.55| $1,950.15 $ 51,259.87
7 $ 1,501.62 $448.52 | $1,950.15 $ 49,758.25
8 $1,514.76 $435.38| $1,950.15 $ 48,243.49
9 $ 1,528.02 $422.13| $1,950.15 $ 46,715.47
10 $ 1,541.39 $408.76 | $1,950.15 $45,174.09
11 $ 1,554.87 $395.27 | $1,950.15 $43,619.21
12 $ 1,568.48 $381.67 | $1,950.15 $42,050.73
13 $ 1,582.20 $367.94| $1,950.15 $ 40,468.53
14 $ 1,596.05 $354.10 | $1,950.15 $ 38,872.48
15 $1,610.01 $340.13 | $1,950.15 $ 37,262.47
16 $1,624.10 $326.05| $1,950.15 $ 35,638.37
17 $1,638.31 $311.84| $1,950.15 $ 34,000.06
18 $ 1,652.65 $297.50 | $1,950.15 $ 32,347.42
19 $1,667.11 $283.04| $1,950.15 $ 30,680.31
20 $ 1,681.69 $268.45| $1,950.15 $ 28,998.61
21 $1,696.41 $253.74| $1,950.15 $27,302.21
22 $1,711.25 $238.89 | $1,950.15 $ 25,590.95
23 $1,726.23 $223.92| $1,950.15 $ 23,864.73
24 $1,741.33 $208.82 | $1,950.15 $ 22,123.40
25 $ 1,756.57 $193.58 | $1,950.15 $ 20,366.83
26 $1,771.94 $178.21 | $1,950.15 $ 18,594.89
27 $1,787.44 $162.71 | $1,950.15 $ 16,807.45
28 $ 1,803.08 $147.07 | $1,950.15 $ 15,004.37
29 $ 1,818.86 $131.29| $1,950.15 $ 13,185.51
30 $1,834.77 $115.37 | $1,950.15 $ 11,350.74
31 $ 1,850.83 $99.32 | $1,950.15 $9,499.91
32 $ 1,867.02 $83.12| $1,950.15 $ 7,632.89
33 $ 1,883.36 $66.79 | $1,950.15 $5,749.53
34 $ 1,899.84 $50.31 | $1,950.15 $ 3,849.69
35 $1,916.46 $33.68| $1,950.15 $1,933.23
36 $1,933.23 $16.92| $1,950.15 $0.00
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19. Pronostico de ventas conservadora

Resumen de Ventas Conservadoras

ARo Clientes Ingreso
1.00 75.00 101,376.30
2.00 120.00 230,151.60
3.00 120.00 289,333.44
4.00 120.00 289,333.44
5.00 120.00 318,266.78
Clientes | Nuevos | Total Total
Mes | Actuales | Clientes | Clientes | Ingreso Sub-Total | 12% IVA | Total
1 0 10 10 1,826.60
2 10 10 20 3,653.20
3 20 10 30 5,479.80
4 30 5 35 6,393.10
5 35 5 40 7,306.40
Afo 6 40 5 45 8,219.70
1 7 45 5 50 9,133.00
8 50 5 55 10,046.30
9 55 5 60 10,959.60
10 60 5 65 11,872.90
11 65 5 70 12,786.20
12 70 5 75 13,699.50 | 101,376.30 | 12,165.16 | 113,541.46
13 75 5 80 14,612.80
14 80 5 85 15,526.10
15 85 5 90 16,439.40
16 90 5 95 17,352.70
17 95 5 100 18,266.00
Afo 18 100 5 105 19,179.30
2 19 105 5 110 20,092.60
20 110 5 115 21,005.90
21 115 5 120 21,919.20
22 120 0 120 21,919.20
23 120 0 120 21,919.20
24 120 0 120 21,919.20 | 230,151.60 | 27,618.19 | 257,769.79
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25 120 0 120 | 24,111.12
26 120 0 120 | 24,111.12
27 120 0 120 | 24,111.12
28 120 0 120 | 24,111.12
29 120 0 120 | 24,111.12
Afio | 30 120 0 120 | 24,111.12
3 31 120 0 120 24,111.12
32 120 0 120 | 24,111.12
33 120 0 120 | 24,111.12
34 120 0 120 | 24,111.12
35 120 0 120 | 24,111.12
36 120 0 120 | 24,111.12 | 289,333.44 | 34,720.01 | 324,053.45
37 120 0 120 | 24,111.12
38 120 0 120 | 24,111.12
39 120 0 120 | 24,111.12
40 120 0 120 | 24,111.12
41 120 0 120 | 24,111.12
Afio | 42 120 0 120 | 24,111.12
4 43 120 0 120 | 24,111.12
44 120 0 120 | 24,111.12
45 120 0 120 | 24,111.12
46 120 0 120 | 24,111.12
47 120 0 120 | 24,111.12
48 120 0 120 | 24,111.12 | 289,333.44 | 34,720.01 | 324,053.45
49 120 0 120 | 26,522.23
50 120 0 120 | 26,522.23
51 120 0 120 | 26,522.23
52 120 0 120 | 26,522.23
53 120 0 120 | 26,522.23
Afio | 54 120 0 120 | 26,522.23
5 55 120 0 120 | 26,522.23
56 120 0 120 | 26,522.23
57 120 0 120 | 26,522.23
58 120 0 120 | 26,522.23
59 120 0 120 | 26,522.23
60 120 0 120 | 26,522.23 | 318,266.78 | 38,192.01 | 356,458.80
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20. Pronostico de Ventas Optimista

ARo Clientes Ingreso
1 120.00 142,474.80
2 120.00 263,030.40
3 120.00 289,333.44
4 120.00 289,333.44
5 120.00 318,266.78
Clientes | Nuevos | Total Total
Mes | Actuales | Clientes | Clientes | Ingreso Sub-Total | 12% IVA | Total
1 0 10 10 1,826.60
2 10 10 20 3,653.20
3 20 10 30 5,479.80
4 30 10 40 7,306.40
5 40 10 50 9,133.00
Afio 6 50 10 60 10,959.60
1 7 50 10 0 12.786.20 142,474.80 | 17,096.98 | 159,571.78
8 70 10 80 14,612.80
9 80 10 90 16,439.40
10 90 10 100 18,266.00
11 100 10 110 20,092.60
12 110 10 120 21,919.20
Afo 13 120 0 120 21,919.20 | 263,030.40 | 31,563.65 | 294,594.05
2 14 120 0 120 21,919.20
15 120 0 120 21,919.20
16 120 0 120 21,919.20
17 120 0 120 21,919.20
18 120 0 120 21,919.20
19 120 0 120 21,919.20
20 120 0 120 21,919.20
21 120 0 120 21,919.20
22 120 0 120 21,919.20
23 120 0 120 21,919.20
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24 120 0 120 21,919.20
25 120 0 120 24,111.12
26 120 0 120 24,111.12
27 120 0 120 24,111.12
28 120 0 120 24,111.12
29 120 0 120 24,111.12
Afo 30 120 0 120 24,111.12
3 3 120 0 120 24111.12 289,333.44 | 34,720.01 | 324,053.45
32 120 0 120 24,111.12
33 120 0 120 24,111.12
34 120 0 120 24,111.12
35 120 0 120 24,111.12
36 120 0 120 24,111.12
37 120 0 120 24,111.12
38 120 0 120 24,111.12
39 120 0 120 24,111.12
40 120 0 120 24,111.12
41 120 0 120 24,111.12
Ao 42 120 0 120 24,111.12
4 13 120 0 120 24.111.12 289,333.44 | 34,720.01 | 324,053.45
44 120 0 120 24,111.12
45 120 0 120 24,111.12
46 120 0 120 24,111.12
47 120 0 120 24,111.12
48 120 0 120 24,111.12
49 120 0 120 26,522.23
50 120 0 120 26,522.23
51 120 0 120 26,522.23
52 120 0 120 26,522.23
53 120 0 120 26,522.23
Afo 54 120 0 120 26,522.23
5 55 120 0 120 26.522.23 318,266.78 | 38,192.01 | 356,458.80
56 120 0 120 26,522.23
57 120 0 120 26,522.23
58 120 0 120 26,522.23
59 120 0 120 26,522.23
60 120 0 120 26,522.23
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21. Flujos de Caja
21.1. Flujo de Caja Conservador

_ ANO 0

FLUJO DE CAJA CONSERVADOR
PROYECTO CON FINANCIAMIENTO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PROYECCION ANUAL

$ $ $ $ $

Ingresos por Ventas $-|101,376.30 | 230,151.60 | 289,333.44 | 289,333.44 | 318,266.78
$
Patrimonio (140,000.00)
$
Préstamo CFN (60,000.00)

$ $ $ $ $ $

TOTAL INGRESOS (200,000.00) | 101,376.30 | 230,151.60 | 289,333.44 | 289,333.44 | 318,266.78

GASTOS

Muebles de Oficina $52,426.00
Equipo de oficina $ 18,798.64
Software $ 2,250.00
Gastos de constitucion $ 800.00
Adecuacion del Local $ 7,000.00
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Imagen Corporativa

$900.00

$ $ $ $ $

Gastos Generales $-]130,362.81 | 130,662.81 | 135,533.51 | 134,381.54 | 139,751.48

$ $ $ $ $

Gastos de Publicidad $-| 60,000.00| 48,000.00| 36,000.00| 36,000.00| 36,000.00

$ $ $ $ $

TOTAL DE GASTOS OPERATIVO $82,174.64 | 190,362.81 | 178,662.81 | 171,533.51 | 170,381.54 | 175,751.48

$ $ $ $ $

UTILIDAD BRUTA - OPERATIVA (88,986.51) | 51,488.79|117,799.93 | 118,951.91 | 142,515.30

Gastos Financieros $5452.49 | $3,474.42 | $1,278.36 $- $-

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y $ $ $ $ $

PARTICIPACION (94,439.01) | 48,014.36 | 116,521.57 | 118,951.91 | 142,515.30

$ $ $ $

Participacion e Impuestos $-| 17,405.21 | 42,239.07 | 43,120.07 | 51,661.80

$ $ $ $ $

UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS (94,439.01) | 30,609.16 | 74,282.50| 75,831.84 | 90,853.51
$ $ $

Mas Depreciaciones y Amortizaciones 13,248.81 | 13,248.81 | 13,248.81 | $6,982.60 | $6,982.60
$ $ $

Pago de Capital de Prestamos 17,949.27 | 19,927.34 | 22,123.40 $- $-

$ $ $ $ $

FLUJO FINANCIERO (99,139.46) | 23,930.63 | 65,407.91 | 82,814.44 | 97,836.11

$ $ $ $ $

Saldo Inicial Flujo Efectivo $-]117,825.36| 18,685.90 | 42,616.53 | 108,024.45 | 190,838.89

$ $ $ $ $ $

FLUJO NETO DE CAJA (117,825.36) | 18,685.90 | 42,616.53 | 108,024.45 | 190,838.89 | 288,674.99
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21.2. Flujo de Caja Optimista

FLUJO DE CAJA OPTIMISTA

PROYECTO CON FINANCIAMIENTO

_ INICIAL

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PROYECCION ANUAL

$ $ $ $ $

142,474.8 | 263,030.4 | 289,333.4 | 289,333.4 | 318,266.7

Ingresos por Ventas $- 0 0 4 4 8
$
(140,000.00
Patrimonio )
$
Préstamo CFN (60,000.00)

$ $ $ $ $ $

(200,000.00 | 142,474.8 | 263,030.4 | 289,333.4 | 289,333.4 | 318,266.7

TOTAL INGRESOS ) 0 0 4 4 8

GASTOS

$
Muebles de Oficina 52,426.00
$
Equipo de oficina 18,798.64
Software $ 2,250.00
Gastos de constitucion $ 800.00
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Adecuacion del Local

$ 7,000.00

Imagen Corporativa $ 900.00
$ $ $ $ $
130,362.8 | 130,662.8 | 135,533.5| 134,381.5| 139,751.4
Gastos Generales $- 1 1 1 4 8
$ $ $ $ $
Gastos de Publicidad $-| 60,000.00 | 48,000.00 | 36,000.00 | 36,000.00 | 36,000.00
$ $ $ $ $
$| 190,362.8| 178,662.8 | 171,533.5| 170,381.5| 175,751.4
TOTAL DE GASTOS OPERATIVO 82,174.64 1 1 1 4 8
$ $ $ $
(47,888.01 $| 117,799.9 | 118,951.9 | 142,515.3
UTILIDAD BRUTA - OPERATIVA ) | 84,367.59 3 1 0
$ $ $
Gastos Financieros 5452.49 | 3,474.42 1,278.36 $- $-
$ $ $ $
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y (53,340.51 $| 116,521.5| 118,951.9 | 142,515.3
PARTICIPACION ) | 80,893.16 Il 1 0
$ $ $ $
Participacion e Impuestos $-| 17,405.21 | 42,239.07 | 43,120.07 | 51,661.80
$
(53,340.51 $ $ $ $
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS )| 63,487.96 | 74,282.50 | 75,831.84 | 90,853.51
$ $ $ $ $
Mas Depreciaciones y Amortizaciones 13,248.81 | 13,248.81 | 13,248.81| 6,982.60| 6,982.60
$ $ $
Pago de Capital de Prestamos 17,949.27 | 19,927.34 | 22,123.40 $- $-
$ $ $ $ $
FLUJO FINANCIERO $-| (58,040.96 | 56,809.43 | 65,407.91 | 82,814.44 | 97,836.11

93




$ $ $ $

117,825.3 $| 116,593.8 | 182,001.7 | 264,816.1

Saldo Inicial Flujo Efectivo $- 6 | 59,784.40 3 5 9
$ $ $ $ $

(117,825.36 $| 116,593.8 | 182,001.7 | 264,816.1 | 362,652.2

FLUJO DE CAJA ) | 59,784.40 3 5 9 9
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22. Estado de Pérdidas y Ganancias

22.1. Estado de Pérdidas y Ganancias Conservador An

ual

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS CONSERVADOR

Descripcion Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5

Ingresos

Ventas $101,376.30 | $230,151.60 | $289,333.44 | $289,333.44 | $318,266.78
Total de Ingresos $101,376.30 | $230,151.60 | $289,333.44 | $289,333.44 | $ 318,266.78
Gastos

Gastos de Publicidad $ 60,000.00 $ 48,000.00 $ 36,000.00 $ 36,000.00 $ 36,000.00
Gastos Generales $130,362.81 | $130,662.81 | $135,533.51 | $134,381.54 | $139,751.48
Gastos Administrativos $ 20,698.80 $20,698.80| $21,733.74| $22820.43| $23,961.45
Gastos de Depreciacion $11,508.81 | $11,508.81| $11,508.81 $5,242.60 $ 5,242.60
Gastos de Amortizacion $1,740.00 $ 1,740.00 $1,740.00 $ 1,740.00 $1,740.00
Sueldos y salarios $ 70,415.20 $70,415.20| $73,935.96| $77,632.76| $81,514.40
Ventas y Varios $ 6,000.00 $ 6,300.00 $6,615.00 $ 6,945.75 $ 7,293.04
Alquiler del local $ 20,000.00 $ 20,000.00 $ 20,000.00 $ 20,000.00 $ 20,000.00
Gastos Financieros $ 5,452.49 $ 3,474.42 $1,278.36 $- $-
Interés Préstamo $ 5,452.49 $ 3,474.42 $1,278.36 $- $-
Total de Egresos $195,815.31 | $182,137.24 | $172,811.87 | $170,381.54 | $175,751.48
Utilidad / Pérdida $ (94,439.01) $48,014.36 | $116,521.57 | $118,951.91 | $142,515.30
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Participacion Trabajadores

(15%) $- $ 7,202.15 $17,478.23 $17,842.79 $21,377.30
Utilidad Antes de Impuestos $ (94,439.01) $ 40,812.21 $99,043.33 | $101,109.12 | $121,138.01
Impuestos (25%) $ - $ 10,203.05 $ 24,760.83 $ 25,277.28 $ 30,284.50
Utilidad después de

Impuestos $ (94,439.01) $ 30,609.16 $ 74,282.50 $ 75,831.84 $90,853.51
Capital Préstamo $17,949.27 $19,927.34 $22,123.40 $- $-
Utilidad/ Pérdida Neta $ (112,388.27) $ 10,681.82 $52,159.10 $ 75,831.84 $90,853.51
Utilidad/ Pérdida Neta (%) -1.11 0.05 0.18 0.26 0.29
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22.2. Estado de Pérdidas y Ganancias Optimista Anua

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS OPTIMISTA

Descripcion Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afno 4 Afo 5
Ingresos
$ $ $ $
Ventas $142,474.80 263,030.40 289,333.44 289,333.44 318,266.78
$ $ $ $
Total de Ingresos $142,474.80 263,030.40 289,333.44 289,333.44 318,266.78
Gastos
Gastos de Publicidad $ 60,000.00 $ 48,000.00 | $36,000.00| $36,000.00| $ 36,000.00
$ $ $ $
Gastos Generales $ 130,362.81 130,662.81 135,533.51 134,381.54 139,751.48
Gastos Administrativos $20,698.80| $20,698.80| $21,733.74| $22,820.43| $23,961.45
Gastos de Depreciacion $11,508.81| $11,508.81| $11,508.81 $5,242.60 $5,242.60
Gastos de Amortizacion $1,740.00 $1,740.00 $ 1,740.00 $ 1,740.00 $1,740.00
Sueldos y salarios $70,415.20| $70,415.20| $73,935.96| $77,632.76 | $81,514.40
Ventas y Varios $ 6,000.00 $ 6,300.00 $6,615.00 $ 6,945.75 $ 7,293.04
Alquiler del local $ 20,000.00 | $20,000.00| $20,000.00| $20,000.00| $20,000.00
Gastos Financieros $ 5,452.49 $ 3,474.42 $1,278.36 $- $-
Interés Préstamo $ 5,452.49 $ 3,474.42 $1,278.36 $- $-
$ $ $ $
Total de Egresos $195,815.31 182,137.24 172,811.87 170,381.54 175,751.48
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$ $ $ $
Utilidad / Pérdida (53,340.51) | $80,893.16 116,521.57 118,951.91 142,515.30
Participacion Trabajadores (15%) $-| $12,13397| $17,478.23| $17,842.79| $21,377.30
$ $ $
Utilidad Antes de Impuestos (53,340.51) | $68,759.19 | $99,043.33 101,109.12 121,138.01
Impuestos (25%) $-| $17,189.80| $24,760.83| $25,277.28| $ 30,284.50
$
Utilidad después de Impuestos (53,340.51) | $51,569.39| $74,28250| $75,831.84| $90,85351
Capital Préstamo $17,949.27 | $19,927.34 | $22,123.40 $- $-
$
Utilidad/ Pérdida Neta (71,289.77) | $31,642.06 | $52,159.10| $75,831.84| $90,853.51
Utilidad/ Pérdida Neta (%) -0.50 0.12 0.18 0.26 0.29
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23. Balance General

23.1. Balance general Conservador

BALANCE GENERAL CONSERVADOR

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
Bancos $18,685.90| $42,616.53| $108,024.45| $ 190,838.89 $ 288,674.99
Muebles de Oficina $52,426.00 | $52,426.00 $52,426.00 | $52,426.00 $52,426.00
Equipo de oficina $18,798.64 | $18,798.64 $18,798.64 | $18,798.64 $ 18,798.64
Software $ 2,250.00 $ 2,250.00 $ 2,250.00 $ 2,250.00 $ 2,250.00
Activo Diferido a Largo Plazo $ 8,700.00 $ 8,700.00 $ 8,700.00 $ 8,700.00 $ 8,700.00
$ $

- Depreciacion Acumulada $(11,508.81) (23,017.63) | $(34,526.44) (39,769.04) $ (45,011.64)

- Amortizacién Acumulada $(1,740.00) | $(3,480.00) $ (5,220.00) | $ (6,960.00) $ (8,700.00)
TOTAL ACTIVOS $87,611.73 $ 98,293.55 $150,452.65 | $226,284.49 $317,137.99
PASIVOS

Pasivo Corriente
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Prestamos Bancarios $19,927.34 | $22,123.40 $ - $ - $ -

Pasivo No Corriente

Préstamos Bancarios $22,123.40 $ - $ - $ - $ -
TOTAL PASIVOS $ 42,050.73 $22,123.40 $- $ - $ -
PATRIMONIO
Capital $ 70,000.00 $ 70,000.00 $ 70,000.00 $ 70,000.00 $ 70,000.00
inversionista A $ 70,000.00 $ 70,000.00 $ 70,000.00 $ 70,000.00 $ 70,000.00
Inversionista B $ - $ - $ - $- $ -

$

Utilidades Retenidas $- (94,439.01) | $(63,829.85) | $10,452.65 $ 86,284.49
Utilidades / Perdida del ejercicio $(94,439.01) | $30,609.16 $74,28250 | $75,831.84 $ 90,853.51
TOTAL PATRIMONIO $ 45,560.99 $76,170.15 $ 150,452.65 | $226,284.49 $317,137.99
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO $87,611.73 $ 98,293.55 $ 150,452.65 $ 226,284.49 $317,137.99
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23.2. Balance General Optimista

BALANCE GENERAL OPTIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVOS
Bancos $59,784.40 | $116,593.83 | $182,001.75| $264,816.19| $362,652.29
Muebles de Oficina $52,426.00 $52,426.00 $52,426.00 $52,426.00 $52,426.00
Equipo de oficina $ 18,798.64 $ 18,798.64 $ 18,798.64 $ 18,798.64 $ 18,798.64
Software $ 2,250.00 $ 2,250.00 $ 2,250.00 $ 2,250.00 $ 2,250.00
Activo Diferido a Largo Plazo $ 8,700.00 $ 8,700.00 $ 8,700.00 $ 8,700.00 $ 8,700.00

- Depreciacion Acumulada $(11,508.81) | $(23,017.63) | $(34,526.44) | $(39,769.04) | $(45,011.64)

- Amortizacién Acumulada $ (1,740.00) $ (3,480.00) $ (5,220.00) $ (6,960.00) $ (8,700.00)
TOTAL ACTIVOS $128,710.23 | $172,270.85| $224,429.95| $300,261.79| $391,115.29
PASIVOS

Pasivo Corriente

Prestamos Bancarios $ 19,927.34 $ 22,123.40 $- $- $-

Pasivo No Corriente

Préstamos Bancarios $22,123.40 $- $- $- $-
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TOTAL PASIVOS $ 42,050.73 $22,123.40 $- $- $-
PATRIMONIO

Capital $ 70,000.00 $ 70,000.00 $ 70,000.00 $ 70,000.00 $ 70,000.00
inversionista A $ 70,000.00 $ 70,000.00 $ 70,000.00 $ 70,000.00 $ 70,000.00
Inversionista B $- $- $- $- $-
Utilidades Retenidas $-| $(53,340.51) $10,147.45 $84,429.95| $160,261.79
Utilidades / Perdida del ejercicio $ (53,340.51) $ 63,487.96 $ 74,282.50 $ 75,831.84 $90,853.51
TOTAL PATRIMONIO $ 86,659.49 $150,147.45 | $224,429.95| $300,261.79| $391,115.29
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $128,710.23 $172,270.85 $224,429.95 $300,261.79 $391,115.29
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24. indices Financieros

24.1. indices conservadores

VAN 260,935.42
T.M.AR 14.48%

TIR 5 afos 57.37%
TIEMPO DE RECUPERACION 4 ANOS Y 12 DIAS

Tasas
Inflacion 8.00%
Tasas Pasivas (Costo de Oportunidad bancaria) 6.00%
indice 0.48%
| T.M.AR. 14.48%

RATIOS FINANCIEROS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 | ANOS
LIQUIDEZ
Raz6n Corriente = 0.94 1.93 0.00 0.00 0.00
ENDEUDAMIENTO
Estructura del Capital = 0.92 0.29 0.00 0.00 0.00
Cobertura Gastos -16.32 14.82 92.15 0.00 0.00
Financieros =
Cobertura para gastos fijos = 0.53 1.29 1.69 1.70 1.81
RENTABILIDAD
Rendimiento sobre 2,07 0.40 0.49 0.34 0.29
patrimonio =
Rendimiento sobre |a -1.08 0.31 0.49 0.34 0.29
inversion =
Utilidad Ventas = -0.88 0.22 0.41 0.41 0.45
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24.1. indice Financieros Optimistas

VAN 548,764.79
T.M.AR 14.480%

TIR 5 afos 94.50%
TIEMPO DE RECUPERACION 3 ANOS Y 25 DIAS

Tasas
Inflacion 8.00%
Tasas Pasivas (Costq de Oportunidad bancaria) 6.00%
Indice 0.48%
T.M.AR. 14.48%
RATIOS FINANCIEROS
ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
LIQUIDEZ
Razon Corriente = 3.00 5.27 0.00 0.00 0.00
ENDEUDAMIENTO
Estructura del Capital = 0.49 0.15 0.00 0.00 0.00
Cobertura Gastos Financieros = -8.78 24.28 92.15 0.00 0.00
Cobertura para gastos fijos = 0.75 1.47 1.69 1.70 1.81
RENTABILIDAD
Rendimiento sobre patrimonio = -0.62 0.42 0.33 0.25 0.23
E{endimiento sobre la inversion 041 0.37 0.33 0.95 0.23
Utilidad Ventas = -0.34 0.32 0.41 0.41 0.45




25. Imagen Corporativa

25.1. Logo
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25.2. Hoja Membretada

e=rmail: mfaffCNE. com.ec

Direccion: Cordova 03 y Mendibury, Guayaquil Ecuador « Telf- (5934) 400 2573

W DS, COITILET
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25.3. Sobres

Cordova 603 y Mendibury, Guzyaguil Ecuador
Telf: (5934) 600 1573 ]

Centro de Negoclos Emprendedores 5.4 | -—\
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25.4. Facturas
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25.5. Tarjeta de Presentacion

Sebastian Patino
Gerente General

www.CNE.com

.
.

Cordaova 603 y Mendiburu
Guayaquil Ecuador

Tel: (5934) 600 2573

Cel: 09 426 7269

e-mail: spatino@CNE.com
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26. Arte Publicitario

26.1. Flyer

B CNE

L. Centro de Negocios Emprendedor S.A.

Beneficios
1. El centro de negogies le facilitara el uso de su domicilis
commercial para sy papeleria.

2. Mosotros nos encargamos del manejo administrativo

contable de sy empresa.
3. Recepdionistas contestaran sus llamadas y se las transferiran

al telefono de su gleccion
4. Recencion y envio de correspandentia
¥ muchos mas!t
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26.2. Triptico

Si desea mas

informacién scbre

nuestros servicios
==

_
.

Beneficios

2 Elcentro de niegaoss &

facilitara ef use de su Frt s dque deses mas infiemacion m N
damicilic comercal sobee ruesiros servition, poede 3 o
para su papeleria. conatTrToN Sir M de s Siguented - =

3, MNesoTrosnos med:ics o pusde vistarnas en st — +
encargamos del manejs wAalk s m a
administrative contable £ a D
e sur erstesa. = m o

3 Receprionstas e {emaun 157y [a'R Z
COMTRSLATaN SUS er s UNE gom o o % m
liarmadas v se fas e gRICME som s E (Vs
transferiran al telefona w o
de sy eleccion w0,

4. Recepcion y envic de ib =)
carreaspondencia F ("]

¥ muchaos mas!!
Centra de Megocios
Emprendedores 5.4,

e g b by

Centro de oficinas
temporales
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Encuesta
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1.9. Pregunta 9
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1.12. Pregunta 12
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45
40
35

Comodidadbiente y De@mmadidins Adicionales Precio

Disponibilidad

¥ Poco
Importante

124



1.14.

Pregunta 14
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1.15. Pregunta 15
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1.17. Pregunta 17
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PYMES

PYMES Constituidas Anualmente

COMPANIAS CONSTITUIDAS ANUALMENTE

Afio ;%n;ﬁsig:ss Inversion Total
2000 5.746,00 | $ 216.390.807,04
2001 6.148,00 | $ 39.635.510,05
2002 6.410,00 | $ 33.472.888,51
2003 6.098,00 | $ 24.596.240,59
2004 6.199,00 | $ 22.508.265,49
2005 6.651,00 | $ 34.563.742,00
2006 7.106,00 | $ 46.894.269,00
2007 7.048,00 | $ 41.552.132,48
2008 7.774,00 | $ 390.754.173,40
2009 6.386,00 | $1.011.176.222,20
TOTAL 65.566,00 |$ 1.861.544.250,76

Fuente Superintendencia de Companias

2.3. PYMES Constituidas Anualmente
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2.4. PYMES Ecuador 01

PORCENTAJE DE
DETALLE CANTIDAD PARTICIPACION
PEQUENAS EMPRESAS ACTIVAS ECUADOR 6.592 11,24%
MEDIANAS EMPRESAS ACTIVAS ECUADOR 2.289 3,90%
OTRAS EMPRESAS ACTIVAS ECUADOR 49.779 84,86%
TOTAL EMPRESAS ACTIVAS ECUADOR 58.660 100,00%

Fuente: Superintendecia de Compafiias al 31 de Diciembre de 2009

2.5. PYMES Ecuador 02

11.24%

¥ PEQUENAS EMPRESAS
ACTIVAS ECUADOR

B MEDIANAS EMPRESAS
ACTIVAS ECUADOR

OTRAS EMPRESAS
84.86% ACTIVAS ECUADOR

130



2.6. PYMES GYE

PORCENTAIJE DE

DETALLE CANTIDAD PARTICIPACION
PEQUENAS EMPRESAS ACTIVAS GUAYAQUIL 2.354 8,27%
MEDIANAS EMPRESAS ACTIVAS GUAYAQUIL 736 2,58%
OTRAS EMPRESAS ACTIVAS GUAYAQUIL 25.391 89,15%
TOTAL EMPRESAS ACTIVAS GUAYAQUIL 28.481 100,00%

Fuente: Superintendecia de Compafiias al 31 de Diciembre de 2009

2.7. PYMES GYE 2

8.270/'
/2.58%

89.15%
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3. Organigrama

Gerente General

Asistente

Gerente de
Ventas y
Marketing

Gerente
Contable

Gerente Adm. &
R.R.H.H.

Recepcionista 1 Asistente Asistente

Recepcionista 2
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Las Fuerzas de Porter

AMENAZADE LOS
NUEVOS
COMPETIDORES

PODER DE
NEGOCIACION DE RIVALIDAD ENTRE LOS
LOS COMPETIDORES EXISTENTES
PROVEEDORES

AMENAZA DE
PRODUCTOS Y
SERVICIOS
SUSTITUTOS
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PODERDE

NEGOCIACION DE
LOS CLIENTES






