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CAPiTULO I: INTROOUCCIÓN

1.1 Oescripción del producto

La asesoría es un producto que tiene la naturaleza de ser intangible, no

tiene una percepción física debido a que es un servicio, a diferencia de otros

productos de los cuales podemos observar a simple vista sus cualidades,

La asesoría, como su nombre lo indica, es el oficio de informar sobre un

tema o materia en particular en la cual se tienen especiales conocimientos, con

la finalidad de poder aportar con las inquietudes de quienes la reciben. Los

encargados de ejercer esta función son aguellos profesionales, especializados

en determinada rama. que tienen vocación de servicio.

En el mercado existen diversos tipos de asesoría. Desde asesoria de imagen

y moda, que abarca la imagen estética, modales y etiqueta y por supuesto

tendencias de la moda; hasta asesoría para la tr¡butación, el cual está

estrechamente ligado con el área contable y estatutos y leyes del estado. Como

podemos ver se puede brindar asesoramiento de todo tipo de actividad, siempre

y cuando ésta se la domine. Para efectos de nuestro proyecto nos vamos a

enfocar en la asesoría para la inversión.



El servicio que IDEAS ECUADOR prestará será el de asesorar a los

ecuatorianos residentes en la ciudad de Madrid para que puedan invertir sus

remesas en actividades productivas y de desarrollo, eslructurando una cartera

de proyectos, de acuerdo a caracteristicas geográf¡cas, culturales y económicas

de nuestro pais y a los conocimientos y habilidades que el sol¡citante, o sus

familiares residentes en Ecuador, posean.

Los proyectos pueden originarse de una cartera de proyectos o de alguna

iniciativa de negocio que provenga de la persona a la que se le brinde el

servicio. Se buscará que el proyecto seleccionado sea el que le represente la

mayor rentabilidad posible, dando preferencia a aquellas actividades en las que

el solicitante tenga mayor conocimiento, ya sea por su experiencia adquirida

laboralmente como por sus estudios realizados. También se tomará en cuenta

los conocimientos de los familiares o amigos que reciban las remesas, ya que

ellos serian los potenc¡ales administradores de los negocios, debido a la

confianza que los emigrantes les tienen.

En la creación de los proyectos intervendrán profesionales de diferentes

especialidades, enlre las cuales encontramos las siguientes:

. Marco Legal

. Recursos Humanos

. Finanzas

. Marketing

. Tecnologia

. Ecología

Las fuentes de información que se emplearán para la elaboraciÓn de los

proyectos serán de procedencia conf¡able y con el aval correspondiente.
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Dentro del conceplo de empresa de asesoría para la inversión hemos

descubierto, bajo los parámetros antes mencionados, tres tipos de servicio:

1. Asesorfa de proyecto de inversión. Se le provee al cliente todas las

herramientas necesarias para poder emprender determinado negocio:

descripción y antecedentes del producto, estudio de mercado, estudio

organizacional, estudio técnico, estudio de localización, estud¡o

financiero y estudio de impacto ambiental. Este servicio no incluye la

ejecución del proyecto como tal.

2. Asesoría y Capacitación para la administración del negocio. Todo

lo anter¡or más capac¡tación a los futuros emprendedores y personas

que tengan negocios para el uso de técnicas de administración,

productividad y de mercadeo.

3. Asesoría en la planificación estratégica de la empresa. Una vez

ejecutado el proyecto, nuestros clientes pueden recurrir a nosotros

para solicitar estudios que les permitan incrementar sus utilidades y, a

su vez, proponer estrateg¡as para conseguir ese objet¡vo.

1.2 Antecedentes

Durante los últimos 5 años, la migración fuera del país se ha convertido en

un fenómeno central tanto desde la perspect¡va económica como de la social.

Basta recordar que las divisas provenientes de la migración const¡tuyen el

segundo rubro de importancia luego del petróleo y que por otro lado, existen

nuevos problemas sociales, psicológicos y cullurales que afectan a la

estabilidad de las numerosas familias que residen en el país.
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El telón de fondo sobre el que se puede explicar la presencia de este

fenómeno es sin duda el declive de la economia ecuatoriana registrado en '1999

que se expresa en la más grande crisis bancaria de ese siglo y el posterior

proceso de dolarización, una tabla coyuntural de salvación que no ha resistido

las olas del modelo neoliberal. En estas condiciones de fragilidad económica,

para muchas familias no les quedaba otra alternativa que migrar fuera del pais,

como un mecanismo rápido de captar divisas que permitieran evadir la crisis

expresada en la falta de oportunidades de trabajo y de esta manera establecer

nuevas estrategias de tipo globalizado que son la que han permitido su sobre

vtvencta

Un año después se refle¡o las consecuencias y los hechos gue

desencadenaron la crisis financiera. Según las estadist¡cas del lnstituto

Nacional de Estadistica (lNE) de España, en el año 2000 se reflejaba una

cantidad casi nula de emigrantes ecuatorianos en la parroquia de Madrid. Sin

embargo en el año 2001 la población extranjera de nacionalidad ecuatoriana en

esta localidad, se incremento en 64620 personas. Para el año 2006 vemos un

incremento del 590% aproximadamente, con alrededor de 4461 11 ecuatorianos

con respecto al año 2000.

A medida que han venido aumentando el número de ecuatorianos residentes

en Madrid-España, han venido aumentado tamb¡én las remesas que envían a

su país natal, remesas gue, a su vez, se desglosan en d¡stintos rubros. A

continuación se presenta un gráfico en el cual se muestra la distribución de las

remesas según su uso:
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Uso de las Remesas
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El 61% del total de las remesas se destinan a cubrir los gastos del hogar,

pagos de luz, agua, teléfono, vivienda, etc. En segundo lugar lo ocupan los lujos

con 17o/o del total de las remesas. Este rubro comprende los gastos en

electrodomésticos, ropa, autos y bienes de lujo etc. Como podemos ver el

consumo ha incrementado debido a las remesas, y sin bien es cierto el

consumo es necesario, muchas veces se gasta en él más de lo que se deberia,

Es por eso que nuestra propuesla es incentivar a que los ecuatorianos dest¡nen

su dinero a la inversión en produclos que le generen más dinero, y así evitar el

despilfarro inconsciente de lo que les puede representar una oportunidad para

retornar a su pais de origen.
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L3 lmportancia del estudio

Duranle el lranscurso de los últimos I años hemos podido identificar

ineficiencias y necesidades de los migrantes que han podido residir en otro

país. Al mencionar ineficiencias nos referimos específicamente al uso indebido

de las remesas que son enviadas al Ecuador y que son recibidas por familiares,

amigos o instituc¡ones financieras. A pesar de que hay personas que no han

reflexionado acerca del correcto uso de estos recursos, por el contario ha

habido personas que han tenido iniciativa de invertir y emprender un negocio.

Por lo general, los que migran son las cabezas de familia, es decir los padres

o madres de fam¡lia, quienes envían dinero a sus familiares para me.iorar su

calidad de vida. Según el Fondo Multilateral de lnversiones estima que los

m¡grantes envian el 33% de sus ingresos a sus familiares, este dinero se

destina al consumo masivo de bienes necesarios como la educación, vivienda,

salud, etc., y muchas veces también lo destinan para el consumo de bienes no

necesarios como por ejemplo: electrodomésticos de última tecnología,

automóviles, etc., por lo tanto de aquí nace la idea de crear una empresa que

se dedique a la asesoría de los migrantes, para que en vez de destinar todo su

salario a remesas que en gran parte se destinarán al consumo de bienes

suntuarios, una parte de estas las utilicen para la inversión en el Ecuador, y de

ésta manera generen ingresos extras, contr¡buyan al crecimiento del pais y

tengan una oportunidad real de regresar al país con una fuente segura de

subsistencia.

Hemos identificado la necesidad de que los migrantes decidan asesorarse de

mejor manera antes de emprender un negocio, ya que en la mayorÍa de las

veces lo hacen de manera empír¡ca y sin estudios que respalden sus ideas. Si

bien es cierto ha habido casos en los que muchos migrantes han tenido éxito en
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sus inversiones y han podido consol¡dar una microempresa, tamb¡én han habido

casos en los que ecuatorianos han perdido dinero porque el negocio no les

resultó tan rentable como esperaban. Esos detalles que tal vez se dejaron a un

lado o simplemente no se tomaron en cuenla son los que se piensan cubrir con

el estudio de inversión que proponemos.

IDEAS ECUADOR se encargará de asesorar a los migrantes sobre los

posibles negocios que pueden implementar en el pais, y se les dará todas las

herramientas necesarias para lograrlo.

Gracias a la asesoría muchos migrantes pueden regresar a trabajar en las

microempresas creadas por ellos mismos, y al mismo tiempo crear fuentes de

trabajo y contribuir al crecimiento económico del pais y en cierta forma ayudar a

que se disminuya la fuga de cerebros en el país.

Un aspecto a tener presente es que no debemos generalizar la idea de que

todo emigrante es un empresar¡o o tiene madera de empresario. Pero si hay

fac¡lidades de información y formación, muchos, podrían realizar mejores

inversiones, aunque no sean ellos quienes adm¡nistren directamente la

actividad productiva.

L4 Objetivos

A medida que hemos venido desarrollando las aspectos relevantes de este

capítulo, hallamos dos formas de poder establecer los objetivos. La primera

desde el punto de vista de proyecto, tomando en cuenta principalmente la

rentabilidad y el impacto que tendr¡a en la realidad, y la segunda desde el punto

de vista de la ejecución del estudio como tal. A continuación se presentan los

objetivos desde los enfoques antes mencionados
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1.4.1 Objetivos del Proyecto

Mediante la realización de la siguiente evaluación de este proyecto de

inversión se pretende:

Saber si la inversión en una empresa de asesoria de inversión en el

área productiva para los ecuatorianos residentes en la ciudad de

Madrid en España, es economicamente viable, tomando en cuenta las

características del grupo objetivo, la aceptación de la empresa y los

costos en que se incurrirán

Donde, para cumplir con este objetivo, se debe a la vez de alcanzar los

siguientes objetivos específicos:

. Determinar los sectores de la economia que están en crecimiento para

de esta manera encontrar oportunidades de negocios para los

emigrantes

. Establecer los tipos de servicio que se pueden brindar de acuerdo a

las características del mercado potencial.

. Desarrollar un plan de mercadeo para la empresa de asesoria.

. ldentificar los costos de inversión para la empresa de asesoria.

. Determinar los precios de lo servicios que se ofrecerán en este

proyecto.

1.4.2 Objetivos de la empresa

L4.2.1 Objetivos internos

. Construir una plataforma tecnológica que permite el trabajo en red a

través de lnternet-
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. Buscar contactos con inversionistas nacionales y extranieros para que

las comunidades de receptores y los inversionistas conjuntamente

creen empresas con capacidad de aprovechar los vinculos

internacionales, como exportadoras de productos agrícolas.

1.4.2.2 Objetivos con clientes

. Capacitar y animar a los receptores de remesas para que ahorren

(racionalizando los gastos y evitando gastos innecesarios) e inviertan

el dinero que reciben en la creación de negocios productivos,

microempresas, que además de darles rentabilidad generen empleo e

ingresos adicionales en la comunidad. Crear una red de

profesionales interdisciplinaria que trabaje colectivamente en apoyo

a migrantes y sus familias.

. Proporcionar técnicas de administración, productividad y de mercadeo

para la ¡mplementación de los proyectos de lnversión.

. Buscar un retorno de conocimientos cullurales y de aprendizaje para

asi poder aplicarlos en un negocio especifico

1.5 La Economia y la Empresa

1.5.1 Análisis de lndicadores Económicos

El PIB del Ecuador ha tenido un crecimiento desde'1997 al 2006 de 31,62%

medidos en dólares del 2000. es decir sin tomar en cuenta la inflación.

Ha tenido un crecimiento sostenido, sin tomar en cuenta los años 1999 y

2000 época en que se dio la peor cris¡s bancaria y financiera que ha vivido el

pais en los últimos años.
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Gráfico 1.2

EVOLUCIÓN DEL PIB
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En los últimos 3 meses el riesgo país del Ecuador no ha presentado grandes

fluctuaciones, sin embargo la incertidumbre causada por la Asamblea Nac¡onal

al elaborar la nueva constituyente, y el fuerte invierno que se vivió en un pais

netamente agricola, h¡zo que el r¡esgo país aumente con respecto a los meses

pasados.

Gráfico 1.3
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a-a-a-a¡o-a-ir-a-a'a-a-a-a-a-a-a-a-a-a-a-a-a-a-a-o-O-O-l-e_'

EEEE§§E§§§§§§§§EEEEÉEÉE§§EÉ§§§
lli!!!!!!!!!!!¡!!!!!!!!!!!!1!!

Fuente: BCE

Según la publicación Análisis Semanal del mes de mayo, los problemas más

latentes en este momento son la inflación acelerada y un estancam¡ento de la

economia, lo mismos que el gobierno está tratando de combatir con una

C.I.L
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proactiva política fiscal lo que es posible s¡empre y cuando el precio del petróleo

se cotice el doble hoy de lo que era un año atrás.

Mientras tanto, el dólar se sigue devaluando frente al euro, lo que provoca

que Estados U nidos entre en recesión, agregada la falta de liquidez de este

país, que empezó con la catástrofe de la 'burbuja" inmobiliaria.

G¡áfico 1.4

EVOLUCIÓN DEL S/€
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El precio del petróleo sigue en alza, en abril el crudo ecuatoriano promedió

$94,2 por barril, un aumento de de $6,2 por banil con respecto a marzo, y en

mayo promedio $109,2 por barril, más del doble que un año atrás. La principal

razón para que el precio del petróleo este en alza es la devaluación del dólar

frente al euro.

Gráf¡co 1.5
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La inflación tampoco da tregua a la economía ecuator¡ana y amenaza con

llegar al temido 10% anual, con una proyección de 14-15% al final del año. La

inflación afecta primordialmente a los productos alimenticios, sin embargo

también se está extendiendo al sector de servicios.

Gráflco 1.6
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1.5.2 Sectores de la economía.

Como fuentes de informac¡ón para identificar propuestas de proyectos

acordes con el manejo económico del país, hemos realizado un breve análisis

macroeconómico de indicadores y cifras de los diferentes sectores y ramas de

la economía.

De acuerdo a estudios realizados por el Banco Central Del Ecuador acerca

de los sectores empresar¡ales más alract¡vos del mercado ecuator¡ano,

tenemos que de Abril a Mayo del 2008 los índices de confianza empresariales

de los sectores de la construcción, lndustrial, Servicios y Comercial han sufrido

un incremento del 41 .1O%, 24.6%, 11 .2% y 8.7% respectivamente.
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Analizando las cifras de la inversión extranjera d¡recta vemos que las ramas

de actividad económica que tienen mayor acogida son: la explotación de minas

y canteras y la comercial, con I '838.1 28,40 y 66.201 .87 miles de dólares

respeclivamente para el año 2006.

En un análisis de crecimiento desde el año 1997 al 2006, se muestra gue los

sectores que han crecido más en lo que respecta inversión extranjera son:

Comercio, Construcción y Agropecuaria, seguido muy de cerca por Minas y

Canteras

Gráfico 't.7
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Así mismo se analizó la variación de los sectores en el Valor Agregado Bruto.

en donde el sector de la construcción, minas-canteras y electricidad-agua son

los que más han crecido (M%) en un periodo analizado desde 1997 hasta el

tercer trimestre del 2007, le siguen el sector agropecuario con un 42o/o, y la
pesca con un 30% como se muestra en el siguiente gráfico.
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Gráfico 1.8
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Gracias a los datos obtenidos concluimos que el sector de la construcción se

encuentra en auge y que las ramas de Minas y Canteras, Comercio y

Agropecuaria son las más atractivas al momento de invertir.

1.5.3 Mercado de Valores en el Ecuador

El mercado de valores canal¡za los recursos financieros hacia las actividades

productivas a través de la negociación de valores.

Constituye una fuente directa de financiamiento y una interesante opción de

rentabilidad para los invers¡onistas.

En el mercado de valores participan

EMISORES, son compañías públicas, privadas o instituciones del sector

público que financian sus actividades mediante la emisión y colocac¡ón de

valores. a través del mercado de valores.

INVERSIONISTAS. son aquellas personas naturales o juridicas que disponen

de recursos económicos y los destinan a la compra de valores, con el objeto de
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lograr una rentabilidad adecuada en función del riesgo adquirido. Para participar

en el mercado de valores no se requiere de montos min¡mos de inversión.

BOLSAS DE VALORES, son corporaciones civiles sin fines de lucro que

tienen por objeto brindar los servicios y mecanismos necesarios para la

negociación de valores en condiciones de equidad, transparencia, seguridad y

precio.justo-

Participan también: Casas de Valores. Depósitos Centralizados, Calificadores

de Riesgo y Administradoras de Fondos y Fideicomisos.

El mercado de valores presenta muchas venta.jas. entre las que tenemos

. Es un mercado organizado, integrado, eficaz y transparenle, en el que

la intermediación de valores es competitiva, ordenada, equitativa y

continua, como resultado de una información veraz, completa y

oportuna.

. Estimula la generación de ahorro, que deriva en inversión.

. Genera un flujo importante y petmanente de recursos para el

financ¡amiento en el mediano y largo plazo.

Las bolsas de valores son las herramientas vitales para el manejo de los

mercados de capitales porque facilitan el financiamiento de diversos sectores

económicos med¡ante el ahorro público, permitiendo la transferencia de

recursos entre los que disponen de excedentes, hacia los que requieren de

ellos para impulsar el desenvolvimiento de sus actividades, en el mediano y

largo plazo.

1.5.4 Bolsas de Valores del Ecuador
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Las bolsas de valores const¡tuyen el punto de encuentro donde compradores

y vendedores negocian valores.

En países industrializados como Estados Unidos, lnglaterra, Japón, etc., las

bolsas de valores son vitales y dinamizan sus economias, además que cuentan

con mucha liquidez, ya que son mercados totalmente act¡vos en negociaciones,

financiamiento, por medio del mercado de cap¡tales.

En Ecuador el panorama es totalmente distinto, aunque se ha venido

realizando gestiones para dinamizar esta parte de Ia economia, ya que las dos

bolsas de valores del país adolecen de falta de liquidez provocada por el poco

movimiento que exisle.

En Ecuador operan 2 bolsas de valores que son: La Bolsa de Valores de

Quito, y la Bolsa de Valores de Guayaquil. en ambas el volumen de las

operaciones en dólares de renla fija son mayores a las de la renta variable.

Gráfico 1.9 Gráfico 1.10
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La tasa de crecimiento promedio anual de las bolsas de valores del año 2000-

2007 es de 9%, habiendo crecido un 14To la BVQ y un 6% la BVG, como lo

muestra el siguiente gráfico.

Gráfico 1.11
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En los últimos 10 años el mercado de renta variable ha presentado un

crecimiento promedio por año de 84/2%, y 6% el de renta fija.

En lo que respecta a renta variable, las tres empresas que más han negociado

en la BVQ desde el 2005, han sido: Holcim, La Favorita y el Banco de

Guayaquil.
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Grático 1.12
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CAP|TULO II: INVESTIGACIÓN DE MERCADO

2.1 Perspectivas de la lnvestigación

Antes de poder elaborar los estudios posteriores a esta unidad, es importante

precisar las características del mercado al cual prentendemos ingresar. De las

más importantes están: el perfil del consumidor, los potenciales competidores,

el comportamiento del mercado, entre otras, para de esta manera saber el nivel

de aceptación de IDEAS ECUADOR y a su vez implementar estrateg¡as que

nos ayudarán a que nuestro producto se venda más rápido y de mejor manera.

Las caracterísicas del perfil del consumidor es el pilar fundamental del

mercadeo, ya que sabiendo el comportamiento de los individuos que escogimos

como mercado meta, podremos llegar a ellos para que nuestro producto sea

comercial y atractivo. Este perfil nos dará la paula para saber si existe la

intención de compra por parte de ellos, como les gustaría que se les ofrezca el

producto y sobre todo si el serv¡cio que proponemos cubre sus necesidades.



c.r.u

Debido a que en nuestro pais seremos los primeros en ofrecer este t¡po de

servic¡o, es necesario tomar como marco de referencia a nuestra potencial

competencia. Se buscará ¡ndagar en todos los aspectos. tanto posit¡vos como

negativos, para de esta manera implementar en nuestra empresa aquellos que

se aiusten de mejor manera. Todo esto lo podremos lograr estableciendo la

preferencia de los consumidores hacia determinada institución.

Si bien es cierto tenemos ya una idea del comportamiento de los migrantes

ecuatorianos a causa de su procedencia, sin embargo las tendencias de olros

paises pueden modificar de alguna mánera sus costumbres y su cultura- Dentro

de este cambio podemos descubrir hábitos que se modifican como por ejemplo

los medios de comunicación y el ritmo de vida como tal. Detalles como éstos

son los que nos llevan a comunicar de una u otra manera nuestro concepto de

negocio.

Finalmente se espera encontrar que el mercado al que se enfoca nuestra

empresa reuna las condiciones ideales para poder entrar en él y tener un nivel

de aceptación considerable. Cada parémetro analizado deberá conducirnos a

elaborar un plan de estrategias acorde a nuestro consum¡dor y su entorno, y

sobre todo que éstas puedan funcionar.

2.2 Planteamiento del problema

Uno de los objetivos de IDEAS ECUADOR es que los clientes se ¡ncetiven a

¡nvertir sus ahorros en el negocio que ellos prefieran, con un estudio por debajo

que les asegure éxito y prosperidad.

Actualmente el mercado nos ofrece muchas alternativas para obtener

ganancias en base a un capital económico. Existen inst¡tuciones financieras,

cooperativas de ahorro y crédito, bolsa de valores, etc. Sin embargo ninguna de
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ellas involucra de por medio un proceso productivo y su interacción con el

mtsmo

Nuestro proyecto busca precisar s¡ los ecuatorianos migrantes con residencia

en Madrid-España están interésados en invertir su dinero en un negocio en

Ecuador tomando en cuenta la importancia de realizar el estudio de dicha

inversión, y considerando que el estudio, a su vez, será realizado por terceros.

Para poder descubrir si nuestro servicio será aceptado debemos considerar

las siguientes variables al momento del análisis:

Edad

Género

Tiempo lngreso

Tiempo Libre

¡ Decanso hogar

. Paseo familiar

. Compras

. Deportes

. Sociales

o Otros

. Especificar otros

Motivo viaje

fvled¡o comunicación

lnternet

Localización
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Cuenta bancaria

Nombre banco

Remesa mensual

Administrador del negocio

. Administrador

r Perentesco

Disposición a invertir

Actividades Empresariales

. Comercial

¡ Transporte

¡ Turismo

o Inmobiliaria

o Comercio Exterior

. Educación

. lndustrial

. Agrícola

Demanda

Monto de inversión

2.2.1 Planteamiento de las Hipótesis

2.2.1 .1 Hipótesis General

Existe la intención por parte de los ecuatorianos migrantes residentes en

Madrid de invertir en el Ecuador y de asesorarse con IDEAS ECUADOR .
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2.2.1.2 Hipótesis especificas

El 80% de los encuestados indica que viajaría al país en los próximos 10

años por motivos de visita a familiares

El 50% de la muestra utiliza su tiempo libre para descansar en el hogar y

salir de compras.

El 90% de los encuestados se comunican con sus familares por teléfono

desde su hogar

El 95% de los ecuatorianos encuestados util¡zan como fuente de información

y comunicación el Messenger

El 80% de los encuestados manifiesta su interés en inverir y como opción de

servic¡o escogería el literal b

El 32% de los migrantes que envían remesas de entre 300 y 400 euros

dijeron estar dispestos a invertir enke 5000 y 10000

Aquellas personas que envían una cantidad de remesa superior a los 500

dólares son aquellos gue están más dispuestos a invertir en un negocio propio

que aquellos que envían una cantidad inferior.

El 40% de los encueslados que elijan la actividad empresarial de comercio

como sus preferidas están dispuestos a invertir entre 15000 y 20000 dólares.
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2.3 Objetivos de la lnvestigación

2.3.1 Objetivos Generales

Como objetivos generales de la invetigación de mercados tenemos los

siguientes:

Establecer características de nuestro mercado potencial, mediante el uso

de técnicas de anális¡s de datos y estadisticas descriptivas.

Poder tener una mejor visión de cómo y que estrategias de mercadeo

implementar en base a las características del consumidor.

Determinar una meior estimación del panorama financiero de nuestro

proyeclo.

2.3.2 Objetivos Específicos

A continuación se presenta como se componen los objetivos generales

anles mencionados:

Establecer s¡ la muestra representativa de migrantes ecuatorianos tiene

menos de 2 años o dos años o más percibiendo ingresos, para asi poder

saber si tendrán disponible ahorro para la inversión.

Determinar cual es el motivo más fuerte que los icentiva a viajar al

Ecuador en los próximos 10 años. De ésta manera podemos identificar el

concepto de la campaña de publicidad que se implementaría.

Descubrir por que medios se comunican los migrantes residentes en

Madrid-España y cuáles son las fuentes de información más utilizadas

por ellos.
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Precisar el lugar ideal de ubicación de las oficinas, tomando en cuenta su

lugar de res¡dencia, el lugar donde trabajan y el casco comercial de

Madrid.

ldentificar a los principales compet¡dores que están presentes

actualmente en el mercado financiero y de inversiones.

Obtener referencias de manejo de cuentas bancarias, m¡smos que nos

serv¡rán como pauta para saber si el cliente está apto o no para un

crédito para la inversión-

Concretar un cifra aproximada de las remesas que se envian

mesualmente al Ecuador para asi poder saber que monto de crédito,

aproximadamente, estaría en capacidad de solicitar.

Especificar quiénes serán los fuluros adminiskadores de los negocios

que se emprenderán, considerando el nivel de confianza que los

migrantes le tienen a los encargados de recibir las remesas.

Estimar la demanda real de los ecuatorianos residentes en Madrid.

presentándoles un negocio como oportunidad de inversión.

Definir los sectores en los cuales los migrantes estarían dispuestos a

montar un negocio, tomando en cuenta sus aspectos laborales y

profecionales.

Estimar la demanda de cada servicio de acuerdo a las necesidades de

los consumidores.

Concretar la cantidad de dinero que estarían dispuestos a invert¡r para

poder proponer proyectos acordes a sus posibilidades.

Calcular precios en base a la cantidad que el migrante estarÍa d¡spuesto

a invertir.
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2.4 Diseño de la investigación

2.4.1 Necesidades de información

Nuestro proyecto necesita como información básica:

/ El total de población de ecuatorianos residentes en Madrid-España

/ Tasa de migrantes ecuatorianos econÓmicamente activos en la ciudad

de Madrid

2.4.2 Recopilación de datos de fuentes secundarias

Como fuentes de información secundaria utilizamos la página web del

lnstituto de Estadísticas y Censos para poder obtener información acerca de la

población y de indices económicos de la ciudad de Madrid y páginas web de la

competencia para indagar en los servicios que ofrecen aclualmente.

2.4.3 Recopilación de datos de fuentes primarias

Como fuentes de información primaria seleccionamos el método de

encuestas personales, las mismas gue se realizaran en la ciudad de Madrid,

ubicada en el país Vasco, a -195 migrantes ecuatorianos migrantes.

2.4.4 Técnica de elaboración de escalas

Para elaborar las preguntas del cuestionario utilizamos escalas nominales,

escalas ordinales y escala no comparativa de calificación continua de Likert.

2.4.5. Definición de la Población

según el lnstitulo Nacional de Estadistica de España actualmente existen

135764 migrantes ecuatorianos residentes en Madrid
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Cuadro 2.1 Ecuatorianos Residentes en Madrid

PA í5
ATBOS
SEXOS

Ecuador 135.7U
Fuente: lnstituto Nacional de Estadistica de España

El 76.600/0 de los ecuatorianos que viven en madrid se encuentran activos.

según los indices otrogados a la población extranjera de españa.

135.7U'76.6% = 103995

De los cuales e\72.20% se encuentran ocupados.

103.995' 72.20Yo = 75084

Como resultado tenemos que nuestra poblac¡ón objetivo desciende, de

135764 personas, a 75084. Éste número de personas es el que cons¡deraremos

at momento del cálculo de la muestra.
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2.4.6 Elaboración y prueba del cuestionario

ESCU€LA SUPERIOR POUIECNICA DEt TITORAI-
Esta encúesta tiene finei académicos que perm¡ten con su colabordción ¿ñali¡ar el Í!€rcado de señicio de

asesori¿ de inversion. Muahas Gracias
lñstrucclonet: LtA DETE,{lOAMEt{fE las 5iEuientet pretuñtas y l!re8o MARqUE @l{ Ut{A X l¿5 respuelt¿t que

aonsideren corectas. [ei aBredeceñamo5 sin(eridad en su9 respue5tas

Edad

Genero M

1l ¿Ha(e .uánto t¡€rrlpo uned ha perc¡b¡do ¡ñ8,esot dcde que lleto a Eipaña?

¡) Menos de 2 años

bl 2 ¿ño5 o nus

Z) ¿Que activlded6 usted t€alira en rus tler¡Pot llb.e3? Pu€de r.l€(c¡onar m¡s de una.

a) Desc¿nsar eo el hi49j__
b) Paseos lam¡liaret _
cl compras

d) Deportes

el 50(¡ales

f) Otro6 E5pecifrque 

-
3l Poa que ñotivo utted vlaiarla á Ecuador eñ loa proxlmo' 10 año!? Selecc¡onc uño.

a) Vitita a farnila¿res _
bl En¡prendimienio o ruperv¡sion de netocio prggl
() Op(ioñ a y b

d) Retomo def¡nitivo _
e) otros motivo5 Especif¡que 

-
4) ¿Qué med¡o de comunlaac¡ón utted mar ula para cont¡ctar!é aon su! fañ¡llea(* en Ecuador?

Seleccione uno.

al Por teléfono desde tu ho8ar

bl Por teléfoño derde un locútorio

c) Por rntemet

5) oe lar d8ulentet fucnt6 d€ coñunlce<¡ón e ¡ñfofi¡a.ion por loternet, ¿Cuál e3 la que más ut¡l¡¡¡?
Esgectttque una.

¿) I\¡essenger

b) Hotr¡ail

c) Yahoo

d)Google

e) Otra EsPeofíque

0 Ninguná

6) ¿Eo qué luger usted prefirlr¡a que i. ub¡que un¿ oñ.iña que lG br¡nd€ §érvl.lo3 llñ¿ñ'lt'ot?
Ell¡. un¡ sola .6ou"rta.

el Cerca de tu ho8ar

b) Cerca de ru lut¿r de tr¿balo

c) Oonde exi!ta mayor movimieñto coÍ!ércral

dlOtro tspe( i
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7) ¿posee cuenlá bán.ár¡a €n une iñtt¡tualon flnañc¡en en España?

a) 5i Especrfaque nombre de la i¡lrtu(rón
bl No

8l En prorñedlo. ¿Qoé canllded d€ dinero usted enüa ñeñ§ualment? a E.uador? Ellra una tola rcipue§ta

a) 300-40C eurol
bl 400.soc euros

.l 500-70C eurot
d) M¿s de 700 curos

9l S¡ rüei.re que araotar a quien enc.rtar la ¡dmlñblráclon d¿ 3u dinaro en Ecuador' ¿A qu¡eñ escoteria?
tspearrque uno.

al Fámr[aret

bl Amrsos

G) lnstrtucroner f inancrer¿s

lol 5¡ re le pr.senlar¡a la opo.lunld¿d de ¡nvertir eñ uñ n€8otio prop¡o añ Eauado., ya sea Por
c¡rprt¿l propro o lrneñ(remlenlo, !¡tlad e'tarla d¡lpuelo a lnvertlra

ál Muy drspuesto

bl d'rpuesto

c) Nidirpuesto nr poco drspuesto

dl Po(o Drgpupsto

e) N¿d¿ drspuesto

I'tota: Si eliSe la opc¡on d)o e) termina ¡a encuesta, de lo contrario continue con las

sigu¡entes Preguntas

111 ¿En qu€ t¡po de acl¡üdad empresar¡¿l le 8r¡§t¿la ¡nvert¡r? S€lecclones una o do§ rcspucfai.

a) comerciel (compr¿ y venta de bienes y servic¡o5)

b) Tr¿nspore

al furasmo iHoteles, hoslefler, rest¿ur¿ñtes)

d) lnmobiharia (compra, vent¿, ¿lquiler y coñstrucc¡on de bienes inmuebler) _
el Comerc¡o extenor (eiportaciones e importaciones)

0 Educ¿(ron

t) lndustrial llabflcecrcn de brenet)

h) Agícol¿ (cultivos)

Oe lo5 5¡tulent6 i€rv¡c¡os d€ ai¿rorle an ¡¡vaE¡on qu. 5e pratentan
e aonlrnuacron, ¿cuál 5e aluste má3 a tut note3lladet/ Pre(lte uno 5ol,o.

al Opcion Donde, corno y en que rnvert'r

bl Opc¡on Oo¡de, (ómo y en qué rnvenrr + ase5oria ¿ urted o l¿mili¡res párá ñañejer el

ñeBocio

¿Cuánlo uited .ltari¡ d¡tpuctto a ¡nvcrlir, considerañdo cap¡l.l Prop¡o y t¡nañcl¡mlarlo
b¡nc¿íol tltla una tole rcrPuc§ta

.) Menos de S50O0

bl t nr re S500o y S loom
c) Eñrre S10O00 y Sl50O0 _
dl Entre S15000 y S20O0O

e) Entre S200o0 y S25000

0 Mas de S250o0

Mencione perenteJao

r2l

r3)

Muchas Graci¿5 por ru liernpol
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2.4.7 Técnicas de muestreo

Util¡zamos la técnica de muestreo probab¡líst¡co, muestreo aleator¡o s¡mple.

Població n obietivo:

Elemcntos: Ecuatorianos migrantes residentes en Madrid que sean

económicamente act¡vos y que se encuentren ocupados.

Unidades de muestreo: Personas

Extensión: Ciudad de Madrid-España

Muestreo:

Número de Ecuatorianos residentes en Madrid (N) = 75085

Error de diseño = 0.05

Z para nivel de confianza del 95% = 1.96

ProbabilidadP=05

¡ = (4PQN) / [e2 (N-1) + 4PQl

n = 195

2.4.8 Trabajo de campo

La investigación se realizará en un periodo de 2 semanas. En las cuales se

recolectará los datos de 195 personas. Estimamos que el liempo que dure la

encuesta sea de 5 minutos aproximadamente.
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2.5 Análisis de datos

2.5.1 Metodologia

Para poder efectuar análisis especifico como estimación de la demanda,

monto a invertir y t¡empo percibiendo ingresos, utilizaremos el Programa Excel.

el mismo que nos servirá como filtro para establecer la muestra significat¡va.

Un vez que se conozca la muestra significativa se utilizará el programa

estadístico SPSS, con el cual realizaremos los siguientes análisis:

. Frecuencias

. Tablas cruzadas

2.5.2 Presentación de resultados

A continuación se muestran los resultados generados por la herramienta

SPSS, luego de haber efectuado la recolección de datos:

. Tablas

. Gráficos

2.5.2.'l Tablas

Análisis descr¡pt¡vo

Edad

N

Missh g

Mean

Medran

Mode

195

0

34,3 0

33.00

36
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Edad

Frequenc

v Percent

Vald

Percent

Cumulative

Percent

Valid 17

18

21

))
?4

26

27

28

29

30

31

v
s
36

38

39

@

42

45

46

47

.a

50

53

54

55

62

Total

3

J

3

?

l3
14

I
10

9

3

I
7

13

I
t6
13

6

I
3

5

10

J

3

3

3

3

3

195

1,5

1.5

1.5

't.5

1.5

6.7

7.2

4,6

5.1

¿A

1,5

4.6

3,6

6.7

4.1

a2

6.7

3.1

4.1

't.5

1,5

'1,5

2,6

5,1

1,5

1,5

1.5

1.5

1,5

1.5

100.0

1.5

1.5

't,5

6,7

7,2

4.6

5.1

4.6

1.5

4.6

3.6

ó.1

4,1

6¿

6,7

3,1

4,1

1,5

1,5

1,5

2.6

5.1

1.5

1.5

't.5

'l.5

'1.5

r@.0

1.5

3,1

4.6

6,2

7.7

14,4

21 ,5

?6.2

3'1.3

35.9

37 .4

42.1

45.6

4A ',\,

56,4

8a,6

71 .3

74,4

78,5

80.0

8'1.5

83.1

85.6

90.8

92.3

93.8

95.4

96,9

98 ,5

100,0
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N Vali,

Missing

Mean

Med¡an

Mode

r95

0

.57
't .00
,1

Género

Género

T¡empo lngreso

T¡empo lngreso

N ValiJ

Missin g

Mean

Median

Mode

195

0

.11

.00

0

Freq uenc

v Percenl

Vald

Percent

Cumulative

Percent

Valid Femeñho

Maculho

Total

'112

195

42.6

57,1

100, 0

42,6

57.,1

100,0

42.6

100,0

Fre quen c

v Pe rcen t

Va lid

Percen I

Cumulat¡ve

P erce nt

Valid Mas de 2 años

Menos de 2

año s

Total

173 88,7

11.3

100.0

88,7

11,3

100,0

8 8,7

100.0'))

1S5
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Descanso hogar

N Vali,

M¡ssing

Mean

Median

Mode

't 95

0

.45

.00

0

Descanso hogar

Paseo famil¡ar

Frequenc

v Percenl

Val¡d

Percent

Cumulaliw

Percent

Vaüd No

Si

Total

107

88

195

54.9

¡t5,1

100,0

54,9

45.1

100,0

54,9

100,0

N Val il
Miss¡n g

Mean

Median

Mode

195

0

.29

.00

0

Paseo familiar

Frequenc

v Percenl

Valii

Percent

Cum ulalive

Percent

Válid No

S¡

Total

139

56

195

71.3

8,7
r00,0

7l.3

28.7

'100.0

7'1 ,3

100.0

51

I



N Valid

Miss in g

Mean

Med¡an

Mode

195

0

,00

0

Compras

Compras

Oeportes

Deportes

Frequenc

v Percent

Valii

Percent

Cumulative

Percenl

Val¡d No

S¡

Totel

153

42

195

78,5

2'1.5

100.0

78,5

21,5

100, 0

78.5

100.0

N Valil

M¡ssan g

Mean

Median

Mode

195

0

,21

.00

0

Freq uenc

v Percent

Val¡i

Percenl

Cumulative

Percent

Valid No

S¡

fotal

154

41

195

79.0

21,O

100.0

79.0

21,0

100,0

79,0

100,0
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N Válii

M¡ss in g

Mean

Median

Mode

195

0

,26

,00

0

Sociales

Sociales

Otros

Otros

Freq uenc

v Percent

Valid

Percent

Cumulalive

Percenl

Vál¡d No

Si

Totál

141

51

73,8

82
100.0

73,8

26.2

100.0

73,8

100.0

N Vali,

Missing

Mean

Med¡an

Mode

1S5

0

,08

.00

o

Frequenc

v Percent

Valid

Percenl

Cumulative

Percen t

Valrd No

Si

Total

180

15

195

92.3

7.7

100,0

92.3

7,7

100.0

100.0
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Especificar otros

N Valid

M¡ssing

195

0

Espec¡f¡car otros

Motivo viaje

Mot¡vo v¡aje

N Valii

Miss¡ng

Mean

Median

Mode

195

0

1 '.t'f

2.00

1

Frequenc

v Percent

Vali,

Perce nt

Cumuhtúe

Percenl

Valid Che

Nirguno

Majar

Total

180

12

r95

1,5

62
1 00,0

't,5

I2,3

6.2

1 00,0

1,5

93.8

100,0

Frequenc

v Pe rcenl

Valid

Percent

Cu mulative

Percent

Valid Vi§la a

familliares

Negocio propio

Opcbn a y b

Retomo definitivo

Totál

70 §,s 3s.9

50

28

47

't95

25.6

14.4

24.1

r00,0

25,6

14,4

21,1

100,0

6r .5

75.9

100.0
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Medio comunicación

N Vali{,

Miss in g

Mean

Median

Mode

195

0

r.66

2.00

1

N Valid

Miss in g

Mean

Median

Mode

195

0

2,00

6

Medio com unicación

Fre queoc

v Percen t

Va¡d

Percent

Cu mu lati\€

Percenl

Valid Telefono de hogar

Telefono de

boJtor¡o

lntemet

Total

95 8,7

36.9

18.7

36,9

11,4

100,0

48.7

72 85.6

195

14 .4

10 0.0

100.0

lnternet
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lnternet

Localización

Localización

N Valil

Miss¡n g

Mean

Median

Mode

195

0

r,66

1,00

I

Frequenc

v Percent

ValiJ

Peroent

Cum ula tive

Percenl

Va¡d Messenger

Hotm eil

Yahoo

G oogle

Nmguna

Tolal

72

13

6

75

195

38.9

1 4.4

3.'l

39,0

100,0

3 6.9

11,4

6.7

3,1

39,0

100.0

36,9

51 .3

61,0

t 00.0

Frequenc

v Perce nl

Valid

P erce nt

Cumubtive

Percent

Valid Cerca de hogar

Cerca de lrabajo

Mov¡m¡enlo

corn€rcial

Total

120 6t.6
11,3

27 .2

100.0

61 ,5

1't ,3

27 .2

100,0195

61.5

72.8

100,0
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N Vali,

Miss in g

Mean

Median

Mode

r95

0

.88

1 .00

1

Cuenta bancaria

Cuenta bancaria

Nombre banco

Frequenc

v Percent

Vali,

Percent

Cum ulative

Percenl

Valid No

Si

Total

172

195

11,8

82
100,0

11,8

88.2

100.0

11.8

100.0

Freq uenc

v Persent

Valkl

Percent

Cumulative

Percenl

Valid Atlánl ico

Ba ncaja

Ba nco

Popular

BBVA

Caixá

Caja Madril

Cajamara

City F¡nachl

Nnguna

Rural Caja

Santander

Totál

3

4

1,5

2.1

1.5

35

4'l

44

3

4

3

32

195

1t,g

21,0

a.a
1.5

1 1.8

'1,5

16.4

100,0

1,5

2,t

r.5

r,5 5.'1

't7,9

21,0

22.6

1.5

2,1

11.8

1,5

16,4

100,0

23.1

44 ,1

66,7

68,2

70,3

82,1

83.6

10 0,0
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N Valid

Miss¡n g

M ean

M edian

Mode

195

0

1 ,69

1,00

1

Remesa mensual

Remesa mensual

Administrador

Frequenc

v Percent

Valid

Percenl

Cumulal¡ve

Percent

Valrd 300400 euros

400-500 euros

50O-700 euros

Mas de 700

euros

fotal

't 19

40

14

0r,0

20.5

7.2

1 1.3

'100.0

61.0

20.5

7.2

11.3

100,0

61,0

81 ,5

88,7

100.0

195

N Valil

M¡ss in g

M€an

Median

Mode

195

0

1 .13

1 .00

1

c. i.3

58
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FIequenc

v Pe rcen t

Valid

Percent

Cumulative

P ercent

Valid Fám il¡ares

lns tit uc ¡on

f¡nac iera

f otal

182 0:1,3

6.7

't o0 ,0

93,3

6,7

100.0

93,3

10 0,013

195

Adm¡nistrador

Parentesco

N Val¡d

Missing

195

0

Parentesco

Frequenc

v Percent

Vald

Percenl

Cumuhtive

PeÍcenl

Valid Ab uelos

Com adre

Espos a

H€rmano

Hi os

Nnguno

Padres

Primo

TD

Total

11

3

10

t2

13

102

3

3

195

5,6

1,5

5,1

19.5

6.2

6.7

e¡¡
1,5

f.5

t 00,0

5.6

1.5

r 9,5

6.7

1,5

1,5

100.0

5.6

7.2

r 2,3

31,8

37,9

44.6

96.9

98.5

100.0
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N Valii

Missing

Mean

[.,] ed ¡an

[.4 ode

195

0

2,00

2

Oispos¡c¡ón a inverlir

Disposición a invertir

Comerc¡al

N Vaiil

M¡ss in g

Mean

Med¡an

Mode

152

0

.40

,00

0

Freque nc

v Percent

Valid

Perce nt

Cumulátive

Percent

Valid Muy dispuesto

Dispu eslo

Ni dispueslo n¡

poco dispueslo

Poco dbpuesto

Nada dispuesto

Total

47

99

21,1

50,8

24.1

50,8

6 3.1 3, 1

24

19

195

I 2,3

100.0

12 ,3

9.7

100,0

2,r.1

74.9

77.9

90.3

100.0
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Frequenc

v Percent

Valil

Percenl

Cumulative

Percent

Val¡d No

Si

Total

91

61

152

59,9

40.1

100,0

59,9

¡l{,,l

100,0

59,9

10 0,0

Comercial

Transporte

Transporte

Turismo

N Valil

M issin g

Mean

M ed ian

Mode

152

0

,08

.00

0

Frequenc

v Percent

Valtd

Percenl

Cumulative

Percent

Valid No

S¡

fotal

140

12

152

92,1

7,9

100,0

7.9

100.0

92,1

100.0

N Valii

Miss in 9

Mean

Medaan

Mode

152

0

.u
,00

0

61

I

I



Freq uenc

v Percent

Valid

Percenl

Cum u¡alive

Percent

Vaüd No

Total

'1 01

152

66.4

«!,€

100.0

66.4

33,6

100.0

66,4

r 00,0

Turismo

lnmobiliaria

lnmobiliaria

Comercio Exter¡or

N Valtr

Miss in g

Mean

Median

Mode

15?

0

.06

.00

0

Frequenc

v Percenl

Valid

Percenl

Cumulat¡\€

Percenl

Val¡d No

si

Tolal

143

9

152

94,'1

5,9

100.0

94.1

100.0

94.'1

100,0

N Valil

Missing

Mean

Med¡an

Mode

152

0

.06

,00

0

62
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Frequenc

v Perceni

ValiJ

Percent

Cum ulative

Percent

Valid No

S¡

Total

r43
o

t52

94,'l

§,0

100.0

94,'l

5.9

100,0

94.1

100.0

Comerc¡o Exter¡or

Educación

N Valid

Miss in 9

Mean

Median

Mode

0

00

00

0

N ValiJ

Missin g

Mean

M ed¡an

Mode

152

0

,07

,00

0

Educación

Frequenc

v Percenl

ValiJ

Percent

Cumulative

Percenl

Valid No 152 100,0 100.0 10 0,0

lndustr¡al
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Frequenc

v Percent

Valid

Percent

Cumulative

Percenl

Valid No

S¡

Total

142

10

152

93,4

0,6

100.0

93.4

6.6

100,0

93.4

100.0

lndustr¡al

Agricola

Agr¡cola

Oem anda

N Vali,

M¡sshg

Mean

Median

Mode

132

0

, to

.00

0

Frequenc

v Percenl

Valkl

Percent

Cumulalive

Percent

Val¡d No

si

Total

128

24

't 52

84.2

t5,E

100.0

u.2
15.8

100.0

84,2
'10 0.0

N Válid

M¡ss in g

Mean

Median

Mode

152

0

r.93

2.00

2
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Frequen c

v Percent

Val¡d

Percent

Cu mulative

Percent

Val¡d Opcbn I

O pcion 2

Total

10

142

152

6.6

S3,¡l

1 00,0

6,6

93.4
'100,0

o.b

100,0

Demanda

Monto lnvers¡ón

Monto lnversión

N Valil

Miss¡ng

Mean

Median

Mode

152

0

3.41

3.00

2

Frequenc

v Percent

Valil

Percent

Cumulatúe

Percent

Valid Menos de 5000

Entre 5000 y '10000

Entre 10000 y

15000

Entre '15000 y

20000

Entre 20000 y

25000

Mas de 25000

Total

18 r 1,8

25,0

?,o,1

11,8

25.O

20,431

24 15.8 158

10 6.6

20,1
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Análisis cruzado

Case Processing Summary
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Remesa mensual - Oisposición a invertir Crosstabulet¡on
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Case Processing Summary
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2.6 lnterpretación de resultados

La muestra que tomamos como referencia para eslimar los parámetros de la

población de los ecuatorianos residentes en la ciudad de Madrid, situada en

España, fue de '195 personas.

De acuerdo a la estructura de la encuesta tenemos que las primeras 9

preguntas nos arrojan información acerca de las caracteristicas del consumidor,

la pregunta 10 en particular nos sirve para f¡ltrar la información de acuerdo a la

demanda potencial. De ahi que las preguntas 11 , 12 y 1 3 van directamente

relaciónadas con el proyecto como tal.

Por este motivo nos vimos en la obligación de tomar 2 muestras como

representativas. La primera considera al total de la muestra (195 personas) y la

segunda se compone de aquellas que resultan filtradas por la pregunta 10 como

demanda potenc¡al, en la cual resultan 152 personas.

Con el fin de ser objetivos en el análisis vamos a clasíficar el mismo en dos

tipos:

2.6.1 Anál¡sis descriptivo

Debido a la cantidad grande de resultados obtenidos en la corr¡da del

programa SPSS diseñamos una tabla resumen al la cual nos vamos a referir al

momento de hacer el análisis descriptivo. A continuación se presenta la tabla de

los resultados que son representativos para el análisis descriplivo.
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Cuadro 2.2

Estad¡stica Derciptiva

8.2 0 195I635Edad
112 57 .40 195Maculino

83 42.60 r95Femenino
6enero

195173 88.70M¿s de 2 añosT¡empo de iñtreio
Descanso del hoSarTiempo libre

45.10 1955r 88descanso en elho8ar
28.70 195Ipaseo familiar
21.50 19542compras si

21.00 1955r {1deportes
51 26.20 195sr50ai¿les

19515 7 .10srotro5
6.20 195v ¿l¿r tzespecifique

35.90 195Visit¿ a famili¿res 10Mot¡vo de v¡aje
95 48.7 0 195Telefono hoBarMed¡o de comunicación
16 39.00 r99Niñguno

36.90 19Srlr5N 71
Med¡o5 ¡ñternet

120 61.50 195Cerca del hogarLocal¡¡acion
1¡) 88.2 0 t9sCuenta bancariá 5t

195Caja Madrid 44 22.6a

t5 17.90 19588VA
Nombre banco

119 61.00 lssRemesá Meñsual 300 400
l9'jFamrlrare5 182 91.30Administrador

52.30 195Padreg 102Perentesco
99 s0.80 195Dispu€sto
47 2 4.10 195

Oiipor¡c¡oñ á ¡nverl¡.
Muy di5puesto

ComercialA.tiv¡dad empresar¡al
40.10 152sr 61Comercial

I2 1 .90 152fransporte sl

sl s1 33.60 152Turismo
9 5.90 I52lnmobiliara¿ 9

I 5.90 152Comercio exterior sl

5 0 0,0 152Educ¿cion

10 6.60 1s2lndustri¿l
si )4 15.80 152ABícole

142 93.40 t\2Demande producto Opcion 2

€ntre 5000 y 10000 38 2 5.00 152

€ntre 10000 y 15000 31 20.40 152

tl 20.40 r52
Monto deseado de iñversion

M¿s de 25000

lamaño d€

la muestravar¡able

Fuente: Elaborado por autores
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Como datos adicionales para el análisis del mercado meta,descubrimos

aspectos demógraficos tales como la edad y el género de nuestro segmento

objetivo. En el momento de efectuar el análisis de las edades de los

encuestados pudimos apreciar que existe una amplia dispersión en los datos,

tanto así que la edad de 35 años tuvo una frecuencia de 16 repeticiones con

respecto del total de 195 encuestados, misma que obtuvo el porcenta¡e mayor

de partic¡pación dentro de la muestra. En lo que respecta al género, los

hombres predominaron con un 57. 4O% de partcipación, frente a un 42.60% que

representan las mujeres.Claramente podemos ver que la mayor parte de los

migrantes, especificamente los que reslden en Madrid, son de edad madura y

de género masculino, por lo gue podemos decir que el primero en migrar es el

jefe de familia.

Para poder identificar los canales de comunicación hemos investigado ciertos

factores importantes del hábito de consumo del migrante. De las acitividades

que los migrantes acostumbran realizar en los tiempos libres, el descanso del

hogar es el más escog¡do. con un 45.10To de preferencia del total de

encuestados, segu¡da por los paseos familiares y actividades de tipo social con

un 28.70o/o y 26.2% respectivamenle. El medio de comunicación más utilizado

es el teléfono, con casi el 50,00% de aceptación (48.70o/o), el cual es usado

desde el hogar mediante tarjetas prepagadas, Como medio de comunicación

por la web, el MSN es el más utilizado por aquellos que usan iternet con un

60.50% de preferencia, de los 119 encuestados que manifestaron tener

costumbre cibernética- Es notorio que aun se sigue utlizando los medios

tradicionales para la comunicación, con una ligera tendencia hac¡a la

globalización y el uso del internet.

Dentro la información requerida para el análisis de los deseos y sentimientos

del segmento objetivo, vemos que los mot¡vos por los que el ecuatoriano vijaría
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en los proximos 10 años ser¡an los siguientes. Primero, por visitar a sus

familiares, molivo que tuvo aceptac¡ón en un 35.90% de los 195 encuestados.

luego el 25.60Yo man¡fiesta que viaiaria por el emprendimiento o supervisión de

un negocio propio, lo cual nos da una pauta para continuar realizando el

estudio, y por último tenemos que el 24.10% del total de encuestados desea

retornar al país definitivamente. Por otro lado tenemos que 172 de los 195

migrantes preferirían que las ofic¡nas, que prestán servicios financieros, se

ubiquen cerca de su hogar. Por último podemos decir que los administradores

potenciales de las remesas proven¡entes de Madrid son los familiares de los

migrantes, ya que 1 82 de los 195 encuestados opinan que le encargan la

administración de su dinero a sus padres. Es evidente que se mantiene, a pesar

del intercambio cultural que se vive en el continente europeo, el sentimiento de

familia y de unión de hogar, Adicional a esto, la distancia de los servicios

básicos con respecto al hogar es otro aspecto fundamental que se debe

considerar.

Con la finalidad de estimar párametros relaciónados con la capac¡dad de

ahorro y de inversión, establec¡mos datos como el tiempo que llevan

percibiendo ingresos, si poseen cuenta bancaria y cual es el monto de remesa

que envian mensualmente . El 88.70o/o de los encuestados transm¡tieron que

llevan más de 2 años percibiendo ingresos en la ciudad de Madrid, contrario al

11.80% que manifiesta que lleva menos de 2 años precibiendo un salario. De

las 195 personas que fueron encuestadas, '172 aftrman tener cuenta bancaria.

Las inst¡tuciones financieras más perferidas por los migrantes son Caja Madrid

y BBVA, con el 22.60% y 17.90o/o de aceptación respectivamente, seguidas por

la Caixa con participación del 21o/o . El factor más importante para estimar los

parámetros antes mencionados es la remesa mensual enviada por los

migrantes. El 61,00% de ellos indica que envia una catidad de dinero que se
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ubaca en el rango de 300 a 400 euros, Luego de una breve invet¡gación

exhaustiva descubrimos que los ecuatorianos, generalmente, utilizan los

¡ngresos de los 2 primeros años para cancelar las deudas provenientes de los

trámites de viaje al país de destino, por lo que a partir de ese entonces se

podria decir que están en capacidad de ahorrar. Como parte del ahorro que

ellos pueden tener sabemos que alrededor de 400 euros los destinan a la

remesas enviadas a su país de procedencia, lo que, a su vez, podrían deslinar

para realizar una inversión. En la actualidad los bancos que están captando

esos ahorros son Caja Madid, BBVA y La Caixa en su orden.

Por último, y como punto más importante, efectuamos invetigaciónes que

están directamente relac¡ónadas con la demanda potencial y el giro de la

empresa de asesoría gue proponemos. Como mencionamos en secciones

anteriores, hemos realizado un filtro de acuerdo a las respuestas de la pregunta

10, en consecuencia tenemos que el 50.80% y el 24.1O% manifiestán estar

dispuestos y muy dispuestos, a invertir en un negocio propio en Ecuador,

respectivamente; por lo que nos queda una muestra representat¡va de 152

personas de aqui en adelante.

Las actividades empresariales que mas gustan entre los migrantes son las

comerciales y de turismo, con frecuencias de respuesta de 61 y 51 veces

respect¡vamente. Cuando hablamos de actividades comerciales nos referimos a

compra y venta de bienes y servicios y, en cuanto a actividades turísticas, nos

referimos a hoteles, hosterias, restaurantes, etc etc.

En lo que al servicio de Ia asesoría respecta, los encuestados indican que la

opción 2 es la más conven¡ente, con un rotundo 93.40% de participación del

tolal de la muestra representativa al momento. Cabe recalcar que la opción 2
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incluye las bases teóricas y la capacitación correspondiente para la ejecución

del negocio.

Finalmente vemos que, considerando capial propio y financiamiento, el

25.00% de los migrantes están dispuestos a invetir entre 5000 y 10000 dólares,

sin embargo el 20¿0% le es indiferente invertir entre 10000 y 15000 dólares o

más de 25000 dólares.

Definitivamente existe la intención de invertir en alguna actividad empresarial

que este relaciónada con el comercio y el turismo como tal y que no represente

montos elevados de inversión.

Claramente la opción 2 fue la que más acogida tuvo, lo cual reluce que la

capacitación para la administrac¡ón de la empresa es algo muy valorado por

parte del segmento al cual queremos llegar.

2.6.2 Análisis cruzado

Con la finalidad de conocer si existe relación entre la cantidad de remesa que

envian los migrantes mensualmente y el monto que están dispuestos a invertir,

realizamos un análisis cruzado el cual nos arrojo los siguientes datos:

Como era de esperarse, 32% de los migrantes que envían remesas de

entre 300 y 400 euros dijeron estar dispuestos a invertir entre 5000 y

10000, rango que aparece como segunda opción en las alternativas de

monto de inversión, mientras que 18 manifestaron que con la misma

cantidad de remesas estarian dispuestos a ¡nvertir entre de 10000 y

15000.
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.A simple vista podemos apreciar que hay migrantes que, con una cierta

cantidad de remesa. están dispuestos a invet¡r un monto en particular, sin

embargo hay otro grupo gue. a pesar de enviar la misma cantidad de remesa

que el grupo antes mencionado, están dispuestos a invertir una cantidad

superior. Éste dato nos ayuda muchisimo al momento de presentar propuestas

de inversión, ya que si conocemos cuanto dinero envían a sus fam¡liares a

Ecuador podemos tener un aban¡co de opciones interesantes como actividades

empresariales de distintos tamaños en lo que se refiere a capital para la

inversión,

Como hipótesis inicial planteamos que aquellas personas que envían una

cantidad de remesa superior a los 500 dólares serian aquellos que estarían más

dispuestos a invertir en un negocio propio gue aquellos que envian una

cantidad inferior. De acuerdo al análisis cruzado de las variables remesa

mensual y disposición a invretir, tenemos los siguientes resultados:

De las 152 personas que manifestaron estar dispuestas a invertir en un

negocio propio, 96 envían remesas de 300 a 400 euros mensuales. De

éstas 96 personas, 69 indican que estarían dispuestos a ¡nvertir en un

negocio propio.

Luego tenemos que 31 encuestados, que en la actualidad envían una

cantidad de entre 400 y 500 euros mensuales a sus familiares, afirmaron

Aquellos que dijeron enviar remesas entre 400 y 500 euros, en su

mayoría, afirmaron poder invertir entre 15000 y 20000 dólares y más de

25000 dólares, Especificamente hubo 13 personas que diieron estar

d¡spuetos a ¡nvertir una cantidad s¡tuada en el cuarto rango (enre 15000

y 20000) y 12 que sostuvieron poder invertir más de 25000 dólares
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Según se aprecia la hipótesis planteada fue rechazada debido a que aquellas

personas que envían actualmente entre 300 y 400 euros son los gue están más

dispuestos a invertir que aquellos que envían una cantidad superior. Por lo que

podemos decir que el factor cantidad de remesa enviada no influye de

sobremanera en la d¡sposlción a invert¡r en un negocio.

Un dato importante para conocer si los potenciales clientes relacionan de

alguna manera las actividades empresariales con el monto que estarían

dispuestos a invertir, es saber cuantos de ellos se inclinaron por la actividad

comercial y de turismo y, a su vez, que monto de inversión fue el preferido.

Hemos escojido éstas dos actividades debido a su nivel de aceptación.

estar de acuerdo en invertir en una actividad independiente- Para lo cual

13 de ellos estarian muy dispuestos a invert¡r y los 18 restantes estarían

dispueslos.

Por último tenemos que, el rango de remesa que esta por encima de 500

euros tiene participación del 14.47o/o sobre el total de 152 migrantes que

estarían dispuesos a invertir.

De los 61 que manifestaron su preferencia por la actividad comercial,

tenemos que 13 estarian dispuestos a invertir menos de 5000 dólares, 1 2

invertirían entre 5000 y 10000 dólares, otros 12 manifiestan querer

invertir entre 1 0000 y 1 5000 dólares, y los 18 restantes d¡cen estar

dispuestos a invertir más de 15000 dólares.

Como segunda mejor opción tenemos a la actividad empresarial de tipo

turística, la cual fue preferida por 51 personas, de las cuales 16 están

dispuestas a invertir entre 5000 y 10000 dólares, 6 entre 10000 y 15000
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dólares y por último-13 que estarían dispuestos a invertir entre 15000 y

20000 dólares.

Claramente se observa que aquellos que escogieron la actividad comercial

como la preferida no la dist¡nguen como una actividad de altos monlos de

inversión, Por el contario aquellos que prefirieron las actividades de tipo turistica

d¡cen querer invertir entre 5000 y 20000 dólares, Al parecer vamos en buena

dirección en el sentido de hacer conocer a los migrantes acerca de las dislintas

opciones de negocios que pueden haber y los respectivos montos de inversión

que cada act¡v¡dad podría tener, porque al parecer lo desconocen.

2.7 Conclusiones de la lnvestigación

Claramente podemos ver que la mayor parte de los migrantes,

especificamente los que residen en Madrid. son de edad madura y de género

masculino, por lo que podemos decir que los primeros en migrar son los jefes

de familia.

Es notorio que aún se sigue utlizando los medios tradicionales para la

comunicación, con una ligera tendencia hacia la globalización y el uso del

internet.

Es evidente que se mant¡ene, a pesar del inlercambio cultural que se vive en

el continente europeo, el senlimiento de familia y de unión de hogar, Adicional a

esto, la distancia de los servicios basicos con respecto al hogar es otro aspecto

fundamental que se debe considerar.
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Como parte del ahorro que ellos pueden tener sabemos que alrededor de

400 euros los destinan a la remesas enviadas a su país de procedencia, lo que,

a su vez, podrán destina r para realizar una inversión. En la actualidad los

bancos que están captando esos ahorros son Caja Madid, BBVA y La Caixa en

su orden.

Definitivamente existe la intención de invertir en alguna actividad empresarial

que este relacionada con el comercio y el turismo como tal y que no represente

montos elevados de ¡nvers¡ón. Claramente la opción 2 fue la que más acogida

tuvo, lo cual reluce que la capacitación para la administración de la empresa es

algo muy valorado por parte del segmento al cual queremos llegar.

Si conocemos cuanto dinero envian a sus familiares a Ecuador podemos

tener un abanico de opciones interesanles como actividades empresariales de!

dist¡ntos tamaños en lo que se refiere a capital para la inversión.

El factor cantidad de remesa enviada no influye de sobremanera en la

disposición a invertir en un negocio.

Vamos en buena dirección en el sentido de hacer conocer a los migrantes

acerca de las distintas opciones de negocios que pueden haber y los

respeclivos ,montos de inversión que cada actividad podria tener, porque al

parecer lo desconocen.
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2.8 Recomendaciones

Para la campaña de comunicación el foco primario deben ser los jefes de

familia, y como foco secundario deben considerarse los familiares residentes en

Ecuador.

Los canales por los cuales se pretende llegar en la ciudad de Madrid deben

ser en su mayoria los tradicionales: oficinas, plazas, parques, centros

comerciales, prensa, etc etc., y como medio alternativo el internet.

El concepto de la campaña de comunicación debe ser de tipo sentimental,

realzando los valores de familia y de unión de hogar. Como punto fuerte hay

que brindarles la opción de retorno al país en un fuluro.

La oficina de IDEAS ECUADOR debe estar ubicada cerca del hogar de los

m¡grantes, al menos cerca del lugar donde residen la mayoria de ellos.

Sería beneficioso realizar una alianza estratégica con Caja Madrid. de tal

manera que ellos puedan aprovechar el financiamiento que este tipo de

instituciones puede dar.

Los sectores donde IDEAS ECUADOR debe buscar oportunidades de

inversión deben ser el comercial y el turístico como principales, luego de ello

realizar análisis macroeconómicos para identificar aquellos sectores

económicosde la Economia que se encuentren en pleno auge y que, aunque no

sean los más comunes, sean los más rentables.

Hay que promoc¡onar de meior manera el servicio 2, ya que, como vimos

anteriormente en los resultados de la investigación de mercados, el servicio 1

t¡ene una demanda potencial muy pequeña.
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CAPíTULO III: PLAN DE MARKETING

3.1 Análisis situacional del servicio

3.1.'l Característ¡cas, Atributos y Beneficios

Características

El servicio de IDEAS ECUADOR se enfoca en la asesoria para la inversión

de recursos monetarios disponibles de los migrantes ecualorianos residentes en

Madrid España, en el sector productivo.

IDEAS ECUADOR es una empresa que en la actualidad no tiene un marco

de referencia en la vida real como para simular su operación, Sin embargo se

espera gue las características del mismo sean las siguientes:

Modalidad de servicio. Personalizado

Neces¡dades que cubre. S¡rve de orientación para respaldar resultados

Entorno del servicio. Utiliza henamientas de conocimiento teórico para

operar

¿

c.L.B.
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Campo en el que interviene. Negocios

Bases del servic¡o. Como es algo que no se ha visto antes necesita estar

respaldado por la confianza de sus resultados. Producto intangible.

Atr¡butos

IDEAS ECUADOR Utiliza herramientas de conocimiento para su

funcionamiento, el cual representa la última era de modelos de negocio. Por

otro lado la mecánica de operación es sencilla. ya que, una vez que el cliente

manifieste sus ¡ntereses y habilidades, solo debe de elegir la opción de proyecto

que más le convenga. Finalmente y como punto más importante seremos los

primeros en ofrecer este tipo de servicios en el mercado, ventaja que se debe

aprovechar para mantener un liderazgo en el futuro.

Servicio

Asesoria Para la inversión de las remesas en el área product¡va. IDEAS

ECUADOR se creará con la finalidad de brindar más claridad a los futuros

emprendedores al momento de realizar sus inversiones

Beneficios

Garantiza el éxito del emprendrmiento de un negocio

Sirve de soporte para comprobar teorías empíricas de negocio.

Brinda alternativas viables para la ejecución de una idea de negocio
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3.1.2 Análisis del entorno interno y externo.

FORTALEZAS:

Primeros en el mercado

No hay compelencia directa

Existe demanda potencial

lncursiona en el campo de última tendencia: Conocimiento

Ecuador cuenta con recursos productivos suficientes

OPORTUNIDADES:

Abrir mercado

lntegrarse verticalmente

Proponer inversiones en Europa

Alianzas estratégicas

Brindar crecimiento económico al país

DEBILIDADES:

Poca credibilidad por ser un servicio nuevo

No formar parte de la cultura del mercado objetivo
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AMENAZAS:

Competencia. Estado

Tipo de cambio

Oportunidades de rnversión en Madrid

Oportunidades de que los familiares migren a Madrid

lnestabilidad económica del pais

3.2 Definición de la misión y visión de la creación de una empresa de

asesoría para la inversión de las remesas de los migrantes ecuatorianos

residentes en Madrid-España

MISIÓN:

Utilizar todos los conocimientos necesarios para fomentar la productividad y

emprendimiento de los migrantes ecuatorianos. para de esta manera contribuir

con el desarrollo económico de nuestro país.

VISIÓN:

Ser líderes en gestión y formulación de proyectos de inversión, en el

Ecuador, de los migrantes ecuatorianos residentes en cualquier parte del

mundo.
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3.3 "Participación" O Matr¡z "Ansoffl'

MERCADOS

ACTUALES

Gráfico 3.'l Matriz Ansoff

sERVlClos

ACTUALES

Penetracrón del

mercado

MERCADOS NUEVOS
Desenollo del

mercado

Fuente: Elaborado por autores

Como el servicio de asesoria para la inversión en el sector product¡vo es una

propuesta ¡nnovadora para el mercado de migrantes ecuatorianos, consideramos que

IDEAS ECUADOR se encuentra desanollando el mercado. Si anteriormente las

invers¡ones se realizaban en base a un anál¡sis de las tendencias del mercado,

referencias de personas o por costumbre, ahora se propone que el mismo fin se

cumpla de otra manera.

3.4. Análisis de la competencia

3.4.1 Estructura competit¡va: Modelo de las cinco fuer¿as de Porter

3.4.1.1 Compet¡dores potenciales

PLAN RETORNO. Tiene como finalidad Vincular las voluntades de retorno

con programas y proyectos específ¡cos para impulsar el desarrollo humano de

SERVICIOS

NUEVOS

IOEAS ECUADOR

Desanollo del

mercado

Diversificación
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las personas emigrantes y sus fam¡lias- Este plan brinda plazas de trabajo

seguras al momento de que los migrantes deseen retornar o a su vez busca

facilidades de financiamiento para que ellos emprendan alguna actividad

empresarial.

OlM. Organizac¡ón que ayuda a encontrar soluciones prácticas a los

problemas migratorios mediante el financiamiento de los pasajes aéreos y la

reubicación de los migrantes en el campo laboral.

3.4.1.2 Proveedores

Como proveedores de la empresa tenemos a los analistas de información.

Debido a la excesiva oferta de profesionales en el mercado ecuatoriano, IDEAS

ECUADOR tiene el poder de negociac¡ón sobre el contrato de los analistas.

3.4.1.3 Competidores del Sector

No hay competidores

3.4.1.4 Clientes

Ecuator¡anos de estrato socio económico vulnerables de entre 24 y 40 años

con niveles secundarios de educación. Ya que IDEAS ECUADOR es una

empresa nueva en el mercado, los clientes tienen el poder de elegir si prueban

sus servicios o no.

3.4.1.5 Sustitutos

Como productos sustitutos tenemos los siguientes:
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. Las ¡nstituciones financ¡eras de España que ofrecen una rentabilidad

por los depósitos

. El Plan retorno migrante del gobierno ecuatoriano que brinda

facilidades para que los migrantes vuelvan a su pais.

. La Organización lnternacional para las migraciones el cual da

asistencia social a los migrantes.

Existe la amenaza por parte de los sustitutos antes mencionados.

3.5 Análisis de la segmentación del mercado meta

3.5.1 Clases de segmentación

Segmentación demográfi ca

Como parte de la definición demográfica del segmento objetivo tenemos la

siguiente descripción:

Nacionalidad: ecuatorianos

Edad: entre 25 y 47 años

Género: Masculino y femenino

Residencia: Madrid

Segmentación psicográfica

Luego de haber segmentado demográficamente el mercado meta

describiremos las caracter¡sticas psicográfica que debe tener de acuerdo a

nuestro estudio:

Clase social: Media baja, baja

Nivel Educativo: Primario, Secundario
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3.6 Análisis del comportamiento del consumidor

3.6.1 Modelo de implicación FCB (Foote, Cone, y Belding).

Gráfico 3.2 Matriz fcb (Foote. Cone, Building)

APREHENSION

Sentidos,

Hedon ismo

( a,e,¡ )

Fuenle: Eláborado por autores

En el caso de que el proyecto propuesto por IDEAS ECUADOR no funcione,

su implicación seria alta, ya que la desinversión representaría una pérdida de

dinero por parte del emprendedor, la cual nadie estaría dispuesto a

experimentar. Por otro lado, la aprehensión del servicio de asesoría sería

intelectual, debido al alto grado de razonamiento al momento de tomar la

decisión de adquirirlo o no. Por tanto hemos definido que IDEAS ECUADOR se

considera un producto de Aprendizaje.
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INTELECTUAL

(Razón, Lógica, hechos )

ETTOCIONAL

(Emoc¡ones,
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Aprendizaje
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DEAS ECUADOR

Afectividad

(e,i,a)FUERTE

Ruüna

( a,¡.e )
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3.7 Estrategia de Marketing

3.7.1 Análisis del ciclo de vida del producto

Gráfico 3.3 Etapas del ciclo de vida del producto

Fuent6: Elaborado por autores

Etapas del ciclo de vida del producto

Como hemos mencionado en enunciados anteriores, IDEAS ECUADOR es

una empresa nueva, por lo tanto se encuentra en la etapa de introducciÓn.

x

105



3.8 Plan operat¡vo de marketing.

3.8.1 Objetivos del marketing

3.8.1.1 Objetivos Generales

. Tener aceptación en el mercado

. Ser los lideres en formulación y gestión de proyectos

. Cubrir al 100% las expectat¡vas del mercado meta

. Comunicar de la mejor manera el concepto de la empresa

. Captar la atención de clienles potenciales mediante la publicidad

. Brindar un servicio a la allura de los países de primer mundo

. Lograr fidelidad del cliente

IDEAS ECUADOR

Gráf¡co 3.4 Logotrpo

p,e¡sa en iu f,tlüta invtet!e segtra

Fuente: Elaborado por Repúbl¡ca creat¡va

3.8.3 Creación del Slogan

3.8.1.2 Objetivos especificos

3.8.2. Creación del nombre de marca

Piensa en tu futuro, invierte seguro
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3.8.4 Estrategias de servicio

IDEAS ECUADOR ofrecerá los siguientes tipos de servicio

3.8.4.1 Asesoría de proyecto de inversión.

Se le provee al cliente todas las herramientas necesarias para poder

emprender determinado negocio: descripción y antecedentes del

producto, estudio de mercado, estudio organizacional, estud¡o técnico,

estudio de localización, estudio financiero y esludio de impacto

ambiental. Este servicio no incluye la ejecución del proyecto como tal'

3.8.4.2 Asesoría y Capacitación para la administración del negocio.

Todo lo anterior más capacitaciÓn a los futuros emprendedores y

personas que tengan negocios para el uso de técnicas de

administración, productividad y de mercadeo.

3.8.4.3 Asesoría en la planificación estratégica de la empresa.

Una vez e,ecutado el proyecto, nuestros clientes pueden recurrir a

nosotros para solicitar esludios que les permitan incrementar sus

utilidades y, a su vez, proponer estrategias para conseguir ese

objetivo.

Para tener mayor credibilidad al momento de vender el servicio,

asesoraremos a 5 personas sin costo alguno, para asi poder ut¡lizar una carlera

de clientes satisfechos a los cuales les puedan consultar acerca de la

efectividad de la asesoria
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Valores Agregados

Asesoria se plantea como garantia al éxito empresarial.

3.8.5 Estrateg ia de precios

Los precios tendrán una estructura variable. Dependerán d¡rectamente del

monto de inversión del proyecto. Debido a que el mercado al que IDEAS

ECUADOR es de estrato medio bajo y bajo, los precios no representarán una

barrera de entrada. La estructura de precios es de la siguiente manera:

Cuadro 3.1 Precios servicio 1

Fuente: Elaborado por autores

mxeos ltvrnstót MEDIA PRECIO VATOR

<5000 5 2.s00,00 s 1oo,oo

5 s.000,00 s 10.000.00 s 7.500,00 8,O% s 600,00

s 10,000,00 51s.000,00 s 12.s00,00 6,O% 5 7s0,00

s 1s.000,0o 5 20.000,00 s 17.s00,00 5,0% s 875,00

s 20.000,00 s 2 s.000,00 s 22. s00,00 4,O% s eo0,00

5 s.000,00 en adelante s s0,o00,00 2,5% s 1.250.00
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Cuadro 3.2 Precios servtcio 2

Fuente: Elaborado por autores

Cuadro 3.3 Precro servicio 3

r{EGOCtO PRECIO

Cualquier tipo de negoc¡o S 275,00

Fuenle: Elaborado por autores

En cada columna del cuadro presentado anteriormente se detallan los rangos

de inversión, la media del rango sobre la cual se hace el cálculo del porcentaje

para establecer el prec¡o y finalmente el valor del serv¡cio.

Adicional a esta estructura de precios se otorgará un descuento del '15% por

lanzamiento,

RANGOS INVERSION MEDIA PRECIO

< s 5000,00 S 2.5oo,oo S s2s,oo

s 5.000,00

s 1o_000,0o

s 10.000,00

5 1s.000,00

s 7.s00,00 L2,5% s 937, s0

S 1.312,505 12.s00,00 to,5%

5 1s.000,00 s 20.ooo,00 s 17,500,00 9,50/. 51.662,s0

s 20.000,00 s 2s.000,00 s 22.s00,00 8,5% 5 1.912,50

5 2s.ooo,oo en adelante s s0.000,00 6,5% s 3.250,00
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3.8.6 Estrategia de cobertura.

IDEAS ECUADOR se concentrara en el mercado de la ciudad de Madrid.

Para poder tener un mejor alcance en cobertura del mercado meta decidimos

hacer la siguiente alianza:

Alianza estratégica con el Banco Caja Madrid

Consiste en la concesión de 30 metros cuadrados dentro de los

establecimientos del Banco Caja Madrid, cumpliéndose que todo cliente que

necesite crédito para invertir lo solicitará en las oficinas del banco antes

mencionado. Sin embargo se cubrirá un costo de 1000 euros mensuales por

cada establecimiento por concepto del uso del espacio del banco.

3.8.7 Estrategia de comunicación

Cocktail de lanzamiento ofrecido por el Banco Caja Madrid en el que presenta

la alianza estratégica con IDEAS ECUADOR.

Organización de un torneo de indor en el que participen ecualorianos

migrantes.

Fuer¿a de ventas

Tendremos una fuerza de venta compuesta por 10 vendedores distribuidos

en la ciudad de Madrid y como venta alternativa utilizaremos el Tele mercadeo
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Publicidad

Material POP Ubicado en todas las instalaciones de IDEAS ECUADOR fanto

en España como en Ecuador.

r Plumas

. Carpetas

. Camisetas

. Gorras

¡ Volantes

¡ Banners

. Trípticos, dípticos

r Etc. etc.

. Boletin informativo

. Locutorios: mouse pad

Prensa escrita. Diario EL METRO, ADN y 20 MINUTOS.

lnternet

e Pagina web

o Publicidad en MSN

Activaciones

En el parque "EL RETIRO" IDEAS ECUADOR ubicará un stand en el que

se encontrará una modelo y un promotor de la empresa IDEAS

ECUADOR, donde se regalará material publicitario como: camisetas,

gorras, llaveros, carpetas, etc.

A continuación se presenta el presupuesto de publicidad que se propone para el

lanzamiento de la campaña:
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Cuadro 3.4 Presupuesto de Public¡dad

Presupuesto de publicidad

UNIDAD€SCANTIDADRUBROS

Artes

Logo, ¡sotipo, sloBan,

papeleria, hoja, sobre,

tarietas

Boletin

o

o
c

E
lmpres¡ón de artes

5000 unidades 10000 unidades

Bann€rs,

boletines,
dipt¡cos,
trÍpt¡cos

unidades1000 u nidades 10000

Sobres,

hojas membretadas

u n idad esAfiches

Publ¡c¡dad en la web
lnform¿tiva

lnteractivaPagina web

Publicidad MSN pof mes

120000 mails 30000 MaiiMailinB masivo

Med¡os
pof mes 3 MesP¿uta con Mercurio de cuenca

Pauta Radio de Cuenca

Mater¡al Promoc¡onal

1500 unid¿desCamisetas

1500 u nid¿desGorras

Plu m as 5000 u n idad es

1000Llaveros

Carpetas 3000 u n idad es

Mouse Pad

-I

I

I

Fuent6: Elaborado por autores
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Promoció n

Por cada tres referidos que presente el cliente se le regalará un libro de

administración aplicada como material de consulta.

Por cada tres referidos que presente el cliente se otorgará un curso de

administración aplicada totalmente gratis.

Durante los primeros 3 meses de operación de IDEAS ECUADOR se llevará

a cabo un sorteo, entre los clientes que hayan recibido la asesoria, de un viaje a

Ecuador con todos los gastos pagados para presenciar la inauguración del

negocio que planifican emprender.

3.8.8 Estrateg¡as de servicio al cliente

Por lanzamiento el cliente tiene la opción de hacer una consulta totalmente

gratis a IDEAS ECUADOR en el caso de tener algún problema con el giro del

negocio

3.8.9 Flujo de servicio al cliente

Esquema de servicio

1. Cl¡ente llega a las instalaciones de IDEAS ECUADOR

2, Cliente consulta en recepción quien le puede dar información acerca del

servicio de asesoría

3, Recepcionista direcciona al cliente al cubiculo correspondiente
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4. Cliente se acerca a las oficinas para preguntar sobre el servicio de

asesoria

5. Atención al cliente lo recibe y lo invita a conversar sobre el serv¡cio

6. Atención al cliente expone los beneficios de la asesoría y como acceder

a ellos

7. El cliente expone su idea de negocio o la rama en la que está interesado

en invertir

8. Atención al cliente busca alternativas de negocio en Ecuador de acuerdo

a una base de proyectos previamente establecida.

9. Cliente concuerda con el proyecto.

10. Cliente cuestiona acerca de la mecánica y precios de la asesoría-

1 1 . Atención al cl¡ente expone la mecán¡ca y precios de la asesoría

'12. Cliente consulta formas de pago

13.Atención al cl¡ente aclara las dudas y propone formas de pago

14. Cliente acepta el valor y cancela el 50% del valor de la asesoría

'l 5. Ambos concuerdan una cita para la entrega de la información requerida

por IDEAS ECUADOR para la creaciÓn o selección del proyecto ideal

16. Cliente entrega información requer¡da como requisito para la formulación

o elaboración del proyecto

17. Atención al cliente envía información a los analistas de proyectos

ubicados en ecuador para el respectivo análisis

18. Analistas de proyectos seleccionan o formulan alternat¡vas de proyectos

que se a.iusten a las caracter¡st¡cas descritas por el cliente

19. Atenc¡ón al cliente muestra al cliente las distintas alterativas de negocio

identificadas por los analistas

20. Cliente selecciona el proyecto que más le convenga

21. Cl¡ente cancela el 50% restante del valor de la asesoria
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22.5i el servicio antes mencionado incluye capacitación a los

administradores del negocio se procede a la capacitación por parte de

los analistas
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3.9 Conclusiones

IDEAS ECUADOR entrará con mucha tuerza al mercado de Madrid gracias a la

campaña de lanzamiento que se pretende realizar.

Como fortaleza importante de nueslra empresa, seremos los primeros en ofrecer

el servicio de asesoría para la inversión de remesas.

No existen competidores en la rama por lo que tenemos la oportunidad de

presentarnos como una propuesta innovadora para la implementación de las ideas

de negocio.

El precio de los servicios será variable y no representará una barrera de entrada

para el consumidor.

Por motivos de introducción del servicio de asesoría se brindarán descuentos y

promociones interesantes para incentivar el consumo del mismo.
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CAPíTULO IV: ESTUDIO TÉCNICO

4.'l Ecuador

4.1.1 Antecedentes de emigración en Ecuador

A partir del año 1999, Ecuador pasó de ser un pais con flujos moderados de

emigración hacia Estados Unidos, a ser el pais latinoamericano con mayor salida

de emigrantes hacia Europa y Estados Unidos.

En el pais, existen provincias con tradición migratoria. como lo son Azuay y

Cañar, es decir que desde los años 60s, empezó la emigración, especialmente

hacia Estados Unidos, aunque en los registros de las oficinas de censos de

Estados Unidos existe datos de ecuatorianos desde 1930, sin embargo luego de la

crisis de año 1999, éstas provincias se convirtieron en las principales en nÚmero

de emigrantes respecto de la población total, debido más que todo a las redes de

familiares que se habían formado desde mucho tiempo antes; no obstante son las

provincias de Pichincha y Guayas que representan el 50% de la poblaciÓn

emigrante, habiendo la mayoria emigrado después del caos económico y

financiero de 1 999.
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Grálico ,l.l i Población emigrante por provrncra

t ElC,o

Fuente: Documenlo FIacso

El 67,O7o/o de los emigrantes ecuatorianos, están establec¡dos en Estados

Unidos, pero como se mencionó anteriormente, este país ha sido desde hace

algunas décadas un destino de los emigrantes ecuatorianos más por tradición gue

por otro factor.

Antes de los problemas políticos y económicos que vivieron la mayoria de

ecuatorianos, la migración a Estados Unidos era paulatina y continua. Sin

embargo luego de la crisis de 1999, el número de ecuatorianos en Estados Unidos

aumento drásticamente

Grár¡co,l.2: Emrgrant€s ecuatorianos en el mundo

Fuente: Documento INEC

Pese a este dato, si se quiere nombrar un flujo migratorio alarmanle y

acelerado, éste fue hacia España, en donde la población ecuatoriana paso de

8973 en el año 1999 a 92120 en el año 2000 y luego de 8 años se encuentran

registrados 4461'11 , es dec¡r un aumento de 4872% en I años.
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Es por esta razón que se considera a España como el principal destino de los

ecuatorianos actualmente, debido a que después de 1 999 el 49,43o/o de los

ecuatorianos escogieron a España como destino, el 27 -73o/o a Estados Unidos, el

9.89% a ltalia y el 13.95% a otros paises.

Gráflco ó.3; Destino de los emigrantes después de la cnsis de '1999

.ttUU

9.89""

Fuonte: DoqJmento FLACSO

4.2 Elección del pais sede de IDEAS ECUADOR

Las condiciones en las que se desenvuelven los emigrantes ecuatorianos en

Estados Unidos, son muy diferentes a las que se vive en España.

En el lema de convivencia, en los países europeos, todavía existe la xenofobia

y racismo lo que hace que la convivencia sea más dura, en Estados Unidos. este

es un factor casi olvidado, ya que en este pais conviven personas de todos los

países del mundo, y alberga a toda clase de cultura con mucha tolerancia.

Con respecto a salarios, Estados Unidos también brinda un beneficio extra al

ser sus salarios más altos que los de España, aunque hay que tomar en cuenta la

actual devaluación del dólar frente al euro, pero a pesar de esto, los beneficios

económicos que brinda Estados Unidos a los ecuatorianos son mejores.

En lo que se refiere a plazas de trabajo, Estados Unidos vuelve a tener un

punto a su favor. en este pais ex¡sten oportunidades de trabajo en todas las

épocas del año, para todo tipo de géneros, con una amplia variedad de tipos de

trabajo, caracteristica que no favorece a los emigrantes en España, en donde hay
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más trabaios para mujeres en el servicio doméstico, seguido por el sector agrar¡o

en donde se desenvuelven más los hombres y solo en ciertas épocas del año, y

después de éstos dos lipos de trabajos las oportunidades de desenvolverse en

otro ambiente laboral son pocas.

S¡n embargo, la principal razón para que los ecuatorianos hayan preferido a

España en vez de Estados Unidos, fue la facilidad de entrada a este país hasta el

2003, ya que no existia la restricción de visa que si lo exigía Estados Unidos, lo

que facilitaba enormemente la salida del pais, ya que se evitaban gastos

exagerados de "chulquerismo", debido a gue en caso de necesitarlo solo se

financiaba el coslo del pasa.je y no de todos los otros costos que implicaban llegar

ilegalmente a Estados Unidos.

Por todas las razones antes menc¡onadas, cons¡deramos a los migrantes en

España más propensos a invert¡r en el Ecuador, ya que sin duda, en muchos

casos mejoraron sus estilos de vida, no tienen todas o la mayoría de condic¡ones a

su favor, para considerar a este pais europeo como una residencia permanenle.

Otro factor que influyó, para elegir a España como sede del proyecto, es que en

éste pais existe migración joven mientras que en Estados Unidos, existe población

ecuatoriana con muchos años de residencia, con varias generaciones nacidas y

criadas allá y que ya no ven a Ecuador como una opción en el futuro, excepto por

esporádicas visitas.

Además de todo lo antes expuesto, Estados Unidos es un país que actualmente

está colocando demasiadas restricciones a los nuevos emigrantes con el

endurecimiento de leyes, pero que a su vez brinda muchos beneficios a quienes

ya residen en ese país, lo que haria disminuir la posible demanda que tendría este

proyecto en Estados Unidos.
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4.3 España

4.3.1 lnmigración de ecuatorianos en España

En España, según datos del lNE, residían muy pocos ecuatorianos hasta el año

1990, época en la cual empezó el flujo de ecuatorianos en muy pequeñas

cantidades motivados princ¡palmente por ciertas necesidades de mano de obra

que estaban escaseando en España, sin embargo fueron estos pioneros migrantes

ecuatorianos quienes prepararon el terreno para el acelerado recibimiento de miles

de ecuatorianos en menos de una década, registrándose como el flujo migratorio

más importante no ocasionado por catástrofes naturales ni guerras de los últimos

tiempos.

Actualmente, en España residen 446111 ecuatorianos, guienes se han ido

asentado en las diferentes comunidades autónomas del pais, mot¡vados

espec¡almente por el número y tipo de plazas disponibles en cada provincia. Las

tres principales con mayor número de ecuatorianos son: Madrid (38%), Barcelona

(15,2o/o) y Murcia (11,8%).

Gráf¡co,t.¡l: Distribucrón de Emigrantes ecuatorianos en España
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Fuoñte: INE lnstrtulo Nac¡ona¡de Estadislic¿s de España

Madrid, por lo tanto es la principal residencia de ¡nmigrantes ecuatorianos,

seguida por Barcelona, sin embargo residen menos de la mitad de ecuatorianos

que viven en Madrid.
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Murcia, tiene la tercera población más grande de ecuatorianos, movidos

especialmente por las plazas de trabalo en el sector agrícola, en donde es

característico los trabajos temporales debido al ciclo de siembra y cosecha de sus

productos.

En '12 de las 19 comunidades autónomas, existe mayor presencia de

inmigrantes ecuatorianas mujeres, explicado ante todo por la mayor oferta de

plazas laborales en el servic¡o doméstico, que incluye cuidado de n¡ños y

ancianos, Murcia es una de las 7 comunidades autónomas en la que domina la

presencia de hombres a muieres ecuatorianas.

4.3.2 Elección de la comunidad autónoma sede de IDEAS ECUAOOR

Las caracteristicas poblacionales de emigrantes ecuatorianos dentro de España

son casi homogéneas, por lo que la elección de la comunidad autónoma sede, se

da principalmente por el número de ecuatorianos residentes en la zona, ya que

determinará la futura demanda; por esta razón la comunidad autónoma elegida es

Madrid.

4.3.2.1 Madrid

En Madrid habilan 162522 ecuatorianosr, que se encuentran distribuidos entre

los 2'l distritos de la ciudad, en donde en todos la población ecuatoriana, es la más

alta a nivel de población exfran¡era; del total de extranjeros que residen en Madrid,

el 29,33% es población ecuatoriana.

I 
Datos estadisticos del INE con corte a diciembre 2007
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Grálico 4.5: D¡slntos de Madrid Gráf¡co 4.6: Drstrrtos de Madrid
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Fuont6: lnlernel Fuento: lNE. lnsl uto Naclonalde Eslad¡sli.¿s de España

4.4 Localización del proyecto

4.4.1 Madrid

Debido a que nuestro producto está d¡r¡g¡do a un determinado segmento de

mercado, que son los inmigrantes ecuatorianos, las oficinas de IDEAS ECUADOR

deben estar ubicadas estratégicamente para captar la atención de los mismos.

El sector financiero en España, está muy desarrollado, por lo que se encuentran

sucursales de las entidades f¡nancieras en cada sector de las ciudades y del país,

y la entidad financiera Caja Madrid, al ser la principal Caja de Ahorro de España

no es la excepción, por lo tanto no existirán restr¡cciones en cuanto al número de

sucursales disponibles de dicho banco en un determinado sector, para poder

escoger la localización adecuada.

4.4.1.1 Factores de local¡zación del proyecto

Para elegir los distritos en donde se podrían ub¡car las of¡cinas de IDEAS

ECUADOR, tomaremos en cuenta los distritos que tengan las siguientes

caracteristicas:

a) Distrito en donde residan la mayoría de ecuatorianos
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b) Distr¡to en donde laboren la mayoria de ecuatorianos.

c) Distrito en donde exista mayor movimiento comercial.

4.4.1.2 Distritos más importantes por presenc¡a de ecuatorianos

4.4.1.2.1 Distrito Centro

El distrito Centro de Madrid, es el casco comercial y económ¡co Madrid, en

donde se encuentran la mayoría de oficinas y negocios que operan en esta ciudad,

y por lo tanto es el lugar en donde existe mayor flujo de personas tanto españoles

como inmigrantes. En este d¡strito se encuentra población de muy diferentes

orígenes entre la que destaca por el número de personas empadronadas Ecuador

con 10.406 personas del total de población, lo que lleva a constitu¡r el sexto distr¡to

con mayor número de ecuatorianos residentes.

Gráfco 4.8

Poble.ión .rtr.njcr¡ .n !l D itrito cernro
Grático 4.7: Ubicación Distrito Centro en Madrid
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Fuente: lnlernel Fuente: lNE. lnstlulo Naoonalde Esladislicas de España

4.4.'1.2.2 Distrito Carabanchel

El distrito Carabanchel. es uno de los distritos con mayor número de

inmigración, explicado por el bajo valor que tiene las viviendas, ya que por

tradición ha sido un barrio de clase media y obrera, en la actualidad recibe sobre

todo a inmigrantes procedentes de las áreas centrales en donde los m¡gfantes

compartian pisos, y al conseguir arreglar sus papeles, estabilidad laboral y
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económica, dan el salto a vivir de manera ¡ndependiente donde encuentran

alquileres asequibles.

El distrito Carabanchel, es donde res¡den el mayor nÚmero de ecuatorianos que

viven en Madrid. actualmente en este distrito se concentra el 8.91% del total de

compatr¡otas que eligieron a Madrid como su lugar de estancia, lo que representa

un total de 14814 ecuatorianos.

Gráñco ¡1.9: Ubicacrón Drstrito Carabanchel en Madrid Gáñco,1.10
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Fuente: lnlernel Fuont€: INE lnsliluto Nacional de Estadislrcás de España

4.4.1 .2.3 Distrito de Salamanca

Salamanca ha mantenido desde siempre su carácter de lugar de residencia

para familias acomodadas y punto de referencia para las clases altas por la

elevada concentrac¡ón de comercios y servicios de luio.

Aunque, en este distrito solo residen el 4.08% de los ecuatorianos que residen

en Madrid, Salamanca es un distr¡to muy importante debido a que es foco de

atracción para personas inmigrantes residentes en otros lugares de la capital

porque en este distrito co¡nciden sedes de organizaciones no gubernamentales,

religiosas y sindicatos que dedican todas o parte de sus actividades a atender

neces¡dades de la población inmigrante, lo que supone que donde se ubican estas

organizaciones se produzca un ir y venir cotidiano de vecinos extranjeros.
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Gráfico a.ll: Ubicacióo D¡slr¡to Salamanca en Madnd Gráf¡co ¡1.12

Poblaclon cxtreñj..a cñ .l Dittrito Salarnañ..
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Fuonte: lnlernel Fugnto: lNE. lnstitulo Nacionalde Estadislicas de España

Debido a la condición de suntuosidad que existe en este distr¡to, muchos

inmigrantes laboran en Salamanca en servicio doméstico, cuidando niños y

ancianos, pero también residiendo; pero muchos también laborando en hoslerías y

en el comercio.

Grál!co,1.13: Areas de labores de migrantes en España
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Según el grár¡co 4.13, el 53o/o de los ¡nmigrantes en Madrid se dedican a labores

domésticas, 28oA en hostería y 22o/o en construcción, y es en el distrito de

Salamanca en donde las dos primeras ramas se desarrollan más debido al nivel

de vida, por lo tanto, tomando en cuenta que en Madrid la mayor población
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extranjera es ecuatoriana se deduce que es en el distrito de salamanca en donde

existe el mayor número de fuerza laboral ecuatoriana-

4.4.1.3 D¡stritos Escogidos

Por las caracteristicas antes mencionadas, los distritos escogidos en donde se

va a dar la ubicación de las oficinas, basados en datos estadislicos del lNE, son

los siguientes.

a) Distrito del Centro

b) Distrito Carabanchel

c) Distrito Salamanca

Estos tres distritos cumplen con los principales requisitos, para que IDEAS

ECUADOR, cuente con afluencia de migrantes ¡nteresados en invertir en el país:

a) Cercania a lugares de trabajo.

b) Cercanía a lugares de residencia.

c) Presencia de sucursales de Caia Madrid.

d) Cercania a locales comerciales de procedencia ecuatoriana

e) Cercania a zona de courriers.

Es decir. que los establecimientos estarán distribuidos equitat¡vamente entre

estos tres distritos de Madrid, lo que ayudará a que el servicio sea conocido más

ráp¡damente por los inmigrantes ecuatorianos.

4.4.2 Ecuador

4.4.2.1 Provincias con mayor número de emigrantes

Las provincias del Ecuador que aportan con el mayor número de emigrantes

son: Guayas (26%), Pichincha (21%) y Azuay (9%), como se lo mostró en el

gráfico 4.1, entre estas tres prov¡nc¡as aportan al 56% de la población emigrante,

es decir que del tolal de emigrantes ecuatorianos. aproximadamente 1.460.000
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pertenecían a una de estas tres provincias, es por eso que se ha escog¡do a estas

tres provincias como localidades para las oficinas de IDEAS ECUADOR que

funcionarán en el país, basados principalmente en el número de familias de

emigrantes que viven en estas provincias y qu¡enes serán uno de los pilares

fundamentales que intervendrán en el funcionamiento del proyecto.

Dentro de estas provincias, los cantones con mayor población emigrante en

términos absolutos son: Guayaquil, Quito y Cuenca.

Las tasas de crec¡miento de emigración de estas poblaciones del año 1998 a

1999, año en el cual se produjo la crisis financiera, 'lue de 112.20% en Cuenca,

123Í0Yo en Guayaquil y 143.20% en Quito.

Gráflco 4.1¿
Tar¡ de (re.im er*o de em¡8ra.lon 199&1999
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Fusnte: NEC

Sin embargo para el siguiente año, las tasas de crecim¡ento descendieron

considerablemente, especialmente en Cuenca, Guayaquil por lo contrar¡o, a pesar

de haber reducido la tasa de crecimiento de emigración, fue la que se mantuvo

más alta, superando incluso a Quito, el cual en años anteriores presentó ratios de

crecimienlo más altos.
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Gáñco {.15
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FUente: INEC

Según datos del INEC, del total de la población emigrante, el 74 50%, lenía

como área residencial las zonas urbanas de cada una de los cantones a los que

pertenecían, por lo tanto se deduce que. tanto en Guayaquil, Quito y Cuenca, el

área residencial de los emigrantes t¡ene un comportamiento similar al de nivel

nacional, dado principalmente, pof ser las principales ciudades que aportaron con

la emigración.

Grático ¡1.16

Area residencial del emigrante
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4.4.2.2 F acto¡es de localización del proyecto

Una vez que conocemos que Guayaquil, Quito y Cuenca, son las ciudades en

donde se encontrarán las oficinas de IDEAS ECUAOOR' y que será en la zona

urbana de cada una de ellas, se elegirá en que sector de cada una de estas
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ciudades seria más conven¡ente ub¡car una of¡cina de IDEAS ECUADOR, tomando

en cuenta gue en estas oficinas, se desarrollarán los proyectos, que luego serán

enviados a Madrid, para ser entregados al inversor; así mismo las oficinas de

Ecuador servirán para dar capacitación a los familiares del emigrante que desee

invertir y que requiera que se de capacitación a un familiar.

Para elegir entre los sectores, usaremos el método cualitativo por puntos,

tomando en cuenta los siguientes factores y característ¡cas primordiales:

a) Costo de servicios bás¡cos.

b) Costo de alquiler.

c) Cercanía a zona de courriers,

d) Cercanía a locutorios.

e) Mayor afluencia pública del segmento de mercado

f) Facilidad de llegada.

4.4.2.3 Elección de plaza de funcionamiento

4.4.2.3.1 Guayaquil

Las tres posibles plazas que se escogieron para realizar el estudio de

localización fueron el Terminal Terrestre, el centro de la ciudad y la Cdla.

Alborada.

El Terminal Terrestre. que actualmenle tiene un conceplo de centro comercial

de descuento, es uno de los lugares en donde existe la mayor afluenc¡a de

personas especialmente de clase media, media baja y baja, quienes pertenecen

al segmento de mercado a quienes está dir¡gido IDEAS ECUADOR.

Un aspecto muy importante. es que en éste lugar llegan personas no solo de

Guayaquil sino de todo el país, por lo tanto se llegaría no solo al mercado de
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Guayaqu¡l sino del Ecuador entero; sin embargo también hay que tener en

cuenta, que el Terminal Terrestre es un lugar de tránsito cas¡ inmed¡ato, muy

pocas son las personas que antes o después de un viaje esperan en sus

inter¡ores.

Con respecto al centro de la ciudad, al igual que en muchas ciudades más, es

el casco comerc¡al, en donde se encuentran las matrices de las entidades

financieras, courriers, restaurantes, locales comerciales, etc., por lo tanto existe

una masiva afluencia de personas de toda clase social.

Por otro lado. la Ciudadela Alborada en los últimos años se ha convertido en

punto de referencia muy ¡mportante para el comercio, aparte de ser una zona

residencial de clase media, razón por la que exista un gran número de locutorios y

courriers, además de sucursales de entidades financieras, etc.

Basados en estos antecedentes, se elegirá la plaza en donde funcionará la

of¡cina de IDEAS ECUADOR en Guayaquil.

Cuadro 4.1: Eleccrón plaza de func¡onamiento en Guayaqu¡l

aflueñci¿ pub|ca del reBn¡enlo de rnercado l.\ 9 ?.¿5 ¿

2?96 l0 11 10 ),1 I 5,¡

Coros de serio05 b.t,<ot
5 o5 l 0,1

0,2 ) O,J ! 08

Cerc¡ñr¡a ¡or¿ d¿ coureis
0.75 l0 l 0,¡5

c€r.¡ñrá¿ roná de ro.uton05 l,6l l0 l8
6,47 q1, 7,19

Fuente: Elaborado por eulores
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Luego del método cualitativo por puntos, el Sector del Centro, fue elegido como

el más idóneo para la localización de la oficina, ya que tiene la mejor puntuaciÓn

en 4 de los 6 factores, teniendo en contra: costo de servicios básicos y costo de

alquiler, ya que por ser una zona netamente comercial, estos costos son muy

elevados, s¡n embargo para el éxito de IDEAS ECUADOR, consideramos más

relevante la cercania al segmento objetivo.

4.4.2.3.2 Quito

En Quito las tres posibles plazas que se escogieron para realizar el estudio de

localización fueron, la Cdla. J¡pijapa, Cdla. La Carolina y la Cdla. Colón.

La Cdla. Jipijapa es una zona residencial en donde predomina la clase media,

los costos de alquiler son más bajos que en las otras zonas nombradas, pero no

es tan comercial como las otras dos.

La Cdla. La Carolina, por el contrario es el casco financiero de Quito, alberga a

la mayoría de las matrices de las instituciones financieras ecuatorianas y

extranjeras, además de los principales centros comerciales de la capilal. cuenta

con una gran afluencia de personas de toda clase social, por esa misma razón los

costos de alquiler en este sector son más elevados que en otras áreas de la

ciudad.

Por otro lado, la Cdla. Colón es una zona residencial y comercial de clase media

y media alta, en donde existen sucursales financieras y predominan los locutorios

y courriers, el costo del alquiler es más bajo que la Cdla. Carolina pero en c¡ertas

áreas más alto que la Cdla. Jipijapa.

En base a estos antecedentes, se procederá a elegir la ciudadela más indicada

para que funcione una oficina de IDEAS ECUADOR en la capital.
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Cuadro 4,2: Elecc¡ón plaza de func¡onámiento en Ouito

cDLA.aotO¡

Allueñd¿public¡delt.grñeñtodemercádo
¿5!( 10 7.5 10 2,5 9 2,t5

f¡didad de llegád¿
12% 8 I.16 10 2,1 8 t,76

costoJ d¡ !ervroot b¡tco5
1CÉ l 6 0,6 8 0.8

1oft l 5 0,5 9 0,9

Cer(¡nr¡. ¡ona de couners
151( 0,9 9 1,35 9 1,35

C.n¡n¡¿. ¡on¡de lo.ulorios
1896 6 1,(B 1,?¡,1 t0 1,I

E,21 8,59 (ñ

Fuoite: Elaborado por aútores

Luego del método cualitativo por puntos. la Cdla. Colón, fue elegida como la

más idónea para el funcionamiento de la oficina. A pesar de tener solo un factor

con la mejor puntuación, el resto de factores están b¡en equilibrados, lo que

provocó que en la puntuación final obtenga el mejor puntaje.

4.4.2.3.3 Cuenca

En Cuenca las tres posibles plazas que se escogieron para realizar el estudio

de localización fueron, el Centro Histórico, la ciudadela La Española y el Barrio las

Orquideas.

El Centro Histórico es el casco comercial y financiero de Cuenca, es un punto

de encuentro seguro, ya que también se encuentra la capilla de la c¡udad, y la

mayoria de las sucursales financieras, por lo que es el lugar más concurrido en

Cuenca.

La c¡udadela La Española, también tiene gran afluencia debido a que en este

sector se encuentra el aeropuerto y el terminal terrestre de la ciudad, y existe un

número considerable de locutorios y courriers.
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Por otro lado, el Banio Las Orquideas, es un sector en donde la mayoría de los

hogares tiene 1 o 2 familiares fuera del país. Este barrio es de clase media baja y

en donde existe una gran cant¡dad de locutorios en sus alrededores; sin embargo

por ser un barrio lejano del centro de la ciudad, no existe mucha facilidad de

llegada.

En base a estos antecedentes, se procederá a elegir la ciudadela más indicada

para gue funcione una oficina de IDEAS ECUADOR en Cuenca.

Cuadro 4.3: Elecc¡ón plazá de funcionamiento en Cuenc€

Pt50
CTNTRO H6TOÍ'CO lat oAQutotas

POÑ DTFACION PONDTRACION

AfloFo¡ pub¡.cá del teAr¡e.to d€ lEc¿do
2 516 l0 1,5 l0 2,5

9 i,98 I,l2 1,32

cotros de te.vr.iot b¿tr(ot
0,5 0.7 10 t

lillr o,7 0,8 0,9

Cer.¿ñ,¡ ¡ roñ¡ decou¡e.s
1,7 6 0.9 0,9

Ce.c¿ñr¿ ¿ ¿oóá dé ¡ftutonos 144 I,26 9 t.6l

8,12 6,48 8,24
Fuente: Elaborado por aulores

4.4.3 Tamaño del Proyecto

Grac¡as a la alianza que se va a realiza¡ con Caja Madrid, IDEAS ECUADOR

podrá tener, varios establecimientos dentro de las sucursales de este banco. El

número de establec¡mientos dependerá de la afluencia de público solicitando

información, es dec¡r depende de la demanda potencial más no de la demanda

real, ya que esta última represenlan a los que deciden escoger a IDEAS

ECUADOR para invertir en Ecuador.

Esta demanda potencial dependerá directamente de tres factores
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1) La estabil¡dad económica del inmigrante, es decir una vez que ya no

tenga deudas en Ecuador, y que se ha asentado tanto econÓmica como

laboralmente, para lo cual hemos considerado que un periodo de

estadía de 2 años o más en España. es necesario para conseguir este

tipo de estabilid ad. El 88,72o/o de los encuestados residian en Madrid por

2 años o más, y al ser una muestra representat¡va, se tomará este

resultado como válido para todo el universo.

2) El deseo de invertir en Ecuador, es otro agente ¡mportante, ya que sólo

los inmigrantes que se muestren interesados en ¡nvertir en Ecuador. se

acercarán a las oficinas a pedir información. El 74,87% de los

encuestados deseaban invertir en Ecuador en los próximos años, y al

ser una muestra representativa, se tomará este resultado como válido

para todo el universo.

3) Finalmente, la confianza gue tengan los inmigrantes para invertir en su

país, para lo cual hemos tomado al lndice de Confianza Empresarial

(lCE), que en los actuales momentos es de 35% como referente para

calcular el número de personas ¡nteresadas, y que ¡rá aumentando año

a año, para efectos del proyecto.

Para poder determinar el número de establecimientos de IDEAS ECUADOR

que funcionarán en Madrid, se tomará en cuenta los siguientes factores:

1) En cada establecimiento se encontrará un Analista que será encargado

de brindar información, tramitar creritos para las inversiones y dar

capacitaciones para los m¡grantes que decidan invertir.

2) El Analista tendrá una jornada laboral de 8 horas, las cuales están

repartidas de la siguiente manera:
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i. t hora para tramitar créditos de migrantes que optaron invertir

por medio de IDEAS ECUADOR

ii. 2 horas de capacitac¡ón para los migrantes que van invertir en

Ecuador, y hayan elegido el servicio "Estudio Profundo de

lnversión y Capacitación"

i¡i. 6 horas para dar información a las personas ¡nteresadas a

¡nvertir en Ecuador por medio de IDEAS ECUADOR

Una vez conocido, todos los factores que determinarán el nÚmero de

establecimientos en Madrid, se mostrarán los respectivos escenarios.

Cuadro 4.4: Tamaño del Proyecto Primer Escenario

año r año 2 a&o l aÉo ¿ año 5

POETACION ÉN MAORID 149 612 144 06l 141480 l4 5 719 1444 21

caLcut-o DEMAr{DA Poftt¡clAl,
¡xl 114.603 r 10 152 1C9 906 111.621 rr0 626

a2 74) 79.352 80.s90 19 472

7l 410 70.687 70.40¡ 71500 70 E6l

5¡.952 s2.92l 12.709 5t 512 51 055

t 9.105 18.196 lE t22 18 ó08 18 4a2

PROYICCtOt{ Dt C8É(lMtEl¡fo Al{UAt KE 0,50% l5% tt,5* 16,0% 36,5% 37,0%

9!!!4!!.S1.Lo--rJ.li9l$.llt_u..t!...

P!!Y3.r¡P..1 f.9 IF!Ict¡!M!NsuAr
DÉMANDA POTENCIAL OIASIA

t9 217 l8 /88 18 9r5 19 519 19 610

1S66 I 581 1628 i 616

5? 55

NUMTRO Ot ESfAAttCtMtttroS 9,00 9,00 9,00 r0,00 10,00

Fu€nte: Elaborado por autores

En el primer escenario, considerando un aumento de 0,5% anual en el lCE, al

final de 5 años. se necesitarán 10 establecimientos de IDEAS ECUADOR en

sucursales de Caja Madrid, para poder abastecer la demanda de información.
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Cuedro 4.5: Tamaño del Proyeclo Segundo Escenario

AñO 1 AÑo 2 AñO ] AÑO 4 AÑo 5

POBTACloll Ii¡ MAORID 149612 141063i143480:1ó5719 144421

CÁI.CU10 D€MAI{OA FOIENCIAI.

PEA 16

72

114 603

O'UPADOS 87 f43

r¡l6Risos MAs Dt 2 AÑOS 88,7

OTstO INVtRNR ECUADOR 74,8 54 962

IÑDICADOR DT CREDISIUDAD EMPRESARIAI (ICI} l5 19 r05

110.352 109 906 111.621 110.626

19 614 79 352 80.s90 19 _812

70 687 70.40I 71.500 70.851

52 923 \7_709 51.532 53.055

18196 18.322 18.608 18.442

Cuadro 4,5: Elaborado por autores

En el segundo escenario, considerando un aumento de 1,5o/o anual en el lCE, al

final de 5 años, se neces¡tarán l1 establecimientos de IDEAS ECUADOR en las

sucursales de Caja Madrid, para poder abastecer la demanda de informaciÓn.

Cuadro 4.6; Tamaño del Proyecto Tercer Escenano

PROYECCIOtI Ot CRfC|¡,lltNIO lcf 1,50'{ 15,0 36,s% 38,O% 39,5% 41,0%

qF!!ry!9¡ ?9J[§LA, aNllar

D!MfilgA.q9.rE!-c.!+.r)1!f .§Y4.1

OEMAI{OA POTTTI(IAL DI ARIA

r9 ?37 19.317 20.030 21 145 21.753

1.601 1.6 t0 1669 1762 1.813

5l 54 56 59 60

r{urtnRo Dr tfaELtcrMrÉNfos 9,00 9,00 10,00 10,00 11,00

año I año 2 a&o l año 4 AÑo 5

PooLAcróN 149612 r 4l4 80 t 4s 719 144¡¿ I

110 152 109.906 1t16¿1 110.62 6

79.67 4 79.352 t9 a12

70 687 70 401 71500 70 863

5? 9?l 5¿ 709 5l 512 5l055
18 t96 tS lrl 1E É,08 l8 44?INOICADOR DT CRÉDIBILIDAD TMPR€SARIAL ( ICT]

7 2,?9

88,1?

7 |.91
t5

76,60

INGRISOS MAs OE 2 AÑOS

OCUPADO5

OESEO INVEFTIR TCUADOR

I t4 601

l9 t05

a¿ 741

54 962

7t 410

CAI.CUI.O OEMANDA POTENCIAL

PRoYtcctóN oE cRtclMrtNro rct ?,50% 35% l8% ,¡ 51

..9r.11|l,¡et.t9Iry§r¡r 99+
q! yll1.D. l ¿g.M-r§L$.!1!t:.u..t!

OTMAIIOA POTENC¡AI DIARIA

19 737 19 846 2t 084 21751 ll875
I 601 t 654 | 757 1896

55 59 6l
NúMERo DE E5raEttcrMrrNros 9,00 10,00 10,00 I1,00 12,00

Fuor e: Elaborado por áutores
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En el tercer escenario. considerando un aumento de 2,5oA anual en el ICE' al

final de 5 años, se necesitarán 12 establec¡m¡entos de IDEAS ECUADOR en

sucursales de Caja Madrid, para poder abastecer la demanda de informaciÓn.

4.3.4.1 Elección del escenario ganador

Para elegir el escenario ganador, se tomará en cuenta la demanda real, ya que

será la rentabilidad en cada escenario la que determinará el tamaño del proyecto

idóneo.

Para calcular la demanda real, se tiene como obiet¡vo una captación de

demanda para el primer año de 1,5o/o en el primer escenario, con un aumento de

1o/, en cada uno de los otros dos escenarios; esto se da basado en el supuesto de

que si el ICE aumenta un 1%, la demanda real crecerá en la misma proporción.

Esta demanda real es del servicio "Estudio Profundo y Capacitaclón" y

"Asesoramiento de lnversión", ya que el servicio "Asesoria de Negocios en

marcha". es un producto posterior y cuya demanda potencial son las personas que

invirtieron por medro de IDEAS ECUADOR cada año, es decir la demanda real de

los dos primeros servicios.

En todos los escenarios existe un crecimiento de 0,5% de la demanda real, a

partir del segundo año.
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1,5%

0,5%

oEltfrvo Dt actPfactÓN MtRcam PRlMtfl aÑo

OAIEfIVO D€ CRECIMIEATIO ACEPTACIÓN ANUA!

carauu) oElmx nE tstfit lclo'E5ruDlo Pf,ofu mYcAD oTAcl&l' Y'asEsoi mfttflo D€ ltñrEnsló '
Cuadro 4.7: Cálculo Demanda Real Primer Escenario

a&o I AÑo 2 AÑo 3 AÑo 4 atio 5

DTMANOA POTINCIAI AIiUAL

O8J€ÍIVO DE ACEPTACIÓT DT MERCAOO ANUAL

DfMANOA REAL AITUAL

OIMAI!OA RIAL M¿N5UAL

19.2 3 7 18 788 18 975 19.539 r9 630

\,5ra 2.0% 2,5% l,o% 3,5%

289 376 415 688

25 58

DEMANDA POIENCIAL SIRVICIO ] 2tt9

OSJETIVO DE ACEPTACIÓN Ot MERCADO ANUAL

DEMANDA REAL ANUAL 12

176 587 688

25,50.x 26.00 26.50% 21,00%

96 t24 156 r86

Fuente: Elaborado por autores

Cuedro 4.8: Cálculo Demanda Real Segundo Escenario

AÁO I AÁo 2 AFo ] AÁO 4 AÁo 5

DTMANDA PO]TNCIAL A,',¿UAl 19.237

OSJIIVO DI AC€PTA'IÓ D€ MIRC.ADO AI{UAI- ) 5%

DTMAI'IOA RIAI ANUAT 481

OLMAIIDA RIAI MENsUAL 40

19.317 20 0t0 21.145 21.75 3

3.0% 4,0% 4,5%

580 707 846 919

48 59 1l 82

por aulores

OEIEIIVO DE ACEPTACIÓN MERCADO PRIMER AÑO SERVICIO 3

O8]IIIVO DE CRECIMIENTO ACIPIACION ANUAL

ME
EE

GAI¡Uu) O€MAÍ{OA ¡IAt SEN§'EIO 'ASESO¡ÍA D€ f{E6OCIO6 Ef{ i,|ARCHA"

GG

2,5%

0,59ú

OBJFNVO OE AIfPTA'IÓN MIRC¡DO PRIMER AÑO

OB]TTIVO OT CRTCIMI€NTO Af,IPTATIÓN AflUAL

CAI.f,UI,O DEMAT{DA REAI. SERVICIO "ESTUUO PROTUI{DO Y CAPACITACIÓf{" Y "ASESOIAMIEI{TO fX INVENSÉf{'

VO OE AfTPTATIÓN MTRC¡DO PRIMTR AÑO SIRVICIO

OB]EflVO OE CRTCIMIENTO AITPIÁ'IÓ N A¡IUAI-

CAI.CUIO D€MAI{DA REA! SERVICIO,ASESORIA DE NTGOCIOS EN MARCHA'

GG
91948I s80 702 846

25% 25,50% 26,00% 26,5016 27,00%

DtMAf¡0a Portñcrat- stRVrcro l
OUETIVO DT Af,TPTACIÓ OI MÉRCADO ANUAL

264r20 148 lEl 274OIMANDA RTAIAI!UAL
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Cuádro 4.9: Cálculo Demanda Real Tercel Escenano

Al,lO r AÑO ¡ AÑo 4 AÑo 5

D€MANOA POTTNCIAI AITUAT t9 ¡17

08]EIIVO OE ACTPTA'IÓN OÉ MT¡CADO ANUAL

DIMA¡¡OA RtAL A'IUAT

OEMANOA ñEAI M€NSUAL 56

t9 846 2L084 22.15t 23 A75

4,5 9{ 5,0,x 5.5%

194 949 1.138 1.114

66 79 95 r10

otMANOA POrtNctAt StRVTCtO l 67¿

oBrtfrvo oE actPTA(rÓN ot MtR(a[,o al!uar

DEMANOA REAL ANUAL

2 5e6

169

19tt r 118 I 114

25.50% 26.00% ?6,50% 17,OO%

20¡ 247 102 ]55

Fuonto: Elaborádo por aulores

Finalmente, el agente gue determinará el número de establecimientos en

Carabanchel-Madrid, es la rentabilidad que se obtendrá a cambio, ya que a mayor

número de establecimientos en Madrid, mayor costo y mayor posibilidad de captar

inversiones,

Por lo tanto una vez conocido el número de posibles establecim¡ento y demanda

real en cada escenario, se evaluará cual es el mejor escenario para que IDEAS

ECUADOR tenga rentabilidad

l 5%ogrEIlvo ot aatPrAcróN MticaDo PFTMtR aÑo

oglrTrvo oE cRtcrMrEr¡ro acEPtacr0N anual

cAl'fr,ro DGMA oa nE I sEBvrcro'tsruüo p¡oru mYcAPAGlTAcÚra'Y "A§ESotaMlBfro DC l vEn$Ó "

9glEr.yc. q! §Jrr:9!-Ó-I.lYi!§1D.. 9. l¡!.tf ¡. aÑo, :!lYl § !9.1
OBIEÍIVO Dt CRTCIMITNTO ACEPfACIÓN ANUA 0,5%

l5
CATCULO I'Ci,IAI{OA RTAI, SCRVICIO "ASESOdA DE EGOCIOs CI{ MARCHA"
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FLI.IJO A1{,ALBE8(¡BIIGfiEG
§ 857 956 96s 470.933,3¡

(299.0€7,32)$ 958 953.88

§ 1 248 807 73§ 1 12d.898,76

2

5 $ 202.@5.74

$

$ 775 331 70 (313.4O3,O1)

$ s{4 564.54

i s r.o¡s s8o,zz

I s 1. i47 422,00

$ 613.219,25 I

$ (388 599,89)

5 (357 81s,08)

Cuadro ¡1.10: Cálculo Rentabilidad Plmer Escenario

Fuonte: Eleborado por aulores

Gráflco ¡1.17: F¡ujos y VAN de¡ Primer Escenano

s 400.000,00

5 (100.000,00)
1 2 5

s (600.000,00) -+- fLU]O ANUAI

s (1. r00.000,00)

s (1.600.000,00)

Fugnto: Eláborado por aulores

En el primer escenar¡o, la rentabilidad es negativa, debido a la poca demanda

que t¡ene el proyecto, dado también a la poca confiabilidad en ¡nvertir en el

Ecuador, (lCE), lo que provoca que la demanda potenc¡al sea baja y la demanda

real no sea la necesaria para que el proyecto sea rentable.

It¡vBsróN
CAPITAL G TRAEAJO

PRÉsr a M o

$ 8a 071,60

$ 423.861.19

$ 61 650 12

11 400/0

0 00%

(1.248.157,05)

TMAR

TIR

742
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En este escenario los 4 primeros años representa perdidas' y al quinto año

empieza a generar ganancias.

Cuadro ¡f.ll: Cálculo Rentabilidad Segundo Escenár¡o

I¡GRBG EGBG¡ FLII'IO AI'JAL

:
2

s 783.802 62 $ 9BO 565,09

$ 945 323.32 s 1.077.573,18

s 1 145 85a,64 s 1 214 16S,76

$ 1 382 069.82 $ 1.337 245,73

s 1 600 691.70 $ 1 494 249.75

,t ,. !1.93;911991
s (152.507,07)

3

4

s (121 5O5.9O)

s (23 553.04)

$ 222.3'11.535

Fuenlo: Elaborado por aulor es

Gráñco 4.18: Flujos y VAN del Segundo Esc€nario

s 400.000,00

s 200.000,00

5.

s (20o.0oo,00)

s (400.000,00)

s (600.000,00)

.455.918,21

Fusnte: Elaborado por autores

El segundo escenario, tampoco es el más favorable, en este escenario tanto el

lCE, como el objetivo de captación de mercado aumentan 1ok con respecto al

primer escenario, pero sigue sin ser suficiente para la rentabilidad del proyecto.

1 4 5

--..+- FIUrO ANUAt

lNvHs,!ór{
CAPITAL OE TRABAJO

PRÉsrAiro

TM AR

(455.S78 21)

$ 101 009,

$ 209 203

$ 70.706,

11 ,620/a

0,00%TIR
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Cuadro 4.12: Cálculo Rentabilidad fercer Escenario

rrwEFsrÓ+{ -s 170.811.22

CAPITAL E fRABAJO $ 136 177.03

PRESTATIO $ 80 813.12

TMAR

TIR

11 86%

45,73%

$ 297 426 57

Fuonto: Elaborado por aúlor es

Gráflco 4.19: F¡ujos y VAN del Tercer Escenaro

L s 2e7.426,51

s 500.000,00

s 400.000,00

s 300.000,00

s 200.000,00

s 100.000,00

s-

+FIUJO ANUAL

+VAN

1 ) 3 4 5

Fuente: Elaborado por autores

El tercer escenario. con una aceptación del mercado con respecto a la demanda

potencial del 3,5%, y un crecimiento anual de 0,5%, se convierte en el escenario

ganador, con una rentabilidad de 45.66%.

11,919,1a1,s
s 1 207 U4.O7

s

$
?1,?!?,Y
45.2U.73

$ 1 331 573,63 $ 109.334,45

9..J.,m1-1s,9-2.. .

s 1.294.693,55

s 1 548 649,513

s 165.759.39

$ 394.166.54

4

5

$ 1 513 980.39

s 1 681 732 94

§ 1 858 3m,95

§ 2.146 969 55
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cabe recalcar, que el objetivo de demanda real de este escenario con respecto

al total de la poblaciÓn es de 0,58%, por lo que sigue implicando un escenario

pesimista.



CAPiTULO V: ESTUDIO ORGANIZACIONAL

5.1 Esquema organizacional de IDEAS ECUADOR

Grálico 5.1: Esquema OrganEacional

CORPORATIVO

IDEAS ECUADOR, organizacionalmente estará divida en tres partes

Corporativa, Operaciones en Ecuador, y Operaciones en España
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Los niveles corporat¡vos, son aquellos cuyas decisiones repercutirán

directamente a las Operaciones en Ecuador y España, mientras que las decisiones

que se tomen en Ecuador, solo afectarán a sus respectivos subordinados, y

exactamente lo mismo con las Operaciones que se lleven a cabo en España.

IDEAS ECUADOR, se desarrollará como una empresa descentralizada, cada

rama actuará y tomará decisiones independientemente, en todos sus niveles; sin

embargo el flujo de información se dará en todos los niveles, y respetando

jerarquías, es decir, los Analistas reportarán su gest¡ón directamente a su

respectivo Gerente de Proyeclo, estos a su vez al Gerente General de Proyectos y

Operaciones, y se usará el mismo modelo de comun¡cación para maneiar la

información desde Gerencia General hacia los Analistas.

5.2 Corporativo

En el nivel Corporativo se encuentra la Gerencia General de Operaciones y

Proyectos, y la Gerencia Comercial

La Gerencia General de Operaciones y Proyectos, será la responsable del

funcionamiento de toda la empresa, todas las decisiones que afecten a la

empresa, pueden ser tomadas libremente por los gerentes de mandos medios, sin

embargo antes deben ser comunicados y consulladas en Gerencia General de

o&P,

En este nivel, se manejan indicadores de resultados, mas no de gestión, es

decir el Gerente General de O&P, solo monitoreará el progreso de la empresa,

mediante el cumpl¡miento de las metas de resultado que la empresa tenga, si es

que existiere algún problema de gestión, lo manejan los mandos medios.

El Gerente Comercial, es el encargado de crear productos innovadores que

llamen la atención de la demanda potencial, para que se convierta en una
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demanda real, es decir el será el encargado del monitoreo de los servicios

ofrecidos y hacer los cambios e innovaciones necesarias para seguir captando

cl¡entes

5.3 Ecuador

En Ecuador, se encontrarán las oficinas principales de IDEAS ECUADOR' ya

que como se ha mencionado anteriofmente, en Madrid funcionarán pequeños

establecimientos dentro de sucursales de caia Madrid, por lo tanto es en Ecuador,

en donde los Analistas desarrollarán los proyectos.

Los Analistas de Proyectos, estarán distribuidos en igual proporciÓn en cada una

de las tres oficinas del país: Guayaquil, Quito y Cuenca

El trabajo de un Analista, implicará todo lo necesario para desarrollar un

proyecto, incluyendo estudio de campo, segÚn sea el caso

Los Gerentes de Proyectos, serán los encargados de coordinar y d¡stf¡bu¡r los

proyectos a los Analistas, además de realizar las gestiones que sean necesarias

para que el eguipo trabaje de la manera más ef¡ciente.

En Ecuador tamb¡én existirá un apoyo en la parte comerc¡al, para implementar

las decislones tomadas en gerencia, responsabilidad que cae en el coordinador

de Mercadeo.

5.4 España

En España, existirán 12 oficinas, al final de 5 años, dentro de los

establec¡mientos de caja Madrid, en cada una de ellas laborará un analista gue

brindará información a las personas interesadas, dará capacitación al inversionista
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y gestionará los trámites de crédito de los futuros inversionistas con dicha Caia de

Ahorro

A diferenc¡a de los Analistas de Proyectos de Ecuador, el número de

Analistas/lnformación en España, está determ¡nado por la demanda potencial, es

decir por las personas que se acerquen a solicitar informaciÓn de los servicios de

IDEAS ECUADOR.

El Gerente de Operaciones de España, será el encargado de supervisar las

labores de cada uno de los Analistas/lnformación en los establecimientos en los

que estén distribuidos, y tomar las decisiones más idóneas para el correcto

funcionamiento del servicio.

Al igual que en Ecuador en España existirá un apoyo en la parte comercial, para

implementar las decisiones tomadas en gerencia, responsabil¡dad gue cae en el

Coordinador de Mercadeo

5.5 Balance de Personal

Una vez explicado los cargos que existirán como parte esencial del

funcionamiento de IDEAS ECUADOR, se detallarán el nÚmero de personas que

estarán desenvolviéndose en cada función.

Dentro de IDEAS ECUADOR existen cargos que dependen directamente de la

demanda potencial y demanda real, como se explicó anter¡ormente. pero asi

mismo existen cargos que t¡enen def¡nido el número de part¡cipantes desde el

inicio, asi el Balance de Personal en este t¡po de cargos es el s¡guiente:
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M E}'¡SIA L ATIJALt€- tE
PLETO§

Gerente General

CARGO

Gerente Comercial

Gerente Proyectos
Coord¡nador de Mercadeo

Gerente de Operaciones
Coordinador de Mercadeo

Coord¡nador de Ventas
Vendedores

C,ORPORATIVO

Cuadro 5.1: Balance de Personal (Número de puestos fijos)

s 30.000,00

s1 s'18.600,00

3

$ 1.450.00 $.t7.400,oo
r i s 1 .350.00 $ 16.200,00

s 350.00
$ 16.200.00

§ 16.80ó,óo

Fuente: Elaborado Por autores

El número de Analistas de Proyectos en Ecuador y Analistas que brindarán

información en los establecimientos en España, es variable, debido a la demanda

real y potencial respect¡vamente.

Para determinar el número de Analistas de Proyectos necesarios en Ecuador, se

tomarán en cuenta los s¡gu¡entes factores:

1 . Demanda Real

2. Tiempo de desarrollo de un proyecto: cada Analista tendrá en

promedio 20 días para desarrollar un proyecto.

3. Escenario Ganador

En el capitulo lV, el tercer escenario resultó el más rentable, por lo tanto se

usará los datos de la demanda de este escenario para calcular el número de

Analistas de Proyectos necesarios en Ecuador.

1 1 $ 1 .350.00
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1,5%

0,5%

OEJEn!O DE ACEPTACION MIRCADO PRIMER AÑO

OBJENVO DE CRECIMITNfO ACEPTACION ANUAL

calclr.o t or,tar{DA REA|. sEnvfr, 'Esnno Pflfrfu{m Y c¡P^(IfaoÓ ' Y "AsEsionarvE{ro oc nvÉxslóx"

Cuadro 5.2: Analistas de proyectos necesarios

AÑo 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑo 4 AÑo 5

DI MANDA POTI NCI AI A}]UAI, 19.711

3.s

DEMANDA RfAl- ANUAL 614

DTMANDA REAL ME¡rsUAI 56

NUMFRO D€ A¡¡AL|sTAs NECESARIoS 38

l9 8¿6 21 084 21751 23 875

4,0% 4,5% 9,0% 5,5%

194 949 1.138 1314

79 95 110

45 53 a 71

ANAL§fAS GI,AYAQuT

AI{AI.6TA5 QUÍTO

AI{AL§IAS CI.f,NCA 12

Fuento Elaborado por autores

El cálculo para determ¡nar el número de Analistas necesarios en Madrid, ya fue

mostrado en el Capítulo lV, Cuadro 4.6

Una vez conocido el requer¡miento de Analistas, se elabora el cuadro de salarios:

Cuadro 5.3: Balance de Personal (Número de puestos variable)

Fuente: Elaborado por autores

15

15

21

12

2113

l8
18

1715

13

REMUN ERACION

MENSUAL ANUALCARGO

Analista de Pro cto s 38 s 600,m s 273.6m,m

s 91.8m.m9 msA na lis nformación
ESPANA

ECUADOR
ffi
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CAPíTULO VI: ESTUDIO FINANCIERO

6.1 Antecedentes

Una vez realizado el estudio técnico, en donde se determinó la localizaciÓn del

proyecto, y el balance del personal, tanto en las oficinas de Madrid' como en las

oficinas de Ecuador, es momento de demostrar s¡ éste proyecto es v¡able después

de analizar los ingresos y gastos proyectados.

Cabe recalcar que todos los ingresos, gastos y flujos serán medidos con la

moneda que rige en el Ecuador, es decir Dólares de Norteamérica, ya que la

empresa estará constituida en este pais, y en Madrid-España solo existirán

ofic¡nas dentro de Caia Madrid, debido a la Alianza Estratégica, expl¡cada

anteriormente.

Asi mismo, la depreciación se la hará en base al método de línea recta, para

todos los activos fijos de la empresa, ya que e§ la técnica que se utiliza en la

contabilidad que rige en el Ecuador.

Para un mejor análisis, se realizó lres flujos de efectivo, los mismos que

dependían de los tres posibles escenarios que se mostraron en el Capítulo lV.
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En estos tres escenar¡os ex¡stian gastos que eran f¡ios y otros que var¡aban

según el escenario, es decir segÚn la demanda. así mismo variaba la inversión, la

depreciación, el capital de trabaio, la estructura de financiamiento, el CAPM' y por

supuesto los ingresos.

En cada sección a analizar en el Capitulo Vl, se mostrará lo que pertenece al

escenario ganador, y los demás escenar¡os se mostrarán en los Anexos.

6.2 lngresos

Los ingresos, dependen básicamente de los siguientes parámetros:

1. Demanda proyectada en cada uno de los tres servicios, la misma que se

determinó a través de la encuesta.

2. Precio del servicio, el mismo que depende del tipo de servicio que el

cliente escoja y de los 6 niveles de inversión que existen en los primeros

servicios y del precio frjo que existe en el tercer servicio.

3. En los dos primeros servicios, se trabajÓ con la media de los rangos de

inversión, para poder determinar el ingreso en cada nivel y de esta

manera proyectar los ingresos.

A cont¡nuación se muestra los cuadros de precios, junto con la distribución de la

demanda en cada uno de los serv¡cios y niveles de inversión:
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Cuadro 6.1

NPO DE SERVICIO: ESTUDIO PROFUNDO INVERSIÓN Y CAPACIfACIÓN

ACEPTACIóN DEI- MER€ADO: 93%

Fuente: Elaborado por autores

Cuadro 6.2

TIPO DE SERvICIO: A5ESORAMIENTO DE lNvERslÓN

ACEPTACIÓN DEL MERCADO: 7%

Fuenle: Elaborado por autores

Cuadro 6.3

NPO DE SERVICIO: ASESORÍA A NEGOCIOS EN MARCHA

ACEPTACIÓN DEL MERCAOO: 25"A OE IA DEMANDA REAL DE LOS

DOS SERVICIOS ANTERIORES

NEGOCIO PRECIO

Cualq uier t¡po de negocio 5273,ñ

Fuénle: Elaborado por aulores

RANGOS INVERSIóN MEOI.A PRECIO VALOR
'6 

DEMA'{ DA

< S 5om,m S 2.sm,m S s2s,m

S s.ooo,m s 1o.m0,0o s 7. sm,oo 72,5% s 937,50 25o/o

s 1O.@O,0O s 15-m,@ 5 12,5m,m 10,5% s 1.312,sO 27%

S ls.mo,oo s 2o.m0,m s 17.5m,m 9,5v" 5 1.662,50 16%

s 20.om,m s 25.mo,m s 22.5OO,0O 8,5% s 1.912. sO

s 2s.ooo,oo en ade lante s 50.0m,00 6,5% s 3.25O,0O 2e/.

RA @S rNVEnflór MEDTA PRECK) VALOR 96 OEMANDA

<5000 5 2.sm,m S 1m,@ T1Yo

S s.ooo,oo 5 10.0m,m s 7.so0,0o a,avo S 6oo,m 25%

s 10.0oo,m s 15.0m,0o s 12.s00,@ 6,Wo s 7so,@ 21%

S 1s.ooo,m 5 20.0@,0o s 17.50O,m 5,Wo s 87s,m L6v"

s 20.000,00 s 2s.0m,0o s 22.sm,m 4,Wo S goo,m 70/o

s 25.000,m en ade lante s so.om, m 2,5% s 1.2sO,0O 2ü/"
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6.3 Gastos

IDEAS ECUADOR, es una empresa de asesoria, en donde el factor más

¡mportante para su funcionamiento es el capital humano, por lo tanto el mayor

coste está dado por los honorarios, los mismos que van acorde con el tipo de

actividad que realizan.

En IDEAS ECUADOR, prevalece el intelecto a la mano de obra por tal razón

este costo es el más elevado de la compañia.

Los gastos se resumen en Honorar¡os, Arrendamiento de establecimientos,

Publicidad tanto en Ecuador como en España, entre los más ¡mportantes.

6.3.1 Gastos fijos

Los gastos fijos son aquellos que sin importar el nivel de demanda, ingresos,

etc., tendrán que ser asum¡dos por la empresa. En el caso de IDEAS ECUADOR,

estos gastos son: Arrendamiento de Oficinas en Ecuador, Publicidad. Servicios

Básicos, y ciertos Honorarios. El detalle de estos gastos los puede analizar en los

anexos (A4, A5, AO y A3)

6.3.2 Gastos variables

Los honorarios de los Analistas de Proyectos y de los Analistas de lnformación,

dependen directamente de la demanda real y potencial respect¡vamente.

El número de Analistas de Proyectos necesarios se calculó en el Capitulo V,

tema 4.

El número de Analistas de lnformación necesarios se calculó en el Capítulo lV,

Cuadro 4.7.
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Una vez conocido el número de Analistas de Proyectos y Analistas de

lnformación que laborarán en IDEAS ECUADOR. se muestra el cuadro de

honorarios variables del escenario ganador. Para analizar detalladamente los

honorarios variables de los otros escenarios revise los Anexos (Ag y 423)

Cuadro 6.4: Gasto de Honorarios Variable

$2736mm t §2.2m,mi ¡{¡0 0m.0 ¡ 5& 8m,m

$91.m,m ¡lm.m,m ¡ 10a o@,mi ¡ 115.rm,m t 127.2m,

Fu€nto: Elaborado por autores

El rubro de arrendamiento de establecimientos para el funcionamiento de IDEAS

ECUADOR, es el segundo más fuerte, especialmente en Madrid, debido a los 9

establecimientos que ex¡stirán en un principio dentro de las instalaciones de Caja

Madrid, por los cuales se deberá pagar 'l .000,00 €, con un aumento de 100'00€

anuales2.

Para conocer el gasto futuro en arrendamiento de los establecimientos de

España, se estimó los futuros precios del dólar frente al euro, para lo cual se

obtuvo un promedio de las cotizaciones de los últimos 4 años.

€CUAOOR

An¿¡isl6 de Plu edos

ES PAIIA

Andstas/hfum¿o(n

tEEm¡ 537 t0IOTAT GASTO§ IIOIIOFÁRG

at{o1 at{o 5At{o 2 ato 3Ar¡o 1tor{oRARl0s

@r@ @

r 
Al¡¿n¿¿ con Caja Madrid
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Cuadro 6.5: Promed¡o de Cotizac¡ones S/€

Fueñto: Elaborado por autores

Analizando el cuadro 6.5, se aprecia que el dólar se ha devaluado en promedio

4.98% frente al euro en los últimos 4 años, por lo tanto, para efectos de cálculo'

anualmente se apreciará la actua¡ cotización 1,5653 $/€ hasta llegar a '1 ,9009 $/€

en el qu¡nto año.

Al final de los 5 años, existirán l2 establec¡mientos de IDEAS ECUADOR en las

instalaciones de Caja Madrid, razÓn por la cual el gasto aumenta año a año. Para

analizar delalladamente el gasto de arrendamiento de los otros escenarios revise

los Anexos (A10 y A2a)

Cuadro 6.6: Gasto de Arrendamiento Variable

Fr¡ente: Elaborado por aulores

Estos son los dos gastos variables más importantes, por el rubro que

representan, los demás gastos variables del escenario ganador véase en los

Anexos (A37)

Cabe recalcar, que para este proyecto, no se necesitará inversión en obra

fisica, ya que los locales de las oficinas serán alquilados, y que por ser un

1,272mMERAÑo
-4,4t%1,216SEGUNDO AÑO

7 ,O7%;"TRCBAÑO 1,302

12,27%CUARTO Al.lO '1 ,461

4,9MPROMEOIO VARIACIÓN

VARIAc|ÓNANO
PRoMEDto corlzaclOÍ{

5lc

CIUDAD/PAIS
$ §3 222s 310 732$ 24a 3Us 169.052i $ 216.901T. MAORIO

ANO 5Año 3 at¡o ¡lAñ¡o 2
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proyecto de servicios, no se traba¡a ni con maquinaria, ni con inventario, etc., solo

se considerará como activos a los equipos y muebles de oficina que sean

necesarios.

6.4 lnversión inicial

La inversión inicial, incluye todo el fluio de recursos orientados a la puesta en

marcha del negocio, compra de equipos, muebles de oficina y adecuación de los

locales alquilados en Ecuador, y las adecuaciones a los espacios conced¡dos a

IDEAS ECUADOR por Caja Madrid gracias a la Al¡anza Estratég¡ca. (Más detalle

de la lnversión lnicial en los otros escenarios, en los Anexos A15 y 429)

cuadro 6.7

Fúente: Elaborado por autores

6.5 Depreciación de activos fijos

Como se señaló anteriormente, IDEAS ECUADOR por ser una empresa de

servicios, no cuenta con maqu¡nar¡as, ni herramientas, los Únicos activos fÚos de la

empresa son los equipos y muebles de oficina, a los cuales se les aplicará el

método de depreciación en línea recta

lnversión Muebles de of icina I S 31.089,

lnve rs¡ón Adecuac¡on locales

os de Oficinalnversión Eq UI

Perm¡sos Mun¡ci ales

S 5.0m,

s 76.3s8,

s 2.000,

Gastos de const¡tución s 1.Om,

TOTAL INVERSIÓN

rNVERSróN lNlClAt

158



Dado que el periodo de análisis es de 5 años, tanto los muebles como los

equipos de oficina, tendrán un valor de desecho, como diferencia entre el valor de

la compra con la depreciación acumulada.

Generalmente, este valor de desecho es utilizado solo contablemente, ya que la

mayoria de los equipos se los puede vender a valor de mercado' en donde se

puede obtener mayor rentabilidad; sin embargo para efectos del proyecto, se

tomará un escenario pesimista, en donde los activos se los venderá igual a su

valor de desecho, es decir, la ut¡lidad por la venta de estos activos será de cero'

Caber recalcar que a lo largo de los 5 años, se tendrá que renovar 2 veces los

equipos de computación, ya que su vida útil es de 3 años'

A continuación el cuadro de depreciación de activos del escenario ganador.

(Los demás escenarios en los anexos 412 y 426)

Cuadro 6.8: Deprec¡ac¡ón de Activos Fijos

Fuente: Elaborado por aulores

6.6 Capital de trabaio

Para calcular el monto de dinero con que IDEAS ECUADOR debe contar para

afrontar los costos y gastos relacionados con la operalividad del proyecto en el

primer año de funcionamiento, se util¡zó el método del déficit acumulado máximo.

VALGE}{
LIARGDEP. AUIAL a¡o§ rp

cEPfEC tAC tca,¡

acr.Lr.I_AoA
VALffi CÉ

COITIPRAACTIVO

$ 16.01,1.635 § 16 014.63l0 s 3 202.93s 32.029 26tvl]eb¡es y Enseres

s 5E 020 00 $000$ 19.340.00 3$ 58 020.00 3Equipo de computación

$ 23 7,10.00s 47 480.00$ 71 220,00 3 s 23 740.00Equrpo de com p ut¿]ción (43 )

$ 8.699.03 $ 8699.0310 s 1 739.81 5$ 17 398.05Equipos

1+a.o22,73 VAIOR D€ OESECTIOFREGAOÓN ¡ 4E.453,66

C.I.B
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Para que el cálculo del capital de trabaio sea más real, se estableció que en los

primeros seis meses se contará con un 57o mensual de la demanda total del año,

del séptimo al décimo mes el 10% mensual y los dos Últ¡mos meses el 'l5o/o

mensual de la demanda anual,

Y de esta misma manera, se distribuyÓ el gasto de Honorarios de los Analistas

de Proyectos, los mismos que dependen de la demanda real en cada mes.

En base a los ingresos y egresos calculados en cada mes, se aplicó el método

antes mencionado, en donde se escoge el mayor déficit entre los ¡ngresos y

egresos mensuales, como lo indica la siguiente tabla, en donde se muestra los

¡ngresos y egresos resumidos. Véase el cálculo completo del capital de trabaio del

escenario ganador en el Anexo A39.

cuadro 6.9: Capital de Trabalo

Fuente: E¡aborado por autores

En el sexto mes, se reg¡stra el mayor déf¡cit de dinero, $136177 que es la

cantidad gue se necesita en efectivo para el funcionam¡ento del proyecto en el

primer año, como se puede apreciar en la tabla anterior y en el siguiente gráfico.

nEs 5 xEs 6M6l I'ES 
'

HEs1 xEs 2

NCREOS 155-91149
771 713{"¡.

.. .. .1.5J 911{9
t77 713,L

I !5 91t,39
177 713.4a

.. l5l017,!6
sfl1134

t 59.017.¡6

t7711311
lii 91i?9
¡ ,7 713 r,aE{AESC6

-3 22 696.17 { 22 8S6.17 -¡ 2269€.17¡ 22 69617SALX) IE'lsU¡L .! 22 696 17 -¡ 22.696.17

§ üc.r7¡!slrm 
^oIflI-Aoo

ti¡¡!t,t7 r¡ ac,3t23a ¡ot.otE.ll -t 90.7t4¡t {lll¡tora

MES 1?uEs 10 xEs 11MES 8 fES 9TES 7

I§ESOS l lÍ i,!,1?
¡ 104 713.4,r

llry_1fi3
¡91513.1,1

i 16'.ll9,l!
¡ 10a 713 ¡K

¡ 109 759 53

3 g1 51344
lloe.1!.9,91
¡ 91 513.¡L

ll0r a!9-19
191 513.a¡lÉGRESOS

¡ 80 O€3.36 I 80 063 36I 1€ 246 CO I 18 2¡6.09SALM HÉTíSIJAI t 1€ 246.09 I 18 246 00

sarm Ao.¡lu-ADo t 3.129.30 3 36.13aO6.t l't7.9!0,93 { tt.¡tat4 -¡tl¡31,7s ¡t3.192§l
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Gráfico 6.1

CAPITAL DE TRABAJO
s 100.000,00

s s0.000,0o

S o.oo

s s0.0o0,00

100.000.00

If
f

=l(J

8
¿

€s2 Mts3 MtS4 MtS5 MES6 MtST MEs8 MtS9 MESl0 E51I Mts 12

-s 150.000,00
a -s 136.177,03

Fuente: Elaborado por autores

6.7 Estructura de financiamiento

Para la ¡ealizac¡ón de este proyecto los accionistas aportarán con el 30% del

capital y se pedirá un préstamo al Banco del Pacífico, a una tasa de interés de

12,13%, se escogió el Banco del Pacífico, porque es la institución financiera que

ofrece los créditos a la menor tasa. (En el anexo A45 se detallan las tasas de

interés de tres instituciones financieras)

Este préstamo se utilizará para cubrir la inversiÓn inicial, (Cuadro 6.7). mas no

el capital de trabajo, ya que el banco no financia el efectivo necesario para la

operat¡vidad del proyecto en el pr¡mer año.

Cuadro 6.10

$ 115.447.31100voToTAL INVERSIÓN

70v" $ 80.813.12PRESTAMO

$ 34.634.1930%CAPITAL PROPIO

FINANCIAMIENTO

Fuente: Elaborado por autores
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En base al monto del préstamo, la tasa de interés y el tiempo de pago que será

de 5 años con pagos anuales, la amortización de la deuda del escenario ganador

es la siguiente:

Cuadro 6.11: Amortizactón de la deuda

Fu6nte: Elaborado por autores

6.8 Proyección de ing resos

Los ingresos dependerán de la demanda proyectada y de los precios

estimados, los mismos que permanecerán congelados en los 5 años de análisis

Se estima que la demanda real3 sea el 3% de la demanda potenc¡al en el

primero año y con un crecimiento est¡mado de 0,5% anualmente, es dec¡r al final

de los 5 años, se estima que la demanda real sea de 5.5% sobre la demanda

potenc¡al. Cabe recalcar, gue sobre el total de la PEA ecuatoriana en Madrid, la

captación que tendria IDEAS ECUADOR sería de 0,59% en el primer año y al final

del quinto año de 1 ,1 9%, es decir que el escenario de análisis es pesimista.

0 $ 80 813,12

$ 12.687,96 $ 12.687,96$ 9 802,63 s 22.490,591 $ 68.125.16

$ 26 914.96$ 22 490,59 $ 14.227,01s 53 898,15 $ 8 263,582

$ 42.§7,71$ 22 490,59 $ 15 952,74s 37 945,41 $ 6 537,851

s 60 755,52$ 22.490,59 $ 17.887,81s 20 057,60 $ 4.602,784

$ 80 813,12$ 22 490,59 $ 20 057,60s (0,00) $ 2 432,995

SALDO INTERES CI,OTA AÍI'ORTIZACIÓN
AMORTIZACION

ACUiIULAOA

3 Véase Capitulo 4.3.4.1 para más ,nfcrmacrón sobre élculo de la demanda reál
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6.9 Criterios de evaluación del proyecto

Previo al cálculo de la tasa lnterna de Retorno (TlR) y el valor actual neto

(VAN), es necesario catcular la TMAR con la cual se descontará el flujo

Para ello se utilizará la fórmula del CAPM:

f" = f | + Fv,,,-rr)

Donde:

{, : Rentabilidad exigida del capital propio

r ¡ :lasa libre de riesgo

f ,, 1 Tasa de rentabil¡dad del mercado

Dado a que IDEAS ECUADOR se desarrollará en el Ecuador, y que el CAPM es

aplicable a mercados perfectos como Estados Unidos, es necesario agregar, el

riesgo país del Ecuador, y corregir el § ael mercado, ya que para obtener

referencias del riesgo de mercado de empresas de asesoría se escogieron a dos

compañías estadoun¡denses s¡milares a IDEAS ECUADOR' y el riesgo de

f)

mercado que recoge este P no es análogo al riesgo de mercado que estas

mismas empresas tendrian si operarán en el Ecuador.
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lrConigiendo el

Anexo A39).

se obtiene el siguiente resultado: 1,25. (Véase cálculo 
un

El r¡esgo país de Ecuador, a la fecha de la elaboración del proyecto es 59'l

puntos, es decir de 5,9'l %

La tasa l¡bre de riesgo, está representada por los T-BONDS, al ser

considerados los papeles más seguros para ¡nvert¡r, y cuya rentabilidad es de

4.44%

La rentabilidad de mercado de las empresas de asesoria estadounidenses, en

promedio es de 10.82%

Reemplazando los datos

t' t = 4 '44o/o

f nt = '10,82o/o

§ = 1,zs

l'I L,,u. = 5,91oA

Se obtiene.

r. = 4.44o/o+1.2S(t 0.8:tz" - +.++v")+ -s.91%

¡, = l8.ll%
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Finalmente, la rentabilidad exigida por parte del inversionista viene dada por:

rx = t,t(t - r)(r)+ (t - r)a

Donde:

/', : Tasa de interés de la deuda

t: Tasa de impuestos

L: Nivel de endeudamiento

/1, : Rentabilidad exigida del capital propio

Reemplazando los datos:

t',t = 12,13o/o

t = 0,25

L = 0.30

t',. = 18,31%

Se obtendrá

rr = 12.13%(l- u sv")(:oz)+ r8.3r%(70%))

rr = I 1.86%

Con la tasa de descuento calculada, se procede a calcular la tasa de retorno

ofrecida por el proyecto (TlR).
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Considerando los flujos de efectivo durante los 5 años de vida del proyecto' se

obtuvieron los siguienles resultados:

Flujo de Caja con Financiamiento:

Flujo de Caja Puro:

Tanto la Tasa lnterna de Retorno como, el Valor Actual Neto, son mayores en

el flujo de caja con financiamiento, y por lo tanto, se escoge esta opción como la

más rentable para llevar a cabo el funcionamiento de IDEAS ECUADOR.

6.'10 Payback

El desembolso inicial de la inversión se recuperará entre el cuarto y qu¡nto año

de operaciones, como se muestra en el siguiente cuadro y gráfico.

Cuadro 6.12: PayBack

11 ,gyo
45,7Vo

297 .426.57

TTAR
TIR
vAl{

11,86%
37 .7 40/o

$ 289 133,44

TTAR
TIR
vA¡t

5 29.a46 -5 4.A72S 2s1.624 5 24-9741

5 1s.11ss 4s.539 S 30-4242 5 2s6.496

s 8O.9s8s 1O9. s8a s 28.6313 s 241.381

S 1¡t6-945s 19.O2as 1@.¿r:¿4 5 166.0134

5 392.A27S 394.421 s 1. s94513.438

s Lfro
rrñ/astóN

FLt¡ro o€
CAJA

RE ¡¡TAELITIAO
EXtOfrA

FÉCIPBACIÓN E
rrwEsróNA¡¡OS

Fuente: Elaborado por autores
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Gráfico 6.2

PAYBACK

392.A21

146.985

4371 5

Fuento: Elaborado por autores

La inversión se esperaba recuperar en el ttanscurso de los 5 años, por lo tanto

se concluye que el proyecto es menos riesgoso de lo esperado, ya que se puede

recuperar la inversión en menos tiempo de lo estimado.

6.11 Análisis de sensibilidad

Finalmente se conocerá cual es la probab¡lidad de que IDEAS ECUADOR tenga

éxito, ya que muchas veces se pude sobre optim¡zar el escenario, lo cual no es un

error del inversor, ya que no se puede predecir los ingresos o pérdidas futuras, en

un mercado tan cambiante; si los ingresos y egresos del futuro fueran

exactamente igual a lo planificado, pues no existirá riesgo, lo cual es imposible.

Por esa razón se usará el Método Montecarlo a través del programa Crystall

Ball, en donde se generarán 1 0000 escenarios aleator¡os, los mismos que darán

10000 resultados diferentes, lo que crea una distribución de probabilidad del

resultado final.

Debido a la forma del proyecto, se definieron 17 variables de entrada

. Demanda de los 3 servic¡os que ofrece IDEAS ECUADOR

. La tasa de interés (TMAR)

. Los precios en cada uno de los niveles de inversiÓn, de cada uno de los

SETVICIOS
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Se quiere saber cuál es la probabilidad de que el VAN sea mayor a cero, es

decir que la TIR sea igual a la TMAR, los dos criterios indispensables para

considerar a un proyecto viable y rentable.

El análisis se realizó con un nivel de confianza del 95%, para considerar a un

proyecto como viable, el nivel de certeza debe ser mayor o igual al 50% y como se

puede apreciar en el gráfico, el nivel de certeza de que el VAN de IDEAS

ECUADOR sea mayor a cero es 92,02%, por lo que se concluye que el proyecto

es bastante viable y renlable.

G¡áfico 6.3: Anál¡sis de Sensibilidad, VAN mayor a cero

10Ú
?q7426_56979759?

Fuente: Elaborado por autores

También se analizó la probabilidad de que el VAN de IDEAS ECUADOR sea

mayor al esperado, es decir mayor a $297426, y el resultado fue un nivel de

certeza de 47,99%, es decir que son pocas las posibilidades de que el VAN de

ldeas Ecuador supere lo esperado; sin embargo no es determinante para concluir

que el proyecto no es viable, ya que basta con obtener un VAN hasta $297426'

para obtener una Tasa lnterna de Retorno de 45,73o/o mayor a la TMAR de'l '1.86%

l
¡

lo
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Gráf¡co 6.4: Análisis de sensibilidad, Probabilidad de VAN mayor a lo esperado

:l

]r

I

(o
.r(i@ @ @

?87{?6,56S7S7592

Fr¡onlo: Elaborado Por autores

Las variables de entrada se pueden utilizar más detalladamente en el Anexo

444.
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CONCLUSIONES

De acuerdo a la investigación de mercados tenemos que los háb¡tos de

consumo de los migrantes siguen siendo muy parecidos a los que sol¡an tener

cuando residian en Ecuador, el 45.10% de los migrantes prefieren descansar

en el hogar en sus tiempos libres, lo que demuestra que los valores

sentimentales de familia se encuentran muy acentuados todavia.

Defin¡tivamente existe la intencion de invert¡r. El 50.80% y el 24.10% indica que

que estarian dispuestos y muy dispuestos a ¡nvertir, respect¡vamente, en una

actividad empresarial.

Como plan de mercadeo tenemos una fuerle inversion en publicidad, que

bordea los $ 156.560 para el primer año, ya que como empresa nueva

debemos de buscar que nos identifiquen como marca. El concepto principal de

campaña sera su retorno al pais. Por ultimo durante la campaña de

lanzam¡ento se ofreceran promociones atract¡vas de tal manera que los

consumidores se vean incentivados a probar la asesoria. Como fortaleza de

IDEAS ECUADOR se debe poner mucho enfasis en el hecho de ser los

primeros en ofrecer este servic¡o.

Se concluye que los mejores sectores para la localizac¡ón de establec¡mientos

en Madrid son: Distrito Centro, Distrito Carabanchel y Distrito Salamanca, los

mismos que concentran el 19,02% de la población inmigrante ecuatoriana en

Madrid.

En estos tres sectores deben estar distribuidas equ¡tativamente las 12 oficinas

que al final de 5 años deben exislir en Madrid.

En Ecuador, los sectores más adecuados para que se ubiquen las oficinas son:

c Guayaquil: Sector Centro

o Quito: Cdla. Colon
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o Cuenca; Sector Centro

Ya que concentran al 56% de la población ecuatoriana emigrante

Se concluye que el proyecto si es viable, siempre y cuando se capte el 3'5% de

la demanda potencial, y para lograr esta captación se debe realizar la alianza

estratégica con Caja Madrid, que brinda seguridad, que es una de las

debilidades más fuertes del proyecto, ya que los migrantes no confian en el

Ecuador.

El proyecto tiene un 92.02% de factibilidad para que se cumpla el VAN de

$297426, después de 5 años para obtener una rentabilidad de 45.73% mayor a

la TMAR 11.86%

RECOMENDACIONES

Crear más servicios conforme se vea un crecimiento favorable en las ventas,

de tal manera que IDEAS ECUADOR se pos¡c¡one como una empresa

innovadora.

Ser muy agresivos en la campaña de marketing para asi poder crear una

buena expectativa del servicio.

El recurso humano es el factor más importante para la asesoría. Los

profesionales de IDEAS ECUADOR deben ser los meiores en su rama, para de

esta manera ofrecer el mejor servicio posible.

Realizar más alianzas estratégicas con entidades de prestigio que estén

relacionadas con el giro del negocio, tanto en Madr¡d como en otras ciudades o

países donde se podría extender el negocio.
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Se recomienda que después de 5 años, se expanda el mercado a la ciudad

de Barcelona y Murcia. en donde también ex¡ste un número importante de

ecuatorianos, y luego a otros países como Estados Unidos e ltalia que

concentran una gran cantidad de ecuatorianos.
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A.42 FLUJO DE CAJA SIN OEUDA
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\ 43.SUPUESTOS

Supuesto: PRECIO t

Lognormal dislribuciÓn con parámatos
Medta
Desv. Est

Supuealo: PRECIO 2

LognormaJ distnbución con parámetros
Media
Oesv Est

Supuesto: PRECIO 3

Lognormal d¡slnbución con Parámelros
Madia
Dssv Esl

Supuesto: PRECIO 4

Lognormal drslribuciÓn con parámetros
Media
Dasv. Est.

SupuaBto: PRECIO 5

Lognormal dislribución con parámetros
Media
DÉsv. Est

100_00
10.00

Celda: 81 2

C€lda. ts8

Celda BS

Celda: t|l3

1 S12.50
1 S1.25

3 2s0.00
325.00

600_00
60.00

750.00
75.00

Celda: Bl4

205



Supueslo: PRECIO 6

Lognorm6l d¡stnbución con parámetros
Medra
Dasv. Est.

Supuesto: PRECIO 7

Lo gnormal drstrbuc¡ón con parámetros
Media
DÉsv Esl

Supuesto: PRECIO 8

Lognormal distribuoón con parámetros
Media
Desv. Esl

Supuesto. PRECIO I

Lognormal dislribución con parámBtros
Media
Desv. Est.

SupuBsto: PRECIO 10

Lognormal dislribuoón con p6rámetros
Media
DBsv Est

875_00

87.50

Celda Bl5

Celda: 816

C8ldn: Bl7

Cplda E5

Celda. El6

900.00
90.00

1250.00
125.00

I3 7.50
93.75

r 3r 2.50
1 31 .25
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Supueoto: PREcto r I

Lognormal drstr¡buclón con porámétros
Med¡a
DBsv Est.

Supu€8to: O6manda SER1

(Jnlf orme clislrrbuciÓñ coñ parámÉtros

Máximo

Súpu98lo: Dearranda SER2

Unrlorme distnbuc¡Ón coñ parámetros
Mfñimo
Máxiño

Supu@sto: lñter€a

Norrnal dtstrbuclóñ con parárñetros
Medr ¿r

D€sv. E§t.

Supuesto: PRECIO f 2

Loqnofmal d¡51ñbuc¡ón con parámeltos

Supussto: PRECIO 1 3

Logñormal distribuciÓn con parámstros

Medr6
Desv Est.

5 2 5.00
s2_50

Celda: B 7

Celda Bl

CBlda E}2

Celda: B3

c€lda- [J4

1 .662 50
166,25

506
741

r 51
185

11.96",/-
1 .19",/"

Celda: El'19

Media
D€sv Est

?75.OO
27.6n
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