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INTRODUCCION

ANTECEDENTES

Muchos de los empresarios ecuatorianos no han sabido adaptarse a
un mundo donde la tasa de obsolescencia en las ciencias aumenta
vertiginosamente. De esta manera, se han ido rezagando y
resistiendo a los cambios y a las transformaciones, ubicandose
lamentablemente ultimos en acoger estos cambios. El empresario
ecuatoriano, por lo general, no asimila con rapidez las nuevas
situaciones que lo llevarian a ser mas competitivo.

El Ecuador ha pasado por muchos cambios, fendmenos que han
hecho que la economia se desestabilice y que el sector empresarial
se enfrente a todos estos sucesos, quedando asi la mayoria, con
desequilibrios a nivel de organizacién, reduccién en sus utilidades,
aumentos en costos 6 simplemente perciben cierto grado de utilidad

creyendo que estan bien cuando realmente pueden conseguir mas.

DEFINICION DEL PROYECTO

Es por eso que se crea la necesidad de que haya un Organismo que
sea imparcial con criterio propio, capaz de referirse a cualquier tipo
de entidad sea esta publica o privada. Una entidad que pueda
abarcar a toda la organizacion o a una parte de la misma, es decir,
gue pueda intervenir en el disefio de una nueva estructura, sistemas
y procedimientos o en la revisibn y andlisis de los existentes,
incluyendo en los estudios de aplicacién del proceso automético de
datos, distribucion y arreglo de espacio fisico, utilizacién de equipos,

etc.



En la actualidad existen compafias consultoras que dan el servicio
de auditorias, analisis de problemas especificos pero no hay un
Centro que se dediqgue por completo al estudio de las
Organizaciones en toda su estructura, lo que llevaria a la mejor
utilizaciéon de los recursos, lo que trae en consecuencia mayores
niveles de eficiencia, productividad, calidad, logrando asi poder ser
competitivos ante los demas paises. Esto justifica la creaciéon del
proyecto “CACE”, Centro de Asesoramiento para la Competitividad
Empresarial.

JUSTIFICACION DEL TEMA

El Ecuador inmerso en un sistema cambiario como es la dolarizacién
esta obligado a seguir el dinamismo de las economias mundiales
gue demandan mercados altamente competitivos. La integracion y
el desarrollo de un pais a largo plazo, debe basarse en la mejora

continua de la competitividad y del ambiente de negocios.

La competitividad es un factor muy importante para el desarrollo y
éxito de una empresa, la cual contiene muchos factores en si mismo

como lo son la productividad y la calidad. Podemos decir que:

e Segun, Michael Porter: “ La competitividad es la capacidad
para sostener e incrementar la participacion en los mercados
internacionales, con una elevacion paralela en el nivel de vida
de la poblaciéon. El Unico camino solido para lograr esto se

basa en el aumento de la productividad.”



Altos niveles de competitividad se asocian con altos niveles
de desarrollo econémico. El desarrollo econdémico es el logro
de una mejora sostenida y de largo plazo en el estandar de

vida de un pais.

Por esta razon se dice que, para ser competitivos se necesita

mejorar la productividad y esto se lograra mediante cambios en los

procesos ineficientes y en la mala utilizacion de recursos, en esto se

basa la mision que quiere lograr el Centro de Asesoramiento de la

Competitividad Empresarial.

OBJETIVOS DE CACE

Objetivos Generales

e Asesorar en aspectos de Organizacion, Sistemas vy

Procedimientos, en Entidades y Empresas Publicas y Privadas.

Llevando a las empresas a un plan de mejora e innovacion.

Promoviendo cambios y presentar estudios o0 proyectos que

contengan alternativas de solucion.

Objetivos Especificos de CACE

Formular y revisar los objetivos de la Empresa que se estudie.
Identificar problemas de organizacion y funcionamiento que
limitan la eficiencia.

Determinar las causas que producen conflictos
administrativos en la Empresa.

Definir la estrategia competitiva mediante un proceso de

generacion de valor o cadena de valor.



e Mejorar la calidad de productos a través de la utilizacion de
los mejores métodos y procedimientos de trabajos.

e Garantizar una organizacion eficiente para reducir el tiempo y
los recursos.

e Mantener en el pais, empresas bien estructuradas para lograr
altos niveles de productividad y calidad, lo que trae como
consecuencia la competitividad a nivel nacional y lograr a

nivel internacional.

CAPITULO I: ANALISIS DE MERCADO

1.1 SITUACION DEL MERCADO

1.1.1 Compresion de la naturaleza del entorno

A través de los ultimos afios, Ecuador, no ha podido mejorar sus

niveles de competitividad, manteniéndose entre los ultimos paises a

nivel mundial, y aun incluso a nivel regional. Segun el dltimo reporte



del Foro Econémico Mundial, éste ubica al Ecuador, tanto en el
indice de Competitividad del Crecimiento como en el de
Competitividad Actual, en el puesto 68 y 72, respectivamente, de

una muestra de 75 paises.

Ambos indices se calculan, a base de encuestas empresariales e
informacion estadistica del pais. El indice de Competitividad de
Crecimiento tiene 3 componentes: el nivel de tecnologia en la
economia, la calidad de las instituciones publicas y las condiciones
macroecondmicas relevantes para el crecimiento. Mientras que el
indice de Competitividad Actual evalGa las condiciones que definen
el nivel existente de productividad. Este tiene dos componentes: las
estrategias y operaciones empresariales y la calidad del entorno

nacional para los negocios.

En el cuadro siguiente se muestra una comparacion de las ventajas
y desventajas competitivas de Ecuador segun los subcomponentes

de los indices de competitividad.



VENTAJAS COMPETITIVAS

DESVENTAJAS COMPETITIVAS

Tasa de cambio real

Colaboracion entre universidad y
empresa

Potencial para igualarse en el crecimiento

Sofisticacion tecnoldgica

Déficit/Superavit del gobierno

Gasto corporativo en investigaciéon y
desarrollo

Tasa de ahorro nacional

Patentes Utiles para la sociedad en el
2000

Capacidad de innovacion

Proveedores de Internet

Originalidad de los disefios de productos

Entorno legal para el desarrollo de TIC

Participacion en los mercados
internacionales

Exito del gobierno en promocionar TIC

Cooperacidn en las relaciones con el
empleador

Prioridad del gobierno al desarrollo de
TIC

Extension de la competencia local

Tecnificacién de exportaciones

Calidad de la infraestructura portuaria

Pago de coimas en entidades
gubernamentales

Volatilidad esperada del tipo de cambio

Favoritismo en las decisiones
gubernamentales

Tasa de impuesto a la renta corporativo

Independencia judicial

Fortaleza del tipo de cambio

Derechos de propiedad

Acceso a mercados de capital externo

Acceso al crédito

Tasa de impuesto al valor agregado

Inflacion

Acceso a extranjero a mercado de capitales
locales

Grado de orientacién al consumidor

Receptores de Transferencias sociales

Entrenamiento del personal

Tasa de desempleo

Administracién en manos profesionales

Sofisticacién de la demanda

Presencia de estandares regulatorios

Exigencia del gobierno por tecnologia
avanzada

Presencia de grupos minoritarios en la
economia

Diferencia en la Calidad de los servicios
de salud

Hospitales publicos

Solidez bancaria

Margen de intermediacion financiera

Regulacidn y supervision financiera

Acceso al mercado de bonos

Fuentes de financiamiento para la
inversion

Barreras comerciales ocultas

Practicas empresariales

Correlacién entre el salario y la
productividad

Fuente: Foro Mundial Econémico Afio 2002

Contribucién de sindicatos a la
productividad



Medido segun los indices presentados en el reporte de
competitividad, la competitividad actual del Ecuador se ha mantenido
relativamente invariable, aunque sus perspectivas de crecimiento

han mejorado levemente en el ultimo afio.

Los agentes econémicos ecuatorianos quieren ser competitivos o
mas bien estarian obligados a serlo cuando actian bajo un esquema
monetario de dolarizacion y el pais esta proximo a ser parte del
ALCA (Area de Libre Comercio de las Américas) tratado que entrara
en vigencia en enero del 2006 y que exige a los paises
latinoamericanos competir entre si, ademas incluye también a

Estados Unidos, la mayor potencia mundial.

Esto demandara competir con productos de alta calidad con bajos
costos, mejoras en la productividad, con una estrategia mercantil
dinamica, con vision amplia del mundo que incluya posibles alianzas

y la respuesta a competidores.

El Ecuador se ubica como un pais que esta iniciando la transicién de
un nivel bajo de desarrollo hacia un nivel intermedio'. En un nivel
bajo de desarrollo el gobierno de un pais debe preocuparse por la
estabilidad macroecondmica y politica, y debe asegurar la existencia
de un mercado lo suficientemente libre como para lograr el uso
eficiente de los recursos primarios y la mano de obra no calificada.
Por su parte, la tecnologia es asimilada por medio de importaciones

0 es imitada en este nivel intermedio, lo cual se da en el Ecuador.

! Porter, Sachs y Mcarthur — Foro Mundial Economico 2002
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Al avanzar en el escalafon de desarrollo econémico, las prioridades
del gobierno del pais cambian, concentrandose principalmente en
mejorar la infraestructura fisica y las regulaciones del pais. En esta
etapa los productos y servicios son mas sofisticados ya que los
métodos de produccion son mas modernos, a pesar de que la
tecnologia siga viniendo de afuera. El pais es altamente sensible a
la crisis financieras externas, puesto que depende en gran medida
de la inversion extranjera y la demanda internacional de ciertos

productos especificos.

El Ecuador se encuentra en algin punto intermedio entre ambas
etapas de desarrollo descritas, y en ningun caso se lo puede
categorizar dentro de la tercera etapa de desarrollo, ya que ésta
contempla la transiciébn desde economias que adaptan tecnologia
hacia economias que la inventan.

“ El verdadero desarrollo econdmico es un proceso de avance
paulatino en el cual las empresas y su entorno co-evolucionan para
adoptar métodos de produccién y competencia cada vez mas
sofisticados “? Asi el desarrollo econémico no solo demanda
estabilidad macroeconémica sino también la interdependencia de
factores tales como calidad de Ila gobernacién, capacidad de
inversion societaria, formas avanzadas de competencia y evolucion

de la estructura organizacional de las firmas.

La competitividad se produce en las industrias de un pais que al

intervenir en el comercio internacional, obtienen ciertas ventajas

Z Michael Porter. Jeffrey Sachs y John McArthur — Foro Mundial 2002
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competitivas sobre sus rivales extranjeros y de esta forma crean y

mejoran tantos productos como procesos.

La productividad y la competitividad estan estrechamente ligados. La
productividad determina la competitividad. Si las empresas generan
ventajas competitivas que producen un mejor aprovechamiento de
los recursos como el capital y el trabajo y esto las coloca en un alto
nivel de competencia, es posible relacionar un alto nivel de

productividad con un alto nivel de competitividad.

El desarrollo econémico es el logro de una mejora sostenida y de
largo plazo en el estandar de vida de un pais. Este nivel estandar de
vida depende del ingreso, del costo y de la calidad de vida. La
productividad influye de manera determinante sobre el estandar de
vida pues define los niveles de salario y las ganancias sobre el
capital invertido. Una mejora en la productividad representa una
mejora en la competitividad del pais y una mejora en la productividad

constituye a su vez una mejora en el desarrollo econémico °.

1.1.2 Diagnostico de las influencias del entorno — Anélisis
PEST

El andlisis PEST indica la importancia de las influencias politicas,
econdémicas, sociales y tecnolégicas que influyen en las
organizaciones. Se debe considerar que el Ecuador se encuentra
justamente en un periodo de transicion con el nuevo presidente

electo.

% Foro Mundial Econémico 2002
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En este andlisis hay que tomar en cuenta cuatro factores

importantes:

Resultados Econdmicos
Eficiencia del Gobierno
Eficiencia de las empresas

A

Infraestructura

El primer factor analizar son los resultados econémicos, es decir se
presentara un breve resumen de como se encuentra el Ecuador y

analizaremos ciertos indicadores importantes como la inflacion.

La dificil situacion econdmica y social se establecié desde el afio
1999 donde se produjo un descenso en la produccion de casi todos
los sectores y esto provoco un aumento del 15% en el desempleo y
un 52% en el subempleo en las tres principales ciudades del pais.
En el caso de las exportaciones, las mismas muestran una tendencia
decreciente, con caidas en las exportaciones no petroleras, entre las
gue se encuentran el banano y camardn, compensadas en 1999 con
mayores exportaciones petroleras. A la fecha las exportaciones se
han estabilizado, con montos muy por debajo de los niveles
anteriores a las crisis de 1999-2000.

A continuacion se muestra un grafico y un cuadro, el grafico nos
indica la disminucion que ha tenido la inflacién a partir del afio 2000
y el segundo cuadro muestra los prondésticos esperado sobre la
inflacion en el 2003 efectuada por la revista América Economia del
mes de Enero de 2003:
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Grafico 1
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Cuadro 1
INFLACION EN %
PAISES 2002p 2003p
ARGENTINA 40 23
BRASIL 9.6 9.5
CHILE 3.3 2.4
COLOMBIA 6 5
ECUADOR 11.2 7.8
MEXICO 51 3.5
PERU 2 2
VENEZUELA 32.8 28.6

Fuente: América Economia

Elaborado por: América Economia - Enero 2003



En el cuadro nimero uno se puede observar que la inflacion del
Ecuador es menor que la de Argentina y Venezuela, obteniendo asi

una ventaja sobre estos dos paises.

La recuperacion de la economia ecuatoriana ha sido notable. Los
indicadores de crecimiento, inflacion y financieros, entre otros han
sido positivos. La recuperacién fue impulsada en buena parte por la
confianza generada por la dolarizacion. Pero falta mucho por

consolidar la recuperacion.

El segundo factor a analizar es la eficiencia del Gobierno, se debe
analizar las expectativas econdmicas del nuevo presidente electo y
como éstas influenciaran en el entorno empresarial. Las tareas

econdémicas que debe enfrentar:

= Tiene que manejar el fuerte incremento en los salarios publicos,
gue ha tornado inflexible al Presupuesto.

= Asegurar mas ingresos al mediano plazo.

= Encontrar los fondos para cubrir cualquier faltante fiscal hasta

gue nuevos ingresos esten disponibles.

El Primer Mandatario para el periodo 2003-2007 recibié un Ecuador
con una mayor inflacién, aun asi después de que esta ha venido
disminuyendo desde el afio 2000. La inflacion sigue siendo alta a
pesar de haber bajado, siendo esto el motivo principal para que en el
pais los precios de sus bienes y servicios aumenten mas rapido que

en otros paises.

Como consecuencia se da el sobreprecio de los productos

ecuatorianos de exportacion, provocandoles una pérdida de
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Mercado frente a otros paises que aun estan con sus costos de

produccion e inflacion mas bajos.

Uno de los desafios mas importantes que debe emprender el nuevo
presidente es el de reducir las tasas de interés ya que actualmente
las tasas se encuentran alrededor del 18% para el sector productivo
por lo cual las empresas no pueden realizar nuevos proyectos
debido que requieren crédito para realizarlos, deberia existir un
mayor apoyo por parte del gobierno hacia los empresarios

ecuatorianos.

El nuevo gobernante debera apoyar a los exportadores,
promoviendo una nueva imagen del pais frente a otros paises,
cambiando aquella calificacibn e imagen poco llamativa que ha
disminuido las inversiones de extranjeros en nuestro pais. De tal
forma que serviria de camino para aumentar exportaciones para

poder obtener un deseable superavit en la balanza comercial.
e Dependera de la fortaleza del pais para que afronte todos los
procesos econdémicos con éxito, brindando facilidades al

empresario nacional para su internacionalizacion.

Si el Ecuador cumple con la labor de cumplir sus objetivos las

empresas ecuatorianas tendran un entorno positivo en el cual estas

podran desarrollarse con mayor facilidad, pero hay que tener muy

en cuenta que este factor es solo una parte de lo que lleva a una

empresa a salir adelante ya que tendrad que enfocarse, entre otras

cosas, en lograr una alta productividad, eficiencia, mejorar sus

estrateqias y procesos, para asi llegar a ser competitivas.

16



El tercer factor es la eficiencia de las empresas:

El hecho que la empresa sea el mejor lugar para implantar las
medidas no implica que el Estado no tenga ningun papel que
desempefar. Es necesario que la empresa ecuatoriana adopte una
actitud de interconexion, estratégica, innovadora, flexible 'y
colaboracion si quiere garantizar su crecimiento y su desarrollo, y

por tanto la durabilidad de su existencia.

Actitud de interconexion porque debe estar pendiente de sus
clientes, de los movimientos de los mercados, de la competencia y

de la evolucion de nuevas tecnologias;

Estratégica porque debe existir su propia vision e interpretacion del
mundo que lo rodea, comprender las oportunidades y las amenazas
gue se le presente, analizar las fortalezas y las debilidades de su

organizacion y elaborar un plan de negocio que encarne esta vision;

Innovadora porque debe estar comprometida a todos los niveles de
Su organizacion en el mejoramiento continuo de sus productos,

procesos, estrategias y practicas de negocios;

Flexible porque debe ser capaz de producir a la medida y justo a

tiempo un producto de calidad a un precio competitivo.

Colaboradora porque debe actuar en sociedad con su industria, su
sector y su medio para mejorar 0 aumentar su oferta.

La verdad es que son las empresas las competitivas no los paises.
En el contexto de la globalizacion, las ventajas competitivas de las

empresas son de mayor importancia que las ventajas comparativas

17



del pais, ya que las decisiones de invertir, transferir tecnologia y
generar corrientes de comercio internacional pueden influir en gran
medida en la competitividad internacional de un pais en desarrollo

como el nuestro.

Se pueden nombrar varios indicadores en las cuales reflejan la
realidad de las empresas ecuatorianas entre ellos, el escaso nivel
tecnolégico, baja calidad de la produccion, ausencia de normas y
altos costos, falta de crédito con altos costos y dificil acceso, mano
de obra no calificada, produccién se orienta mas al mercado interno,
incipiente penetracion de PYMES al mercado internacional, ausencia

total de politicas y estrategias para el desarrollo del sector.

Pero a su vez cuenta la pequefia industria ecuatoriana con un sin
namero de potencialidades que son poco conocidas y aprovechadas.
Entre estos factores estan: menores costos de inversion, se utilizan
insumos y materias primas nacionales, existen posibilidades de
obtener nichos de exportacion para bienes tradicionales, alto valor
agregado de su produccion contribuye al reparto mas equitativo del
ingreso, mantiene alta capacidad para proveer bienes y servicios a la
gran industria y por udltimo es flexible para asociarse y enfrentar

exigencias del mercado.

El dltimo factor a analizar es la Infraestructura:

Segun ciertas opiniones de empresarios ecuatorianos una de las
trabas para mejorar la productividad es la deficiencia que existe en la

infraestructura. Mientras el pais no pueda disponer de electricidad a

precios razonables; telecomunicaciones rapidas, eficaces, con

18



cobertura mundial y para todos; &gil transporte interno y de

exportacion, no podra asi mejorar el entorno comercial.

= Aeropuertos intercontinentales / internacionales de carga y
turismo
= Concesion de carreteras y de puertos maritimos.

» Privatizacion de empresas eléctricas y telecomunicaciones.

La disponibilidad de tecnologia ultramoderna y una competencia
econdémica a escala global estarian cambiando la estructura de la
produccion y el empleo, lo que a su vez afectaria positivamente la
competitividad, los patrones laborales, la estructura poblacional y los

sistemas econdmicos.

1.2 INVESTIGACION DEL MERCADO

La investigacion de mercado es la funcién que enlaza al consumidor,
al cliente y al publico con el comercializador a través de la
informacion. Esta informacion se utiliza para identificar y definir las
oportunidades y los problemas de marketing como también para
generar y evaluar las acciones de marketing y mejorar la

comprension del marketing como un proceso.

La investigacion de mercados especifica la informacion requerida
para abordar estos problemas, disefia el método para recolectar la
informacion, dirige e implementa el proceso de recoleccion de datos:

analiza los resultados y comunica sus hallazgo e implicaciones.

La investigacion de mercado juega un papel muy importante en

nuestro proyecto, ya que nos proveera de muchas respuestas
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necesarias para analisis de la factibilidad del mismo y como se

encuentra constituido nuestro mercado.

1.2.1 Fuentes de datos e instrumentos de investigacién

En la investigacion se pueden emplear datos primarios, datos
secundarios. Los datos primarios son aquellas que se recopilan
especificamente para el proyecto en cuestion. Para obtener los
datos primarios, se formula una encuesta general que consta de 12
preguntas, enfocadas a obtener informacibn especifica

principalmente como:

e Mercado Potencial
e Competencia

e Mercado insatisfecho

Esta encuesta se la realiz6 a los diferentes empresarios de los
sectores mas importantes del pais, como: Comercial,
Telecomunicaciones, Agricola y de Servicios. De esta manera se
obtendra informacién, del nivel de aceptacién del mercado con
respecto a C.A.C.E.

Uno de los problemas que se presentd, fue, la escasa informacién
historica sobre empresas relacionadas con el servicio que ofrece
C.A.C.E.

El método mas sistemético y objetivo, es la investigacion de

mercado para la recoleccion de informacion relevante para ayudar a
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la toma de decisiones mediante encuestas. El siguiente grafico

especifica los sectores en los cuales se realiz6 la encuesta:

Gréfico 2

Sectores en que se realiz6 las encuestas

14,44

OComercial

H Telecomunicadiones

O Servicios de Consultoria
OPublico

57,22/ @Bancario
OAgricola

5,56

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autores

La encuesta fue dirigida en mayor proporcion al Sector Comercial, ya

que éste, es donde se encuentra el mayor numero de potenciales

clientes en la Ciudad de Guayaquil.

1.2.2 Plan de muestreo
El calculo del tamafio de la muestra es fundamental para la

confiabilidad de los resultados. Por ello, se toma en consideracion,

el siguiente método para calcular el tamafio de la muestra.
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La idea central en que se fundamenta el muestreo es que, si una
muestra se selecciona adecuadamente de un universo, reunira las
mismas caracteristicas y casi en la misma proporcion que el numero
mas grande. Para conseguir datos confiables con este método, hay

que aplicar la técnica correcta al seleccionar la muestra.

En este caso para obtener la muestra de empresas a encuestar se

utiliza la siguiente formula de muestreo proporcional:

n= 4PQN
e(N-1)+4PQ

Este tipo de muestreo se lo utiliza cuando no se conoce la
probabilidad de ocurrencia. Cuando no se conociera el porcentaje
de consumidores del servicio, a P se le da su valor maximo que es
de 0.5, lo mismo que a Q, que son los literales empleados para

designar la ocurrencia o no ocurrencia de un evento.
Se determina el error maximo que puede aceptarse en los
resultados, maximo un 5%, ya que variaciones mayores hacen dudar

de la validez de la informacion y se determina el intervalo de

confianza en el cual se trabajo.

Se utilizé un intervalo de confianza del 95%, esto es 2 veces el error

estandar a partir de la media.

X +-2s=95%
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Antes de realizar la encuesta se selecciond el mercado al que se iba
a encuestar. Se utilizd la base de datos sobre las empresas
registradas a nivel de la ciudad de Guayaquil que la

Superintendencia de Compafiias mantiene en su pagina web.

N = Tamaiio de la poblacién; 245

P = Probabilidad de que el evento ocurra; 0.5
Q = Probabilidad de que el evento no ocurra; 0.5
e = Error permitido; 5%

(N -1) = Factor de correccion por finitud

n= 4 (0.5)(0.5)(245)
(0.05) % (245 - 1) + 4 (0.5)(0.5)

El resultado de la muestra es: 152

Este resultado fue aplicado para realizar el nUmero de empresas a

encuestar.

La encuesta establecida fue la siguiente, adicionalmente se detalla el
objetivo que se busca con cada pregunta:
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ENCUESTA

1) Nombre de la empresa:
2) Sector:

3) Elija el rango de importancia que su empresa le asigna a la asesoria o consultaria:

a) 0-10% d) 50— 80 %
b) 10-30 % e) 80 —100%
c) 3050 %

Objetivo: Ayudara a establecer como se encuentra el nivel de aceptacién que las
empresas le otorguen al servicio de la asesoria.

4) Que cree usted que la empresa ganaria empleando asesoria (Colocar los nUmeros
del 1 al 4 por orden de importancia siendo el nimero uno el mas importante):

Mejoras en la productividad

Ser mas competitivos

Alternativas de solucion a sus problemas
Mejoramiento continuo

Objetivo: Se podra determinar cual serian los servicios especificos que las
empresas necesiten para poder aumentar su productividad y a la vez se podra
establecer el potencial de C.A.C.E.

5) Tiene o ha tenido su empresa algun tipo de asesoria:
a) Si b) No
Objetivo: Determinar la cuota de mercado de los servicios de asesoria.

Si su respuesta es si pase a la siquiente pregunta:
Si su respuesta es no pase a la pregunta nimero 10:

6) Qué compaiiia le ha brindado servicios de asesoria en los Ultimos 2 afios y en que
area:

Empresa 1 Area
Empresa 2 Area
Empresa 3 Area

Objetivo: Obtener la competencia directa y a la vez determinar su nivel de
participacion en el mercado. También se puede establecer cuales son las areas
mas demandas por el sector.
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7) Porque escogi6 ésta empresa 0 asesor (escoja el literal que mejor describa el motivo
de su eleccion y coloquelo a lado de la respectiva empresa) :

Empresa 1 Empresa 2 Empresa 3

a) Prestigio

b) Recomendacion

c) Necesidad

d) Costos bajos

e) Preestablecido en relacién de sociedad
f) Otros (especifique el motivo)

Objetivo: Determinar el factor de elecciéon de la competencia.

8) En que area de su empresa se le ha dificultado encontrar una empresa que le
brinde un buen asesoramiento (puede encerrar mas de una opcion):

a) R.R.H.H. e Imagen Personal f) Tecnologia de Informacién
b) Auditoria y Contabilidad g) Finanzas e Inversiones

c) Marketing h) Servicios Legales

d) Calidad i) Procesos, Metodologia

e) Servicios Tributarios k) Formulacion de Estrategias

Objetivo: Mercado insatisfecho y la oferta del servicio.

9) Quie calificacion obtendria el asesoramiento brindado:

Empresa 1 Empresa 2 Empresa 3
a) Pésimo a) Pésimo a) Pésimo
b) Regular b) Regular b) Regular
c) Bueno c) Bueno c) Bueno
d) Excelente d) Excelente d) Excelente

Objetivo: Establecer que el poder de aceptacion tiene la competencia en el
mercado.

Aqui termina su encuesta

10) Cual es la razén primordial por la que no ha utilizado algun tipo de
asesoramiento:

a) Costos
b) Desconocimiento de empresa calificada
c) No se ha presentado la necesidad

Objetivo: El factor determinante por el cual no se utiliza el servicio de asesoria.
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11) Usted contrataria algun tipo de servicio de asesoria?
a) Si b) No
Objetivo: Por medio de esta pregunta se establece el mercado potencial que

demandara este tipo de servicio.

Si su respuesta es no, aqui termina la encuesta, Si su respuesta es si pase a la siguiente
pregunta.

12) Quie tipo de servicio de asesoria usted contrataria (puede elegir mas de una
opcion):

a) R.R.H.H. e Imagen Personal f) Tecnologia de Informacién
b) Auditoria y Contabilidad g) Finanzas e Inversiones

c) Marketing h) Servicios Legales

d) Calidad i) Procesos, Metodologia

e) Servicios Tributarios k) Formulacidn de Estrategias

Objetivo: Establecer el mercado meta del servicio a ofrecer

26



1.3  ANALISIS DE LA DEMANDA

El andlisis de la demanda trata de estudiar cual es la clientela
potencial, analizando cuales son sus caracteristicas, en este caso el
factor de mayor influencia son las preferencias y necesidades de las

empresas.

El objetivo principal que se pretende alcanzar con el analisis de la
demanda es determinar los factores que afectan el comportamiento
del mercado y las posibilidades reales de que el servicio resultante
del proyecto pueda participar efectivamente en ese mercado.

En primer lugar y antes de analizarlo, se tendra que segmentar el
mercado, es decir se lo divide en sectores de clientela potencial en
la que se va a centrar todo el esfuerzo para sacar de ellos el mayor

namero de datos posibles.

De acuerdo a la segunda pregunta de la encuesta realizada se
obtuvo la siguiente segmentacién: Comercial, Telecomunicaciones,
Servicios de Consultoria, Sector Publico, Sector Financiero y por

altimo el Sector Agricola.

El método utilizado fue el cualitativo para proyeccion de la demanda
mediante la investigacion del mercado que es el método mas
sistematico y objetivo para la recoleccién de informacion relevante.

Este grafico tomado de la pregunta nimero tres de la encuesta
indica el porcentaje de aceptabilidad del servicio de asesoria en el
cual se puede resaltar la importancia que las empresas le otorgan al

servicio de asesoria.
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Grafico 3

Importancia g las empresas le asighan a la asesoria

0.00

23.33

O0-10%
B 10-30%
030- 50 %
050- 80 %
B 80-100%

48.33

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autores

El grafico 4 interpreta el beneficio que los empresarios consideran
gue obtendran utilizando el servicio de las compafias asesoras.
Siendo para ellos el porcentaje mas alto la necesidad de ser mas
competitivos, siguiéndole mejoras en la productividad, alternativas
de solucién a los problemas de su empresa, y por ultimo lograr un

mejoramiento continuo.
Estos resultados demuestran que existe un mercado potencial que

desea obtener servicios de compafiias asesoras para asi lograr los

objetivos estratégicos en sus empresas.
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Grafico 4

Beneficios que trae la asesoria a las empresas

14.44 22.78

20.00

42.78

O Mejoras en Productividad
B Ser mas competitivos
O Alternativas de solucion a

problemas
O Mejoramiento continuo

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autores

1.4

El andlisis de la oferta permite conocer aspectos esenciales de la

ANALISIS DE LA OFERTA

competencia:

1.

7.

NUumero de competidores.
Localizacion geografica.

Mercado que abarcan.

Calidad del producto intrinseco.

Calidad del servicio.

Precios de los productos.

Capacidad instalada de los competidores.

Mediante la investigacion de mercado de la pregunta nimero 6 de

la encuesta

realizada se pudo conocer cuales son

los

competidores mas fuertes que se encuentran en este momento en
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el mercado, de las cuales en la encuesta, 87 empresas que han

recibido este tipo de servicio respondieron los siguiente:

Grafico 5

28.03

47.78

2.00 5.59

Porcentaje de empresas g han brindado servicios
de asesoria en los ultimos 2 afios

@ Price Water Cooper
m Romero & Asociados
O Delloite & Touche

0O Ugarte & Asociados
m Otros

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autores

Al obtener este resultado se puede decir que el mercado cuenta

con _empresas ya posicionadas, con afios de experiencia, que

cuentan con clientes fijos vy satisfechos, se pudo constatar esto ya

que de los 87 encuestados que respondieron que han recibido

algun tipo de asesoria, el 100% contestdé que el asesoramiento

brindado por estas empresas, ha sido excelente, tal como se

puede observar en el siquiente grafico obtenido de la pregunta

numero 9 de la encuesta:
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Grafico 6

Calificacién del asesoramiento brindado

O Excelente
B Bueno

O Regular
OPésimo

100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autores

Ademas de esto se conoce que estas empresas brindan sus
servicios especialmente a clientes grandes, que pueden obtener el
servicio con los costos que incluye adquirirlo el cual es elevado, no
cualquier empresa puede costear un asesoramiento con consultoras

transnacionales, como los son las cuatro principales competencias.

Pero este tipo de competencia no es directa para C.A.C.E., ya que lo
gue se ofrecera va a estar dirigido a empresas que deseen un
servicio mas especifico y especializado, cubriendo el mercado que
se encuentra insatisfecho, y el hecho es que existe un mercado que
no se encuentra satisfecho por el mercado actual, este fue un punto

gue se pudo conocer mediante las encuestas realizadas.
A continuacién se detallan los servicios que no se encuentran

disponibles en el mercado, o que no cubren las necesidades de las

empresas:
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Grafico 7

Areas en que se dificulta encontrar un buen
asesoramiento

0O Marketing
0O Calidad
B Servicios Tributarios

O Servicios Legales

33.70 0.00 5.43

5.43 O RRHH e Imagen Personal
@ Auditoria y contabilidad

O Tecnologia de Informacion
@ Finanzas e Inversiones

B Procesos, Metodologia

B Formulacion de Estrategias

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autores

Del grafico 7 tomado de la encuesta muestra las areas que no se
encuentran cubiertas actualmente por empresas de asesorias,
creando un mercado insatisfecho, estas areas son principalmente:
Procesos y Metodologia Formulacion de Estrategias, Servicios

Tributarios.

La empresa CACE se dedicara principalmente a la oferta de
servicios que evaluen los Procesos y la Metodologia de las
organizaciones, también se dedicard& a la Planeacion de
Estrategias, a la Gestion y Manejo del Riesgo Empresarial, y por
altimo se involucrara éste servicio con la Calidad, ya que se

considera que es un factor clave en el desarrollo de una ventaja
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competitiva y contribuye al desarrollo eficiente de las empresas,
mejorando, junto con los procesos evaluados, la productividad de las

empresas.

A continuaciéon se detalla en breve la oferta de los servicios que
fueron establecidos mediante el analisis de la informacién obtenida
de la encuesta:

REVISION DE PROCESOS Y METODOLOGIA

Un factor muy importante que se debe mejorar para ser mas
competitivos, es la optimizacion de recursos. Optimizar los recursos
implica adoptar modelos de administracion participativa, tomando
como base al elemento humano, desarrollando trabajo en equipo y

logrando eficiencia en los procesos.

El objetivo de la revisidbn de procesos es identificar y evaluar las
politicas y procedimientos internos de los sistemas y procesos

implantados en las empresas.

Se evaluaran los procesos instalados en la organizacién, con el fin
de determinar si se encuentra funcionando de acuerdo a las
intenciones de la gerencia y a si cumplen con el objetivo por el cual

fueron creados.

La existencias de tiempos muertos son muy comunes en muchas
empresas ecuatorianas, esto contribuye en alto grado en la
eficiencia y productividad de una empresa, a continuacion se

detallan algunos ejemplos de tiempos muertos:
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e Tiempo de espera: Esperar hasta que la gerencia tome
decisiones, esperar durante mantenimiento emergente,
esperar por falta de insumos, esperar por falta de equipos o
herramientas, esperar por falta de informacion, esperar por
falta de autorizacion, esperar por falta de instruccién, esperar

por falta de personal, esperar por no ser prioritario.

e Tiempo en traslado: Buscando herramientas de trabajo,
exceso de manipuleo, cambios de personal rotativo

continuamente, etc.

e Procesamiento: Cuando maquinas y equipos no estan bien

mantenidos, disminuyen el rendimiento por hora.

La empresa estara en capacidad de sugerir e implementar procesos
mas efectivos, eliminando tiempos muertos, mejorando asi la

productividad y eficiencia en los procesos.

1.4.1.2 GESTION Y RIESGO EMPRESARIAL

Las empresas que deseen triunfar en un ambiente altamente
competitivo y cambiante, deben comprender, conocer y manejar los
riesgos asociados al entorno, a la gestion y a los procesos internos
de su negocio.

El servicio de Gestibn y Riesgo Empresarial a oferta, ayudara a
controlar y minimizar los riesgos, mejorando la eficacia y eficiencia
de los procesos, para alcanzar los objetivos del negocio. Este
servicio ayudaria a:
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« ldentificar los riesgos de negocio.

o Desarrollar y evaluar permanentemente el modelo del control
de riesgos del negocio .

e Implementar controles para el monitoreo de riesgos.

e Administrar los riesgos

El servicio va de la mano con la revision de los procesos, ya que
mientras se evallan los procesos y la metodologia de las empresas
se podra identificar los riesgos asi como también los riesgos
potenciales que enfrentaria el negocio.

1.4.1.3 CALIDAD

La calidad es una herramienta importante para lograr la ventaja
competitiva. Se puede decir que la calidad es un factor de
diferenciacion de la competencia. La calidad crea diferencias de
marcas en el consumidor la cual les trae tranquilidad al hacer alguna
compra ya sea de servicio o de producto porque ya saben que

esperar. La calidad contribuye a generar satisfaccion en el cliente.

Este servicio ofrecera:

o Actividades que incluyan la prevencion y medicion de
defectos durante el ciclo de comercializacion, ya sea de un
producto o servicio.

o Evaluar cual es el nivel de capacitacion del personal con
respecto a calidad y de acuerdo a los resultados obtenidos

capacitar al personal en calidad y mejoramiento continuo.
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Se realizara revision de los procesos productivos para poder
detectar fallas y poder evaluar el origen de estas. Se
desarrollaran estandares que permitan medir la calidad y asi

poder implementar inspecciones permanentes para detectar

fallas y prevenirlas antes de llegar a los clientes.

1.4.1.4 PLANEACION DE ESTRATEGIAS

El concepto de planeacion estratégica siguié evolucionando en la

medida en que las empresas crecieron, se diversificaron y tuvieron

que enfrentarse a un entorno que cambiaba vertiginosamente.

Tres etapas se han identificado en ésta evolucién *:

1. La del portafolio de Inversiones, donde el plan estratégico se

basaba en el analisis de la tasa de crecimiento de mercado del

producto y de sus tasa de participacion relativa en el mercado.

La del potencial para generar utilidades futuras, donde el plan
estratégico se orientaba en base al atractivo del mercado
donde la empresa estuviera compitiendo y a la posicion de la

unidad estratégica de negocios dentro de la industria.

La de los escenarios de juego, donde el plan estratégico
comprende diferente opciones dependiendo de la posicidn de la
unidad estratégica de negocios en la industria, del andlisis de
las fortalezas y debilidades de la empresa y de sus

oportunidades y amenazas.

* Strategy Formulation: Analytical Concepts. Dan E. Schandel y Charles W. Hofer
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La planeacién de estrategias es un esfuerzo sistematico formal de la
empresa para establecer sus propdsitos basicos que a través de
planes detallados permiten la implantacion de objetivos y estrategias

gue logren el cumplimiento de dichos propdsitos basicos

La esencia de la planeacion estratégica es la identificacion
sisteméatica de oportunidades y amenazas que existan en el entorno

de negocio.

La planeacién estratégica es un proceso que se inicia con el
establecimiento del rumbo y destino que la empresa quiere seguir
posteriormente, se elaboran las politicas y estrategias para
conseguir que la empresa se dirija al rumbo a donde ser quiere
llegar y por ultimo, se generan planes detallados para asegurar la

implementacion de estrategias que permitan llegar al destino final.

A continuacion se presentan algunos beneficios que se pueden
obtener de utilizar la planeacion estratégica como herramienta de

administracion >.
e Crear criterios hacia donde se quiere mover la empresa.

e Identificar las principales variables de la empresa que permitan

lograr el éxito.
e Mejorar la visién de largo plazo del negocio.

e Establecer acciones formales que permitan alinear la operaciéon

con la planeacion estratégica de la empresa.
La estrategia de una empresa se define de la siguiente manera:

e La determinacion de metas y objetivos a largo plazo.

® Strategy Formulation: Analytical Concepts. Dan E. Schandel y Charles W. Hofer
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La adopcion de cursos de accién para alcanzar las metas y

objetivos.

La asignacion de recursos para alcanzar las metas.

Andlisis FODA de CACE

Fortalezas

El tipo de servicio que se ofrecera en el mercado no ha sido
satisfecho por otras consultoras. Este servicio se ofrecera
mediante un paquete completo que se llamara
Reestructuracion de Empresas en el que se desglosara lo
siguiente: Procesos Yy Metodologia; Formulacion de

Estrategias y Solucién a Problemas; y Calidad.

No existen empresas ya posicionadas en las dos primeras
areas de servicios mencionadas, por lo que nos permite tener
la oportunidad de posicionarnos en la mente de los clientes en

el mercado.

El equipo de trabajo, sera un grupo seleccionado de

profesionales.

Oportunidades

Los precios de la competencia son elevados en comparacion
con los precios que ofertaremos mediante el CACE, éstos
precios seran mas competitivos ya que se van a introducir por

primera vez en el mercado.
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Todas estas firmas consultoras de renombre tienen como
objetivo captar clientes grandes dejando rezagadas a
empresas medianas por lo cual C.A.C.E. se ha preocupado
en convertirlos en su nicho de mercado lo que crea una gran

oportunidad.

Debilidades

El C.A.C.E., como se encuentra en una etapa introductoria, no
cuenta con la cantidad necesaria de recursos humanos, para
poder atender a las diferentes empresas que soliciten el

servicio.

La infraestructura fisica y herramientas de trabajo seran

menores en comparacion con las demas consultoras.

Amenazas

El tipo de competencia con la que se participard cuenta con
fuertes capitales, gran cantidad de recursos humanos,
tecnologia de punta y sobre todo respaldo de una firma

internacional.

Debido al tiempo con el que cuenta la competencia trabajando
en el mercado, esta ha conseguido importantes firmas como
clientes a las cuales le ha ofrecido un sin nUmero de servicios

logrando que estas sean leales a las mismas.
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1.5 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

1.5.1 Identificacion de los competidores y sus estrategias

Las mejores empresas auditoras y asesoras cuentan con el respaldo
de una firma internacional. Con respecto a las compafias que se
dedican a las Auditorias y Asesorias, el fuerte de estas es la
Auditoria; debido a que las Auditorias Externas son una obligacion,
es decir, la ley lo dicta asi para determinados casos, como por
ejemplo la Reestructuracion de Pasivos.

Es importante tener en cuentas que las asesoria son un nicho de
mercado muy importante porque en el pais existe un gran nimero de
microempresas que necesita de asesoria, por la forma desordenada
como llevan los registros. Nuestro trabajo consiste en plantear
claramente esa necesidad y la alternativa de que haciendo las cosas

ordenada y profesionalmente maximizara su rentabilidad.

PRICE WATER HOUSE & COOPERS

Los servicios de Pricewaterhouse internacionalmente estan
organizados en cinco lineas de servicios, cada staff se encuentra
altamente capacitado con profesionales experimentados. Cuenta

con 150,000 empleados en mas de 150 paises °.

En el Ecuador cuenta con 8 socios y con un staff de 280 personas

aproximadamente.

® pagina Web: www.pwcglobal.com
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Servicios que ofrece: Auditoria, Consultoria Financiera, Recursos
Humanos, Servicios Tributarios, Outsourcing, Consultoria de

Riesgos.

Auditoria, Seguridad y Consultoria de Servicios de Negocios:
Ofrece innovacion, alta calidad y soluciones de costo al
control financiero de las organizaciones. También resuelve
problemas relacionados con tecnologia, y valor accionario.

e Outsourcing de Procesos de Negocios: Ofrece servicios en
las areas de finanzas/contabilidad, auditoria interna,
tributacién, aplicacion de procesos, y recursos humanos.

¢ Finanzas Corporativas y Mejoria de Servicios: Comprension
financiera, econémica, y recomendaciones estratégicas a las
compafiias con complejos problemas de negocios y disputas.
Este servicio se lo ofrece ampliamente en los Estados Unidos.

e Servicios Globales de Tributacion: Formulaciéon de
estrategias efectivas para la optimizacion de tributos,
implementando un plan de tributacién innovador.

e PwC Consultoria: Consultoria en areas de cambio estratégico
administrativo, mejoramiento de procesos, Yy soluciones
tecnoldgicas.

La politica general de Price es la de proponer honorarios razonables

en funcion del tiempo requerido para efectuar cada trabajo.

DELOITTE & TOUCHE

Deloitte Consulting es una de las firmas consultoras lider en el
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mundo. Contribuye a la creacion de ventajas competitivas (fortaleza)
de las organizaciones incrementando el valor para sus clientes y

accionistas.

Es una firma cuya caracteristica principal es dar soluciones
gerenciales y servicios de auditoria. Deloitte & Touche es parte de
Deloitte Touche Tohmatsu y lider mundial en servicios profesionales.

A nivel mundial, sirve a mas de 700 compafiias multinacionales
cuyas ventas o0 activos superan los 1,000 millones de doélares
generando soluciones confiables y reafirmando las fortalezas de
cada uno de sus clientes. Deloitte es una firma que cuenta con

15,000 profesionales en 33 paises.

En Ecuador se establecio desde 1966. Cuenta con 35 afios de
experiencia, con oficinas en Quito y Guayaquil, cuenta con un grupo
gerencial formado por 8 socios y 28 gerentes y mas de 240

profesionales al servicio de clientes.

Su servicio se basa en escuchar a sus clientes, comprender sus
necesidades y ofrecerles soluciones reales y oportunas; sus
principales servicios son las préacticas de Auditoria, Enterprise Risk
Services y Soluciones Gerenciales.

El portafolio de clientes asciende a mas de 300 empresas a nivel

nacional ’.

" Pagina Web: www.deloitte.com.ec
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Caracteristicas del servicio:

Auditoria:

Contribuye a que las organizaciones cumplan con sus objetivos

empresariales ofreciendo servicios que agreguen valor al negocio.

Auditoria a los Estados Financieros

Examenes Especiales

Enterprise Risk Services:

Identifican, administran y monitorean los riesgos asociados al

negocio y a las nuevas tecnologias de informacion.

Seguridades de e-Business

Control Assurance: Su objetivo es identificar y probar las
politicas y procedimientos de control interno de sistemas y

procesos automatizados implantados en la empresa.

Cosourcing: Es un servicio de auditoria interna que se basa
en una estrategia de costo - beneficio para los clientes. Le
permitiran mejorar el control de los procesos claves del

negocio e incrementar la rentabilidad de las operaciones.

Plan de Continuidad del Negocio: Son desarrollados para
operar las funciones empresariales afectadas por una
interrupcion, a un nivel aceptable para la Gerencia. El
proposito de este servicio es determinar aquellos recursos,
servicios y estrategias requeridos para lograr el nivel
“aceptable” de operacion definido por la gerencia en la

eventualidad de una contingencia.
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e Calidad de Redes y Sistemas: Se basa en la construccion de
soluciones de redes y sistemas eficientes y seguros, contar
con infraestructuras computacionales confiables y disponer de

acceso a la informacién en forma rapida y segura.

¢ Integridad de Procesos y Sistemas: Su objetivo es proteger
su informacion y la inversién en paquetes ERP y proyectos de

reingenieria de procesos.

¢ Manejo de Riesgo Empresarial

UGARTE & ASOCIADOS

Es una empresa que se dedica a ®:

Asesoria y Consultoria Gerencial y Organizacional: Este servicio

ofrece asesoria de todo tipo como por ejemplo: Asesoria juridica,
tributaria, financiera, organizacional, en Sistemas de Informacién, en
Estructuracion de Negocios y Pasivos. En cuanto a lo que es
consultoria ofrece: Consultoria organizacional, financiera, de
sistemas, organizacion administrativa. Y ademas ofrece Planeacion
estratégica, presupuestos , planes de negocio, valoracion de

empresa, etc.

Auditoria - Auditoria Tributaria: Incluye Auditoria externa y

operacional, liquidaciones, fusiones, esciones, transformaciones y

declaraciones al SRI.

® Investigacion de Mercado “Competencia” realizada por la empresa de publicidad Bravo
Wilmuri. Gye-Ecuador. 2001
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Retenciones, Impuestos y Anexos: Comprende: Impuesto para

personal, consultoria en materia tributaria y estudios de impuestos.

Asesoria__Contable y Sistemas de Informacion: = Comprende:

Sistemas de contabilidad y procedimientos contables; analisis de
seleccion de equipos y programas de computadoras; evaluacion de
controles en programas de computadora, sistemas de costos

industriales.

Romero & Asociados

Romero & Asociados Grant Thornton es una firma independiente
gue brinda servicios profesionales especializados en las areas de
contabilidad, auditoria, impuestos, servicios legales y consultoria. La
firma fue fundada en 1977. Hoy en dia, mas de 190 profesionales de
Romero & Asociados Grant Thornton que trabajan en sus dos
oficinas, en Guayaquil y Quito, prestan sus servicios a
organizaciones gubernamentales, compafiias domésticas y

corporaciones multinacionales.

En Romero & Asociados Grant Thornton ofrecen servicios de
Auditoria, Impuestos, Legales y de Consultoria, adaptados a las
necesidades de sus clientes. En su totalidad, las 612 oficinas de
Grant Thornton International cuentan con 20.000 profesionales que
prestan servicios en mas de 100 paises. Global en su concepcion
pero personalizada en su servicio, cada firma miembro de Grant

Thornton International estd intimamente familiarizada con la
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problematica de los negocios, las costumbres, las leyes y las

regulaciones locales °.

Mercado seleccionado:
Apuntan a duefios de empresas que manejan sus propios negocios.
Son tipicamente empresarios, deseosos de crear, aumentar y

preservar sus ganancias.

% Investigacion de Mercado “Competencia” por la empresa de publicidad Bravo Wilmuri.
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1.6  ANALISIS DE PRECIOS

Para realizar el analisis de precios en primer lugar, se calculo cual es

el costo por hora hombre de trabajo (CHH). Para obtener el CHH se

obtuvo el total de gastos por contrato, para los primeros tres meses,

gue es lo que dura aproximadamente un contrato del servicio CACE

en una empresa. El total de gastos por contrato es el siguiente:

Cuadro 2
mesl mes 2 mes 3

Gastos de personal

Lider 400 400 400
Especialista 400 400 400
Especialista 400 400 400
Total 1200 1200 1200
Gastos almuerzo 100 100 100
Gastos Suministros

Resma 12 12 12
Carpeta 10 10 10
Cuaderno 20 20 20
Plumas 5 5 5
Cartuchos 40 40 80
Total 87 87 127
TOTAL GASTOS POR CONTRATO 1387 1387 1427

Fuente: Sueldo promedio en el mercado de servicios

Elaborado por: Autores

Las horas totales trabajadas en un contrato del servicio que ofrecera

CACE tiene de duracion aproximadamente 480 horas, considerando

al mes como 20 dias laborales sin contar fines de semana, las horas
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trabajadas al dia en las empresas son de 8 horas, lo que resulta 3

meses de asesoria en un contrato.

Teniendo estos datos se puede llegar a obtener el Costo por Hora de
Equilibrio para el CACE:

Cuadro 3
Valor Total de Gastos por Contrato 4201.00
Valor Total de Costos Fijos por 3 meses 6540.00
TOTAL DE COSTOS 10741.00
Horas Totales trabajadas en proyecto 480.00
Costo por Hora de Equilibrio para CACE 22.38

Mediante investigaciones de mercado existentes se obtuvo el precio
de hora referencial de la competencia, de esta manera se calculo el

precio promedio de la misma:

Cuadro 4
PRICE WATER HOUSE COOPER 60.00
ROMERO & ASOCIADOS 45.00
OTROS 40.00
Precio Promedio de la Competencia 48.33

Fuente: Agencia de Publicidad Bravo Wilmuri S.A.

Para poder realizar el andlisis de precios en funcién de la

competencia se tuvo que incluir los siguientes costos fijos:
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Cuadro 5

costos fijos valor
Sueldo de Asistente 250
Suedo del Contador 400
Sueldo de Operativo de Ventas 200
luz 150
agua 30
teléfono 100
movilizacién 50
alquiler 1000
TOTAL 2180

Fuente: Sueldo promedio en el mercado de servicios

Elaborado por: Autores

Se puede notar que no se ha incluido el sueldo de la gerencia, esto

se debe ya que los primeros tres afios los lideres de cada grupo de

trabajo seran los accionistas (Presidente Ejecutivo, Gerente General

y Accionistas), por ende estos recibiran el sueldo correspondiente al

lider del equipo de trabajo. Adicionalmente el operativo de ventas

percibirA ademas de su sueldo, comisiones por cada contrato

obtenido del 1% del mismo.

El costo C.A.C.E. por contrato representa, el 46.31% del precio

promedio de la competencia, es decir que C.A.C.E. tiene costos mas

bajos por ende mas competitivos :

Cuadro 6
VALOR %
PRECIO COMPETENCIA 48.33 100.00
Costo CACE por Contrato 22.38 46.31
Dif. con la Competencia 25.95 53.69

Considerando el analisis previo de los costos y el andlisis de la

competencia se tomara en cuenta como precio referencial Usd. 34

por hora hombre de contrato, ya que este precio es un promedio
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entre el costo CACE por contrato y el costo de la competencia, lo

gue se refleja en el siguiente cuadro:

Cuadro 7
VALOR %
PRECIO REFERENCIAL 34.00 100.00
Costo CACE por Contrato 22.38 65.82
UTILIDAD 11.62 34.18

11.62 dolares, representa el margen financiero de C.A.C.E., ya que
se resta el costo del ingreso. Se puede decir también, que el
34.18% representaria la utilidad bruta por contrato.

Por lo tanto el costo por hora de contrato seria Usd. 34 multiplicado
por 480 horas, lo que da como resultado Usd. 16,320 a cobrar por
contrato.

1.7 PLAN ESTRATEGICO

1.7.1 Segmentacion del mercado

La segmentacién del mercado consiste en dividir el mercado total de
un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e internamente
homogéneos. La esencia de la segmentacion es que los miembros
de cada grupo sean semejantes con respecto a los factores que

repercuten en la demanda.

Los siguientes pasos para obtener el segmento en el mercado fue el

siguiente:
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e I|dentificar la corriente potencial deseada que existe en el
mercado.
¢ lIdentificar las caracteristicas que distinguen a los segmentos.

o Determinar que necesidad tienen.

Grafico 8

Tiene o ha tenido su empresa algun tipo de asesoria

48.89 osi

51.11 ENo

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autores

En el siguiente gréafico se puede apreciar el mercado que no ha sido
abarcado por las diferentes compafias asesora debido a los altos
costos que implica contratar un servicio como este. Se puede
apreciar que el 48% de las empresas encuestadas no han utilizado
este tipo de servicio, por lo cual se puede identificar como una

corriente potencial de clientes en el mercado.

Del 48% mencionado anteriormente la mayoria de las empresas
contestaron que si contratarian el servicio de asesoria,
convirtiéndose asi, en la cuota de mercado que puede obtener

C.A.C.E, como se puede observar en el siguiente grafico.
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Grafico 9

Contrataria algun tipo de servicio de asesoria?

asi
ENo

70.45

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autores

Desde una perspectiva orientada al consumidor el método ideal para
segmentar un mercado es identificar los beneficios especificos que
buscan los consumidores. Usar los beneficios para segmentar un
mercado es congruente con la idea de que una empresa debe
negociar con los beneficios y no solo con las caracteristicas fisicas

de un producto.

1.7.2 Mercado objetivo

Para determinar el mercado objetivo, se utilizd la estrategia de un
solo segmento que consiste en seleccionar a éste, como el mercado
total. De ésta manera la estrategia de un solo segmento permite
penetrar profundamente en un mercado y adquirir buena reputacion

como especialista o expertos en el servicio.
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Grafico 10

0.00

8.06

8.06

16.13

2581

Q tipo de servicio de asesoria contrataria una empresa

ORRHH e Imagen Personal
H Auditoria y contabilidad
OMarketing

OcCalidad

H Servicios Tributarios

O Tecnologia de Informacion
B Finanzas e Inversiones

O Servicios Legales

M Procesos, Metodologia

B Formulacion de Estrategias

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autores

Por lo tanto el mercado objetivo es un segmento, ya que el servicio
que se ofertard abarcard los tres puntos especificos de servicios no
satisfechos que son los siguientes: Calidad, Proceso y Metodologia,
y Formulacién de Estrategias. Se puede especificar que estos
servicios, estan interrelacionados, debido a esto, se lo considera
como un solo segmento, esto hara que se mejore la productividad

empresarial ecuatoriana.

Es necesario que la empresa ecuatoriana adopte una actitud de
interconexién, de estrategia, innovacion, flexibilidad y colaboracion,
si quiere garantizar su crecimiento y su desarrollo, y por tanto la

durabilidad de su existencia.
Actitud de interconexién, porque debe estar pendiente de sus

clientes, de los movimientos de los mercados, de la competencia y

de la evolucién de nuevas tecnologias;
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Estratégica, porque debe existir su propia vision e interpretacion del
mundo que lo rodea, comprender las oportunidades y las amenazas
gue se le presenten, analizar las fortalezas y las debilidades de su

organizacion y elaborar un plan de negocio que encarne esta vision;

Innovadora, porque debe estar comprometida a todos los niveles de
su organizacion en el mejoramiento continuo de sus productos,

procesos, estrategias y practicas de negocios;

Flexible, porque debe ser capaz de producir a la medida y justo a
tiempo un producto de calidad a un precio competitivo;

Colaboradora, porque debe actuar en sociedad con su industria, su

sector y su medio para mejorar 0 aumentar su oferta.

1.7.3 Posicionamiento

A medida que se intensifica la competencia en el sector de
servicios, es cada vez mas importante que las organizaciones de
servicio diferencien sus productos en forma significativa.

El posicionamiento es el proceso de establecer y mantener un lugar
distintivo en el mercado para una organizacién y/o sus ofertas de

productos individuales.

Para el desarrollo de una estrategia de posicionamiento se establece
el siguiente plan:

Primordialmente un andlisis de mercado donde es necesario
determinar los factores como el nivel general, la tendencia, y la
ubicacion geografica de la demanda. En segundo lugar, un andlisis

corporativo interno, requiere que las organizaciones identifiquen sus
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recursos. Y por ultimo la identificaciéon y el analisis de la competencia
pueden proporcionar los puntos débiles y fuertes que nos sugiere

oportunidades para nuestra diferenciacion.

Una de las consecuencias de la Globalizacion de los mercados, es la
exigencia de los clientes, quienes mas conocedores y mas
complejos, ahora saben elegir con decision. Por su parte, los
gerentes reconocen que se pueden obtener ventajas competitivas
sustanciales mediante un mejor servicio al cliente, por lo que él
mismo se ha convertido en un medio poderoso para diferenciar una

empresa de sus competidores

La fortalezas mas importantes que tienen los competidores con
respecto a CACE, es que ya ocupan parte importante en el mercado,
ya cuentan con una cuota, la cual es dificil de ganar cuando se entra
por primera vez en éste mercado . Cuentan con prestigio a nivel
mundial, con sucursales en la mayoria de los paises en América
Latina. Sus clientes ya conocen como es su servicio, teniendo una
cartera fija de clientes. Tienen oficinas ubicadas en lugares

comerciales y presentan una buena imagen a nivel internacional.

Las debilidades que presenta la competencia es que se encuentran
posicionadas como empresas que ofrecen servicios de auditoria
externa y no se destacan por su demas servicios, que son diversos.
Ademas que los precios de éste tipo de empresas no son muy

accesibles a las pequefias y medianas negocios.
Se puede apreciar mediante el breve analisis comparativo la

diferenciacion del alcance del servicio que ofrece CACE con la

competencia, obteniendo las siguientes ventajas competitivas:
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1.- Precios Competitivos: Los costos seran menores que el de la
competencia creando asi un espacio para poder entrar al mercado,
satisfaciendo a pequefias y medianas empresas que antes no

podian costear nuestro servicio. (Ver Cuadro 6)
2.- El Servicio: CACE entrara al mercado con el objetivo de

posicionarse como una empresa que ofrecerd principalmente

servicios enfocados para mejorar la competitividad de las empresas.

1.8  ANALISIS DEL SERVICIO QUE OFRECE CACE

1.8.1 Mision

Nuestra misibn es mejorar nuestros servicios continuamente para
satisfacer las necesidades de nuestros clientes logrando que estos
sean competitivos, lo que nos permite crecer como empresa.

1.8.2 Vision

Consolidarnos como lider absoluto del mercado de servicios en

asesoria en el pais.
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1.8.3 Objetivos

1.8.3.1 Objetivos Generales

e Asesorar en aspectos de Organizacion, Sistemas vy
Procedimientos, en Entidades y Empresas Publicas y Privadas.
Llevando a las empresas a un plan de mejora e innovacion.
Promoviendo cambios y presentar estudios o proyectos que

contengan alternativas de solucion.

1.8.3.2 Objetivos Especificos

e Formular y revisar los objetivos de la Empresa que se estudie.

¢ Identificar problemas de organizacion y funcionamiento que
limitan la eficiencia.

e Determinar las causas que producen  conflictos
administrativos en la Empresa.

o Definir la estrategia competitiva mediante un proceso de
generacion de valor o cadena de valor.

e Mejorar la calidad de productos a través de la utilizacion de
los mejores métodos y procedimientos de trabajos.

e Garantizar una organizacion eficiente para reducir el tiempo y

los recursos.
Mantener en el pais, empresas bien estructuradas para lograr altos

niveles de productividad y calidad, lo que trae como consecuencia la

competitividad a nivel nacional y lograr a nivel internacional.

57



1.8.4 Estrategia

En el siguiente cuadro se puede observar los motivos por el cual el

cliente elige una empresa determinada para que le brinde el servicio

de asesoria:
Grafico 11
Motivo de eleccion de la empresa asesora
O Prestigio
@ Recomendacion
16.30 00 ONecesidad

O Costos Bajos

21.74
61.96

B Preestablecido en
relacién de Sociedad

O Otros (especifique el
motivo)

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autores

El 61.96% elige a la empresa asesora de acuerdo al prestigio que
tiene ésta, esto se logra, mediante la prestacién de un buen servicio
durante su tiempo de existencia, dejando satisfecho a sus clientes,
los cuales vuelven a recurrir a el cada vez que necesiten de algun
servicio. Esto es algo que CACE debe lograr desde el principio,
logrando asi obtener clientes satisfechos que nos ayudaran a

conseguir mAas contratos, ya que estos clientes podran
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recomendarnos a futuros clientes, siendo la misma, la segunda

razén de eleccion de una empresa, que representa el 21.74%.

Otro motivo de eleccién importante es la necesidad que se le
presenta a la empresa, la eleccion de la compafiia asesora
dependera de cual de las empresas de asesoria seria la mas
indicada en cumplir con los objetivos que busca el cliente, este
representa un motivo de eleccion muy puntual. La meta es que el
cliente recurra a CACE siempre gue se presente la necesidad de los

servicios que se ofrecen.

Una oportunidad que se presenta, es el hecho de que CACE es una
empresa que recién ingresa al mercado, pudiendo utilizar como
parte de estrategia, la oferta de los servicios a un precio accesible,
llegando asi a penetrar a empresas que por motivos de altos costos
no han podido utilizar el asesoramiento que han necesitado, como

se muestra en este gréfico:

Grafico 12

Motivos por el cual no ha utilizado asesoramiento

O Costos
34.09

B Desconocimiento de Empresa
calificada

ONo se ha presentado Necesidad

0.00 65.91

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autores
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El 65.91% de las empresas no han contratado asesoramiento por
motivos de costos. Este es un mercado potencial al cual se puede

dirigir el servicio.

1.8.5 Plan de accién

Para lograr la competitividad en una empresa, se cuenta con un
equipo de especialistas que analizaran cada area del mismo en

fases.

Primera fase.- Consiste en la reunién del equipo con la alta
gerencia de la empresa para la recopilacion de informacion general,
la que servira para la elaboracién y presentacion de un diagnostico

de la situacion actual de la empresa.

Segunda fase.- Distribucion de los especialistas a las diferentes
areas, para la recopilacion de informacion especifica con el personal

del mismo.

Tercera fase.- Procesamiento de datos. Cada especialista
analizara individualmente el area designada, entregara informe del
andlisis al lider del equipo, y mantendran reunion con todos los
especialistas para evaluar las alternativas de mejoramiento.
Elaboran un informe preliminar para el jefe de cada area de la

empresa.
Cuarta fase.-  Entrega de informe preliminar. Mantendran reunién

con jefe de cada éarea de la empresa y daran los correctivos

respectivos al mismo.
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Quinta fase.- Entrega del informe final del proyecto ante la alta
gerencia de la empresa, adjunto al informe de implantacién del
mismo. Una vez que fue aprobado el proyecto previa negociacion
de las partes, se realiza la respectiva contrataciéon para la
"implementacién”. La duracién del proyecto es aproximadamente,
100 dias, los cuales son facturados el 50 porciento al inicio, y el

restante al final.
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CAPITULO II: METODOLOGIA DE IMPLEMENTACION

21 MARCO LEGAL

La actividad empresarial y los proyectos que en ella se derivan, se
encuentran incorporados a un determinado ordenamiento juridico, que
regula el marco legal en los cuales, los agentes econdmicos se
desenvolveran.

Al implementarse el proyecto, ademas de insertarse como una
organizacion social y econémica mas del pais, se constituye un ente
juridico en que se entrelazan contratos laborales, comerciales y otros
que, al concurrir simultaneamente y sucesivamente, generan las
relaciones econémicas que producen las perdidas y utilidades de un

negocio.

El conocimiento de la legislacion aplicable a la actividad econémica y
comercial resulta fundamental para la preparacion eficaz de los
proyectos, no solo por las inferencias econdémicas que pueden
derivarse del andlisis juridico, sino también por la necesidad de conocer
adecuadamente las disposiciones legales para incorporar los elementos
administrativos, con sus correspondientes costos y para que se
posibilten que el desarrollo del proyecto se desenvuelva fluida y

oportunamente.

Son muchos los efectos econdémicos que sobre el flujo de caja tendra el
estudio legal. Desde la primera actividad que tendra a realizarse, si el
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proyecto es aprobado, la constitucion legal de la empresa, hasta su
implementacién y posterior operacion, el proyecto enfrentara un marco
legal particular a la actividad que se desarrollara la empresa, que

influird directamente sobre la proyeccion de sus costos y beneficios.

Quizas los efectos econdmicos de los aspectos legales que mas
frecuentemente se consideran en la viabilidad de un proyecto, son los
que dicen relacion con tema tributario, como los impuestos a la renta y
al patrimonio, los gastos provisionales y de salud o el impuesto al valor
agregado, IVA, situacion sobre la que se observan frecuentes
confusiones que originan tratamientos diferenciados de proyectos.

Dentro del marco Legal para la constitucion de una compaiiia de
Sociedad Andnima, se debe reunir y seguir los siguientes pasos y

tramites a continuacioén:

1. Reserva de denominacion: es decir el nombre legal de la
compaifiia que se va a constituir, cuya reserva debe ser hecha
por un profesional en derecho, posteriormente aprobada por la
superintendencia de compaiiias. (“CACE", Centro De
Asesoramiento Para La Competitividad Empresarial)

2. Se procede abrir la cuenta de integracion a nombre de la
compafia que fue aprobada por la superintendencia de
compainiias, por los accionistas fundadores

3. Elaborar la minuta de constitucidon de la compaiiia, la cual es
realizada por el abogado, en la que debe ser constituida por dos

0 mas accionistas, en este caso 3 accionistas, en la que se
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indicara el objeto especifico, es decir a que se va a dedicar, o si
va ha ser amplio el objeto. Nuestro objetivo especifico, es
asesorar en aspectos de organizacion, sistemas vy
procedimientos, en Entidades y Empresas Publicas y Privadas,
llevando a las empresas a un plan de mejora e innovacion,
promoviendo cambios y presentar estudios o proyectos que
contengas alternativas de solucion.

. La minuta debe ser elevada escritura publica por un notario,
donde constara los nombres de los accionistas fundadores, y el
porcentaje de acciones que le corresponde a cada uno, tiene de
vigencia de la compaiiia, atribuciones del Presidente y Gerente
General, y demas generales de ley.

. Se ingresa a la superintendencia de compaifiia cuatro testimonio
de escritura de constitucion para ser revisadas y aprobadas por
dicha autoridad, esta una ves revisada pedira que sea afiliada a
una camara, esta puede ser del libro o la de comercio.

La superintendencia emite una resolucion de constitucion,
indicando los tramites a realizarse para concluir el proyecto de
constitucién, esto es, realizar la a)marginacion de las escrituras
en la notaria que se elaboro la escritura, b)publicaciéon del
extracto de constitucion en un diario local, ¢) inscripciéon en el
registro mercantil del Cantoén.

Cumplidos con los requisitos de la superintendencia de
compainias, se ingresa la escritura a la misma, para legalizar la

constitucion de esta.
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8. Se debe nombrar un Gerente General y Presidente de esta
compafiia. El cual puede ser un accionista o cualquier persona
mayor de edad, se lo inscribe en el registro mercantil del Canton.

9. Se compra dos formularios de SRI, 01-A 01-B, para obtener el
registro de sociedades de la superintendencia de compaiiias,
con una copia del nombramiento del Gerente.

10.Obtenido el registro de sociedades acompanado de los
formularios del SRI, con una copia de la constitucién, se lo
ingresa al Servicio de Rentas internas, para la obtencion del
Registro Unico de Contribuyente, y especificar la actividad
econdmica a realizar.

11. Solicitud para facturar y elaborar formularios

12.Se elabora el reglamento de trabajo, el cual se lo acompaiia de
dos copias y la copia del Nombramiento del Gerente General,
para que la inspectora apruebe este reglamento.

13.Se debe obtener él numero de numero de afiliacion patronal,
para lo cual hay que anexar copia de la escritura, nombramiento,
RUC, formularios, contrato de arrendamiento si se alquila local, o
planilla de servicio basicos si es local propio.

14.Sacar los permisos municipales, certificado de seguridad, para
poder funcionar con toda la autorizacion legal.



Gastos Operativos Aproximados

1.

o o wd

8.
9.

Realizado por el abogado dentro de sus honorarios.

Se apertura con el 25% es decir $200,00

Cincuenta délares

Doscientos doélares

Noventa y un dolares

Diez la marginacién, once la publicacién, inscripcion en
registro mercantil cincuenta dolares

Nombramiento, pago de registro en municipio, pago en
defensa nacional, pago en registro mercantil, total dieciocho
dolares

Compra de formulario ochenta centavos cada uno

Elaborar talonario de facturas veinte dolares

10.Inspectora de trabajo cuarenta de délares la inscripcién

11.Formularios y copias diez dolares

12. Permisos municipales aprox. Treinta doélares

13.Compra de extintor veinte délares

14. Permiso de seguridad treinta délares

15.Honorarios del abogado trescientos ddlares
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2.2 LOCALIZACION DE LA EMPRESA

El objetivo principal del estudio de la localizacién, es mas general, que
la ubicaciéon por si misma: es elegir aquella que permita las mayores
ganancias, entre las alternativas que se consideran factibles. Sin
embargo, tampoco el problema es puramente econdomico. Los factores
técnicos, legales, tributarios, sociales, etcétera, deben necesariamente
tomarse en consideracion, solo que la unidad de medida que
homologue sus efectos en el resultado del proyecto puede reducirse,
en algunos casos, términos monetarios. Siempre quedara la variable
subjetiva no cuantificable que afectara la decisién. La teoria econémica
de la localizacion reduce el problema a un aspecto de ganancias
maximas. Considerar el objetivo mas general del proyecto; aquella
localizacién que le otorgue la mayor rentabilidad.

La localizaciéon del C. A. C. E. ha sido determinada de acuerdo a la
ubicacion estratégica, la que permitira la movilizacion adecuada hacia
los diferentes puntos para poder ofrecer el Servicio al mercado objetivo.

En consideracion a lo expuesto anteriormente, se obtiene como
resultado de ubicacion, que la Oficina se encuentre en el Centro de
Guayaquil, ya que ahi se concentra la mayor parte de la actividad

comercial al que se va a enfocar.

10 Evaluacion y prepsracién de proyectos — Sapag -Chain
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2.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La teoria clasica de la organizacion se basa en los principios de
administracion propuestos por Henri Fayol: a) el principio de la division
del trabajo para lograr la especializacion; b) el principio de la unidad de
direccion que postula la agrupaciéon de actividades que tienen un
objetivo comuin bajo la direccion de un solo administrador. "’

Para alcanzar los objetivos propuestos por el proyecto, es preciso
canalizar los esfuerzos y administrar los recursos disponibles de la
manera mas adecuada a dichos objetivos. La instrumentalizacion de
esto, se logra a través del componente administrativo de Ila
organizaciéon, el cual debe integrar tres variables basicas para su
gestion: las unidades organizativas; los recursos financieros y los

planes de trabajo.

En este caso, la organizacién no es tan compleja en comparacion con
otras entidades, ya que se desenvuelve alrededor de grupos de
trabajos establecidos dependiendo del nimero de contratos obtenidos.
El grupo de trabajo consta de tres personas por contrato los primeros
dos afios, a partir del tercer ano este grupo asciende a cuatro personas
por contrato. Se trabaja en grupos de tres ya que existe un lider que
organiza y dirige las tareas a realizarse dentro del equipo de trabajo.
Adicionalmente la empresa se encuentra organizada de la siguiente

forma :

' Evaluacion y prepaaracion de proyectos — Sapag - Chain
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e Asistente administrativa, es la persona que se encarga de
organizar y dar apoyo a los lideres de los grupos de trabajo,
internamente desde nuestra oficina.

o Contador, es la persona que llevara la contabilidad y finanzas
de la empresa, siempre supervisado por el gerente.

Es necesario especificar que, C.A.C.E en los primeros anos, los lideres

de cada grupo seran los accionistas que constituyeron la empresa, en
este caso el Presidente y el Gerente.
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CAPITULO lli: ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

3.1 PLAN DE INVERSION

Las inversiones efectuadas antes de la puesta en marcha del proyecto
se pueden agrupar en tres tipos: activos fijos, intangibles y capital de
trabajo.

Las inversiones en activos fijos, son todas aquellas que se realizan en
los bienes tangibles que se utilizaran en el proceso de transformacion
de los insumos, o que sirvan de apoyo a la operacion normal del
proyecto. Constituyen activos fijos, entre otros, los terrenos; las obras
fisicas; el equipamiento de oficinas y sala de venta y la infraestructura
de servicios de apoyo (agua potable, desagilies, red -eléctrica,

comunicaciones, energia, etcétera).

Para efectos contables, los activos fijos estan sujetos a deprecacion, la
cual afectara al resultado de la evaluacién por su efecto sobre el

calculo de los impuestos.

Las inversiones en activos intangibles son todas aquellas que se realizan sobre activos
constituidos por los servicios o derechos adquiridos necesarios para la puesta en marcha del
proyecto. Los principales items que configuran esta inversién son los gastos de organizacion,

las patentes y licencias, los gastos de puesta en marcha, la capacitacién.
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Cuadro 8

inversion inicial

Equipos
3{computadores portatil toshiba 2000 6000
1|computador pentium iv 1200 1200
2|impresoras canon 120 240
3|celulares nokia 8260 300 800
1 |teléfono inalambrico marca sony 90 80
1|fax 600 600
1lin focus 1500 1500
1 it 1500 1500

Mobiliario

Suministros de oficina

4|papeleras 12 48
4|grapadoras 4 16
4|cajas de grapas 3 12
4|cajas de clips 3 12
30|carpetas manilas 1 30
16|leitz 4 64
10|cuademos a cuadros 5 50
10jresma de papel 4 40
5|selios 5 25
4 |almohadillas 3 12
4|tinta para almohadillas 3 12
4|cartuchos lexmark 12 48
1|caja de plumas 15 156

Gastos Ham
lcompra de compaiia constituida 450 450

otros gastos legales 1085 1085

abrir cuenta bancaria para la compafia 1000 1000
Publicidad

400 |brochures 5 2000

400|tarjetas de presentacion 0.2 800

400 [hojas menbretadas 0.7 280

400|sobres menbretados 0.5 200
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Inversion en capital de trabajo

Para efectos de evaluacion de proyecto, el capital del trabajo inicial
constituira una parte de las inversiones de corto plazo, ya que forma
parte del monto permanente de los activos corrientes necesarios para

asegurar la operacion del proyecto.

En este caso, la empresa empieza a percibir ingresos a partir del cuarto
mes, ya que los primeros tres meses seran para dar a conocer a
C.A.C.E., pero de igual manera hay que cubrir los costos de éste
periodo, por esta razén se van acumulando los egresos desde el
principio del afio. De ésta manera se calcula el déficit de nuestro flujo
del primer afio. El déficit maximo acumulado refleja la cuantia de los
recursos a cubrir durante todo el tiempo en que se mantenga el nivel de
operacion con saldos negativos, éste déficit maximo se da en saldo
acumulado del tercer mes del primer afio, como se observa en el anexo

namero 1.
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El capital de trabajo sera financiado por medio de un préstamo, como

se detalla a continuacion:

Financiamiento de Capital de Trabajo

Monto: Usd. 6,910

Plazo: 4 trimestres
Tasa: 10.74 %

Cuadro 9
1 6.910.00] 184499 18553 1,659.46 5,250.54
2 525054  1,844.99 140.98 1,704.02 3,546 .52
3 354652 _ 1,844.99 95.22 1749.77 1,796.75
a 1796.75]  1,844.99 4824 1.796.75 0.00

Fuente: Banco de Guayaquil

Elaborado: Por autores

3.2 FINANCIAMIENTO DE LA EMPRESA

El financiamiento de la empresa fue considerado segun las politicas de

financiamiento de las instituciones financieras: En inversion inicial para

proyectos de esta magnitud se puede solicitar un préstamo solo por el

70% del monto inicial, en nuestro caso solicitaremos un préstamo solo

por el 50% ya que los accionistas aportaran el porcentaje restante.

Segun las especificaciones del Banco el tiempo maximo para

préstamos sobre activos es de 3 afos.

En la tabla siguiente se

muestra la tabla de amortizacién del préstamo sobre los activos que se

realiza para la inversién inicial.
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Financiamiento de Activos

Monto Total de Inversién: Usd. 29,739

Monto de Inversion (50% del Monto total): Usd. 14,869.50
Tasa: 16 %

Plazo: 12 trimestres

Cuadro 10
1 14,869.50 1,584.38 594.78 989.60 13,879.90
2 13,879.90 1,584.38 555.20 1,029.18 12,850.72
3 12,850.72 1,584.38 514.03 1,070.35 11,780.37
4 11,780.37 1,584.38 471.21 1,113.16 10,667.21
5 10,667.21 1,564.38 426.69 1,157.69 9,509.52
6 9,509.52 1,584.38 380.38 1,204.00 8,305.52
7 8,305.52 1,584.38 332.22 1,252.16 7,053.37
8 7.053.37 1,584.38 282.13 1,302.24 5.751.12
9 5,751.12 1,584.38 230.04 1,354.33 4,396.79
10 4,396.79 1,584.38 175.87 1,408.51 2,988.29)
11 2,988.29 1,584.38 119.53 1,464.85 1,523.44
12 1,523.44 1,584.38 60.94 1,523.44 0.00

Fuente: Banco de Guayaquil
Elaborado: Por autores
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' 3.3COSTO DE CAPITAL

El costo de capital, es la tasa de retorno esperada, que el mercado
debe pagar para atraer fondos para inversiones en particular. En
términos econdémicos, es un costo de oportunidad que se define como
el costo que se deriva de tener una segunda mejor inversién. El

componente mas importante del costo de capital es el riesgo.'?

El riesgo es el grado de incertidumbre que los accionistas tienen por las

inversiones que realizan en un periodo de tiempo dado. EIl riesgo no

puede observar directamente.

Los beneficios de utilizar el costo de capital:

v Se constituye como la tasa de descuento requerida en los proyectos
de inversion.

v Se utiliza el costo de capital para la evaluaciéon de la empresa. El
costo de capital esta en funcion de la inversion, no del inversionista.

v Sirve para tomar decisiones de inversion.

Para estimar la tasa de descuento se utilizara el Modelo de Fijacion
de Precios de Activos de Capital (CAPM)", éste enfoque sirve para
determinar un rendimiento requerido que es equivalente a definir el

costo del capital en acciones de una empresa.

Ri = Rf +Ri ( Rm — Rf)

'> Administracién Financiera Corporativa de Douglas Emery
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Para calcular el beta para la empresa, dado que en el Ecuador no
existe una base de datos con informacion del valor accionario de
empresas relacionadas al servicio C.A.C.E., se procedi6é a seleccionar
una muestra de tres empresas americanas que realicen una operacion

parecida al proyecto.

Las empresas que se han elegido son del sector de Servicios. Estas
empresas son las que se nombran a continuacién:

* MPS Group, Inc.: Ofrece un mix de servicios de consultoria:
Servicios Financieros, E-business, Servicios Legales, Recursos

Humanos, Investigacion Estratégica.

e FTlI Consulting, Inc.: Se encarga brindar soluciones a

problemas de gestion y desarrollo en la empresas.

o Exult Inc. Ofrece servicios para mejorar la eficiencia de los
recursos y se encarga de mejorar en la productividad en

procesos financieros y contables.

3 P g N =
15 Fundamenttos dfe Administracion Financiera - Vanhorn
L www.yahoo.com - Finance
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El siguiente paso fue construir un indice de retornos de estas
empresas.
Cuadro 11
FTI EXLT MPS
Capitalizacion 1150M 767.2M 660.7M
Ponderacion 0.446 0.298 0.256

Fuente: www.yahoo.com

Elaborado: Autores

Bi = By ¥ru + Bexit ¥exrt + Bmps ¥mps'.

El beta de la empresa se lo obtuvo mediante la ponderacion del beta
de tres empresas similares al negocio de servicios de consultoria, la
ponderacion se realiza en base a la capitalizacion del mercado de cada
una de ellas. Como resultado se obtuvo el beta correspondiente a la

empresa:

Bi = -0.23* 0.446 + 1.80%0.298 + 1.30*0.256
Ri=0.77
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El beta es un indice de mercado que indica que tan sensitivo es el
rendimiento del valor de la empresa a los cambios en el nivel del
mercado. El beta es un riesgo no diversificable el cual no se puede
eliminar con una mayor diversificacion.'® Es ocasionado por hechos que
afectan en el mercado de valores en su totalidad. El beta obtenido es
cercano a uno, lo que quiere decir que su sensibilidad tiene una

fluctuacion cercana a las variaciones del mercado.

Calculo del CAPM para una empresa de servicios de asesoria

Ri =Rf +Ri (Rm — Rf)

Ri = Retorno del indice de retorno de su negocio
Rm = Retorno del indice S & P500 .
Rf = Retorno obtenido en Bonos del gobierno americano a 10 afios.

B = Beta de la empresa

Suihe Tasa libre de Rend. Beta Riesqo Pais
riesgo Mercado  Compaiiia 9
Costo de
Capital 18.3871 3.9 7.13 0.77 12
Ver anexo 2

Por lo tanto, el costo de capital para la empresa es el 18.38 %, ésta
tasa se la utilizara para traer a valor presente el proyecto CA.CE., y

'* Fundamentos de Administracion Financiera - Vanhorn
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evaluar si es rentable o no, también servira para calcular el punto de

equilibrio de la empresa.

3.4 FLUJO DE CAJA

El Flujo de Caja se lo desarrollé en un periodo de diez afos, ya que se
considera que de ésta manera se puede evaluar el impacto real y el
desarrollo que tendra el proyecto en el largo plazo.

Ver anexo 3

3.5 CALCULO PARA EL ANALISIS DE LA RENTABILIDAD

3.51 VAN

El valor actual neto mide la rentabilidad del proyecto en valores
monetarios que exceden a la rentabilidad deseada después de
recuperar toda la inversién. '® Evaluado los flujos netos en funcién de
la tasa de descuento obtenida (18.38%) da como resultado lo siguiente:

VAN del proyecto: Usd. 33,831.03 (Ver anexo 3).
Como el VAN es mayor que cero, éste muestra cuanto se gana con el

proyecto después de recuperar la inversion, por sobre la tasa 18.38%

que exigia de retorno del proyecto.
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352 TIR

La tasa interna de retorno es la rentabilidad del proyecto medida en
porcentaje. Evaluado los flujos netos en funcioén al la inversion inicial,

da como resultado lo siguiente:

TIR del proyecto: 29.73%

3.5.3 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio se lo obtuvo en base al valor actual neto de los
gastos por contrato mas la inversion inicial, a éste valor se lo divide
para la utilidad por contrato traido a valor presente, para obtener de
ésta forma el numero de contratos en donde los ingresos se igualan a

los costos.

' Evaluacion y Preparacion de proyectos — Sapag - Chain
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Cuadro 12
_________Servicio No. Afios
Asesoria 51 10
VA Ingresos 574,758.97
VA Gastos 420,963.36
VA Ingresos 11,269.00
51
VA Gastos 8,254.00
51
VA Gastos + Inversion Inicial 44 903.00
VA Ingresos - VA Gastos 3,015.00
VA Gastos + Inversion Inicial 15
VA Ingresos - VA Gastos

El punto de equilibrio obtenido es de 15 contratos al cabo de 10 afios.
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3.6 ANALISIS DEL RIESGO FINANCIERO

3.6.1. Proyecciones de Ratios Financieros

LIQUIDEZ

Los indices de liquidez se los utiliza para juzgar la capacidad de la
empresa para hacer frente a las obligaciones de corto plazo. Existen

dos indices que se muestran a continuacion.

En primer lugar se obtuvo el indice de activo circulante que mide la

capacidad que la empresa tiene para cubrir sus deudas.'’

Activo Circulante = Activo Circulante = 2.11
Pasivo Circulante

Como activo circulante son todos los activos mas liquidos, como
efectivo, inventario y capital de trabajo. Como pasivo circulante
consideramos las deudas menor a un afio. Por lo tanto se puede
apreciar que los pasivos circulantes son menos de la mitad que los

activos circulantes, esto es el significado del ratio de 2.11.

El segundo indice de liquidez a analizar es la prueba acida. Esta razén

sirve como un complemento de la razén del circulante con la excepcion

'7 Fundamentos de Administracién Financiera - Vanhorn
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de que excluye a los inventarios que es la parte menos liquida de los

activos circulantes.

Prueba Acida = Activo Circulante - Inventario = 1.5788712
Pasivo Circulante

Es decir que excluyendo los inventarios, que es la parte menos liquida
de la empresa, se puede cubrir las obligaciones de corto plazo en mas
de un 100 % de la deuda.

APALANCAMIENTO

Las razones de deuda muestran el grado de en que la empresa esta

financiada por deuda.

Razon de deuda a Activos Totales = Deuda Total = (0.5942
Activos Totales

Esta razén destaca la importancia relativa del financiamiento por deuda
para la empresa, al mostrar el porcentaje de activos de la empresa que
se sustentan mediante el financiamiento de deuda. Con este indice
podemos apreciar que la empresa esta apalancada en un 59% sobre

los activos totales.
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RENTABILIDAD

Las razones de rentabilidad son de dos tipos, aquellas que muestran la
rentabilidad en relacion con las ventas y las que muestran la
rentabilidad con respecto a la inversion, juntas estas razones muestran
la eficiencia de operacion de la empresa. A continuaciéon se muestran

los siguientes indices:

Rentabilidad en relacion Ventas Netas — Costo de Ventas
con las Ventas Ventas Netas
= 074

Esta razon seiala la utilidad de la empresa en relacién con la ventas
después de deducir el costo de producir las mercancias vendidas. Este
ratio indica la eficiencia relativa de producir y vender productos por

arriba del costo.

Margen de Utilidad Neta Utilidad Neta desp de Impuestos

Ventas Netas

0.06
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El margen de utilidad neta sefnala la eficiencia relativa de la empresa

después de tomar en cuenta todos los gastos y los impuestos sobre el

ingreso, indica el ingreso neto por dolar de venta de la empresa, en

este caso, aproximadamente seis centavos de cada dolar de venta

constituye las utilidades después de impuestos.

Rentabilidad en Relacion

con la Inversion

3.6.2 Analisis de Sensibilidad

36.21 Disminucién del precio
cobrar (USD 34), con

Utilidad Neta desp de Impuestos

Activos Totales

0.08

en un 4 % del precio proyectado a
una tendencia paulatina baja en la

influencia, partiendo desde una inflacién del 8 % al %5 %

Inversioé Inicial -29,739.00
Inversién en Capital de Trabajo -6,910.00
Tasa de Descuento 18.38 %
TIR 18.86 %
VAN 1,159.09




Al realizar la disminucion de los precios, se observa como influyen
estos an el proyecto. Se puede ver que las ganacias, en comparacio6 al
Valor Actual Neto, sélo es de USD 1,195.09 a diferencuia del valor
actual neto del flujo de caja esperado de USD 33,081 , obteniendo un
TIR muy cercano a la tasa de descuento establecida. Se puede
apreciar que de tal forma que se recuperaria la inversion inicial del
proyecto.

3.6.2.2 Mismo nivel de Precio y Ventas, con un aumento en los
costos de un 4 %

Inversio6 Inicial -29,739.00
Inversiéon en Capital de Trabajo -6,910.00
Tasa de Descuento 18.38 %
TIR 23.38%
VAN 13,227.26

En este analisis de sensibilidad se observa que adicionandole al flujo
de caja original un aumento del 4 % en los costos, se puede obtener de
igual manera rentabilidad, la cual se refleja en este caso un 23.38 % y
como VAN USD 13,227.26. Por lo tanto, se observa que CACE puede
soportar el mismo nivel de ventas variando en los costos hasta un 4 %

3.6.2.3 Aumento en los sueldos y salarios en un promedio del 5

% e incremento en el precio de ventas
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Inversi6 Inicial -29,739.00
Inversion en Capital de Trabajo -6,910.00
Tasa de Descuento 18.38 %
TIR 34.62 %
VAN 57,745.76

En un ambiente positivo se tuvo en consideracion que al aumentar el
precio de referencia, se incrementod el nivel de sueldos y salarios, de tal
forma que se incentiva a los empleados con aumento del nivel de
sueldos en un 4 %. En el cual se puede apreciar que en comparacion
con el flujo de caja normal se obtuvo un ioncremento en el Valor Actual
Neto en USD 24,664.76.

3.6.24 Mismo nivel de precios con un aumento en el numero de
contratos

Inversié Inicial -29,739.00

Inversién en Capital de Trabajo -6,910.00

Tasa de Descuento 18.38 %

TIR 38.51 %

VAN 60,131.85

Este analisis refleja un panorama positivo, ya que supone que el
mercado aceptaria muy rapidamente la entrada de la empresa al
mercado de servicios de consultoria, esto se veria reflejado en un
aumento de numeros de contratos y al pasar de los afios en mayor
cuantia que el panorma esperado. Por ende el VAN y el TIR resultante
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seria muy atractivo para la Inversion y puesta en marcha del proyecto,

en comparacion al TIR y VAN esperados.

3.6.2.5 Mismo nivel de precios con una disminucién en el numero
de contratos.

Inversi6 Inicial -29,739.00

Inversion en Capital de Trabajo -6,910.00

Tasa de Descuento 18.38 %

TIR 20.17%

VAN 3,915.16

Este analisis de sensibilidad refleja la situacion en que la empresa
encuentre una aceptacion media a baja en el mercado, el cual se
reflejaria en el numero de contratos, los cuales serian menores que los
esperados, concluyendo que la aceptacion de CACE sera de manera
lenta y paulatina, y los accionistas deberan realizar un esfuerzo
adicional para obtener una acpetacién mas notable, y sacar adelante el

proyecto.
En referencia al flujo de caja esperada de USD 33,831, se puede

obsevar una disminucion en el VAN a USD 3,915.16 que es producto la

disminucién de contratos.
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CAPITULO IV: CONCLUSIONES

El servicio que ofrece “C.A.C.E.” analiza la situaciéon
estructural actual de cada empresa en los siguientes campos
como son: procesos de cada area, planeacion a futuro, los
niveles de calidad, la estructura de costos, eficiencia en la
productividad, mejoramiento continuo, etc. De esta forma se
obtendra un analisis completo donde surgiran las falencias de
la Empresa, lo que permitira crear un plan de
reestructuracion mejorando la productividad en el corto y
mediano plazo. Transformandolo en una Empresa capaz de
cumplir con sus objetivos en un marco Competitivo, logrando
que “C.A.C.E” incentive la competitividad de las Empresas en
el Ecuador, creando un impacto social desarrollando el
bienestar economico siguiendo una cadena en el cual se

beneficiaria las familias, las empresas y por lo tanto el pais.

La Competitividad se sustenta en mejoras en la productividad
que se raducen en traducciones reales de costos y mejoras de
calidad y una mayor variedad de bienes y servicios, que
ayudan a generar una mayor satisfaccion de los consumidores

y facilitan la inserciéon de nuestro pais a la Economia Mundial.
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LCULO DEL RENDIMIENTO ESPERADO DEL MERCADO

Date Close Volume
1-May-03 916.3 27950000 S&P
1-Apr-03 916.92 14980057 -0.06764
3-Mar-03 848.18 15035966 7.792735
3-Feb-03 841.15 14004526 0.832287
2-Jan-03 855.7 15394338 -1.71498
2-Dec-02 879.82 12746620 -2.77975
1-Nov-02 936.31 14922210 -6.22293
1-Oct-02 885.76 17172873 5.550058
3-Sep-02 815.28 14722790 8.291442
1-Aug-02 916.07 13740136 -11.6561
1-Jul-02 §11.62 19574281 0.486954
3-Jun-02 989.82 15889426 -8.22999
1-May-02  1067.14 12810363 -7.52143
1-Apr-02  1076.92 13726136 -0.91229
1-Mar-02  1147.32 13855400 -5.33847
1-Feb-02 1106.73 14442000 3.608008
2-Jan-02 1130.2 14906285 -2.09849
3-Dec-01 1148.08 13036085 -1.56964
1-Nov-01  1139.45 13177904 0.754529
1-Oct-01  1059.78 13610339 7.248435
4-Sep-01  1040.94 17771193 1.793719
1-Aug-01  1133.58 10556217 -8.52566
2-Jul-01  1211.23 11868052 -6.62556
1-Jun-01  1224.38 12657328 -1.07982
1-May-01  1255.82 11705681 -2.53542
2-Apr-01  1249.46 13338395 0.507729
1-Mar-01  1160.33 13221550 7.400701
1-Feb-01 1239.94 12036684 -6.63585
2-Jan-01  1366.01 138692095 -9.68311
1-Dec-00 1320.28 12323150 3.405025
1-Nov-00  1314.95 10342300 0.404519
2-Oct-00 1429.4 12417181 -8.34561
1-Sep-00 1436.51 11017700 -0.49618
1-Aug-00 151768 9313173 -5.49663
3-Jul-00  1430.83 10020850 5.892816
1-Jun-00 14546 10544545 -1.64763
1-May-00 1420.6 9481272 2.365163
3-Apr-00  1452.43 11100557 -2.21587
1-Mar-00 1498.58 11905913 -3.128
1-Feb-00 1366.42 11058150 9.232381
3-Jan-00 1394.46 11244100 -2.03131
1-Dec-99 1469.25 9097609 -5.22448
1-Nov-99  1388.91 9207771 5.62328
1-Oct-99 1362.93 9501180 1.888247
1-Sep-99 1282.71 8312523 6.066177

2-Aug-99 1320.41 7581931 -2.89673



1-Jul-99
1-Jun-99
3-May-99
1-Apr-99
1-Mar-99
1-Feb-99
4-Jan-99
1-Dec-98
2-Nov-98
1-Oct-98
1-Sep-98
3-Aug-98
1-Jul-98
1-dun-98
1-May-98
1-Apr-98
2-Mar-28
2-Feb-98
2-Jan-98
1-Dec-97
3-Nov-97
1-Oct-97
2-Sep-97
1-Aug-97
1-Jul-97
2-Jun-97
1-May-97
1-Apr-87
3-Mar-97
3-Feb-97
2-Jan-97
2-Dec-96
1-Nov-96
1-Oct-96
3-Sep-96
1-Aug-96
1-Jul-96
3-Jun-96
1-May-96
1-Apr-96
1-Mar-96
1-Feb-96
2-Jan-96
1-Dec-95
1-Nov-95
2-Oct-95
1-Sep-95
1-Aug-95
3-Jul-95
1-Jun-95
1-May-95

1328.72
1372.71
1301.84
1335.18
1286.37
1238.33
1279.64
1229.23
1163.63
1098.67
1017.01
957.28
1120.67
1133.84
1090.82
1111.75
1101.75
1049.34
980.28
970.43
955.4
914.62
947.28
899.47
954 .31
885.14
848.28
801.34
757.12
790.82
786.16
740.74
757.02
705.27
687.33
651.99
639.95
670.63
669.12
654.17
645.5
640.43
636.02
615.93
605.37
581.5
584.41
561.88
562.06
54475
533.4

7652252
7816440
8265110
9266523
8229043
8073926
9016052
7227568
70698590
8539386
8340085
7613833
6745777
6504168
6016960
6834123
6542963
6437384
6673605
5648254
5454047
6371882
5700238
5247623
5684522
5437852
5068500
5004977
5338320
5381163
5551990
4518538
4389420
4428917
4226320
3472136
4206100
4200650
4214950
4413795
4475100
4601565
4391027
4009395
3829619
3827595
3694040
3238060
3799955
3576045
3597213

-0.62738
-3.25708
5.300824
-2.52875
3.724182
3.80606
-3.28151
4.019083
5.484353
5.744407
7.723341
6.05263
-15.7586
-1.16834
3.868039
-1.80056
0.903553
4.873843
6.807843
1.009897
1.660917
4.362142
-3.5086
5.178902
-5.91829
7.524274
4.253505
5692544
5676357
-4.35486
0.581005
5.951065
-2.174
7.080896
2.576618
527853
1.863918
-4.68275
0.225415
2.259616
1.334205
0.788538
0.690982
3.209669
1.729348
4.022887
-0.49918
3.931449
-0.03203
3.128163
2.105536



3-Apr-95
1-Mar-95
1-Feb-95
3-Jan-95
1-Dec-94
1-Nov-94
3-Oct-94
1-Sep-94
1-Aug-94
1-Jul-94
1-Jun-94
2-May-94
4-Apr-94
1-Mar-94
1-Feb-94
3-Jan-94
1-Dec-93
1-Nov-93
1-Oct-93
1-Sep-93
2-Aug-93
1-Jul-93
1-Jun-93
3-May-93
1-Apr-93
1-Mar-93
1-Feb-93
4-Jan-93

514.71
500.71
487.39
470.42
459.27
453.69
472.35
462.71
475.49
458.26
44427

456.5
450.91
44577
467.14
481.61
466.45
461.79
457.83
458.93
463.56
44813
450.53
450.19
440.19
451.67
443.38
438.78

3488142
3541504
3498589
3458880
3146566
3118995
3165485
3068938
2936260
2624830
2793672
2806033
3173147
3316778
3221994
3309647
2709000
2934890
2957633
2777952
2617740
2649023
2647963
2658230
2805061
2628756
2987689
2764025

3.566798
2.757654
2696247
3.543871
2.398764
1.222413
-4.03061
2.061973
-2.72453
3.690914
3.100422
-2.71562
1.232094
1.146464
-4.68259
-3.05057
3.198382
1.004059
-1.29947
1.920729
-1.00381
3.385246
-0.53413
0.075495
2.246326
-2.57454
1.852463
1.042904
73.63457

SUMA TO™ 0.593827
RETORNC 7.125926
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