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Resumen Ejecutivo

GAMA es una empresa “in house” de la Escuela Superior Politécnica del Litoral (ESPOL)
que desea expandir sus actividades y conformarse como empresa privada, cuya actividad
economica principal es ofrecer Servicios de Informacion y Comunicacién / Publicidad.
Las instalaciones de Gama estan ubicadas en el Campus “Las Pefias”, Malecén 100 y Loja

de la ciudad de Guayaquil.

Entre las ventajas comparativas del negocio se pueden mencionar que el personal
responsable de los proyectos son profesionales de tercer y cuarto nivel, graduados de ésta

universidad, ademas de contar con el respaldo de la marca ESPOL.

Entre las areas tecnologicas especializadas atendidas por Gama se encuentran:
e Soluciones Informaticas y Web
Productos Multimedia y Animaciones
Diseno Grafico y Publicitario

Producciéon Audiovisual

Estos servicios ya estan en operaciones desde 1995, tiempo desde el cual se han obtenido
importantes clientes; sin embargo el objetivo de la empresa es dinamizar su cartera de
proyectos y participar de manera sostenible en esta industria cada vez mas competitiva

pero con excelentes oportunidades de reconocimiento y crecimiento.

Debido a limitaciones de tiempo, la investigacion de mercado se concentrd en Entrevistas
a Expertos 'y Grupos Focales, llegando a concluir que existe un mercado aun no explotado
por las industrias de comunicacién y servicios informaticos: Las PYMES (pequefias y

medianas empresas), en donde Gama buscara de captar el 1% de la demanda potencial.

Se propone en el Plan de Negocios, los procedimientos para agilizar los tramites y
negociaciones de los proyectos, dado que actualmente por ser un organismo dependiente
de la parte administrativa de ESPOL, se llega a entorpecer de manera burocritica e

involuntaria el inicio y ejecucion de dichos proyectos.
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De acuerdo al Plan de Inversiones actual de Gama, su inventario de activos fijos oscila
alrededor de USD 21.000 y su Capital de Trabajo requerido se aproxima a los USD 3.000.
Se sugiere en el Andlisis Economico, el volumen de proyectos asignados para cada area
tecnologica, lo que garantizard la sustentabilidad del negocio. El punto de equilibrio
equivale al 75% de las ventas anuales (USD 204.000) y se obtiene un importante
crecimiento en el patrimonio al final del quinto afio proyectado, siendo tres veces superior

al inicial.

Los principales riesgos del negocio son aquellos que estan asociados a los de la industria
como obsolescencia de equipos en el mediano plazo, crecimiento del nimero de

competidores y surgimiento de nuevas tecnologias.

Finalmente, la TIR del negocio tiene un rendimiento muy atractivo, siendo superior al

38%, el VAN es mayor a USD 20.000 ain cuando la tasa de descuento utilizada fue el

promedio de las utilizadas en el sector financiero privado (16% a agosto del 2009), y el

Tiempo de Retorno es de 2,24 anos.
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1. ANALISIS DEL MERCADO

1.1. ANALISIS DEL SECTOR Y DE LA COMPANiA

1.1.1. LA EMPRESA Y SU SERVICIO

GAMA es una unidad de servicio profesional que provee su talento para el desarrollo y
ejecucion de proyectos relacionados a las areas de Sistemas, Disefio y Comunicacion
Visual que permiten el desarrollo socio-econémico del pais dentro de los margenes
estéticos propios de nuestra cultura, adaptando las tendencias del medio a nuestras
necesidades y mercado.  Actualmente estd en la Escuela de Disefio y Comunicacion

Visual (EDCOM) que forma parte de la Escuela Superior Politécnica del Litoral (ESPOL).

Esta unidad experta en servicios de comunicacion, diseflo y sistemas, cuenta con un amplio
equipo creativo y de técnicos especializados en estas ramas. Dichos expertos provienen
principalmente de profesionales con capacitacion en el exterior (con niveles de Maestrias y
15 anos de experiencia en el Medio), personal docente con experiencia en las principales
Empresas del Medio, los mejores estudiantes de ultimos afios que son candidatos a
emplearse en las mejores empresas del medio, y el intercambio constante de experiencia

con gerentes de proyectos y estudiantes de la ESPOL.

Con estos antecedentes, la principal razon por la que se plantea la creacion de una Empresa
de Comunicacion y Soporte de Sistemas Informaticos legalmente constituida es debido a la
necesidad que exista una empresa especializada en comunicaciones, disefio y sistemas que
manejen variables que otros organismos no sabrian como o no son especialistas en estos
temas, de este modo se podran satisfacer sus necesidades en los aspectos comerciales
requeridos, ademas de contar con libertad de accion propia independiente de la ESPOL
para no depender en la parte econdmica, tramites por autorizaciones y mejorar la

eficiencia en los procesos.

1.1.2. DIAGNOSTICO PRELIMINAR DEL SECTOR
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A traves del analisis industrial utilizando la matriz de Michael Porter, se obtiene una 6ptica

amplia sobre los principales sectores que rodean los escenarios de competencia de GAMA.

Se han considerado los principios basicos de la Economia' para establecer el nivel de poder

de negociacion de cada una de las fuerzas porterianas:

Poder de los Clientes: Mediano, considerando que existe gran niimero de ofertantes
como de demandantes se produce una relacion de competencia perfecta lo que

balancea las fuerzas de ambos actores econdmicos.

Poder de los Proveedores: Bajo, GAMA como unidad empresarial se convierte en
cliente potencial de muchos proveedores, inclinando la preferencia hacia ella. Se
obtiene ventaja debido a que los materiales otorgados por los proveedores pueden

dejarse a crédito o con descuento.

Poder de los Sustitutos: Alto, dado que los Medios de Comunicacion Masiva como
la Prensa, Canales de Television y Frecuencias de Radio representan una fuerza

publicitaria excelente a través de sus formas de difusion.

Poder de los Entrantes Potenciales: Bajo, en el sector de servicios informaticos hay
muchas universidades que optarian por incursionar en esta competencia, sin
embargo, el liderazgo de la marca ESPOL, se ha posesionado muy bien que
repercute de manera positiva sobre GAMA. En el sector comunicacional, si bien es
cierto hay incentivos para ingresar en éste ambito, tampoco es menos cierto que la
agresividad entre rivales es muy grande, desplazando a aquellos que no poseen
referencias de clientes o no tienen la tecnologia adecuada para incursionar en la

industria.

' Apuntes de clases de Entorno Empresarial del 2007, materia dictada por el Ph. D. (c) Pablo Arosemena

Marriot

4
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Poder de los Competidores Directos: Medio, al igual que los clientes, es amplio el

espectro de accion dada la variedad de clientes potenciales como personas
naturales, microempresas, pequefias, medianas y grandes empresas. Asi mismo, el

numero de rivales es numeroso, estableciendo nuevamente un panorama de

competencia perfecta.




Plan de Negocios “GAMA™

Fuerzas de
Porter

" Potenciales

Sistemas Comunicacion Materiales de Disefio, S Agencias de Publicidad

: gt Multimedia, Programas, . Unéversidades Empresas de soporte
Informdticos Audiovisual Suministros de Oficina Estudiantes Graduados de pmfoymancs

Carreras afines y similares

Poder de Poder de Poder de Poder de - Poder de
Negociacion: Medio Negociacion: Medio Negociacion: Bajo Negociacion: Alto Poder de Negociacion: Medio

Negociacion: Bajo
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1.2.  ANALISIS DEL MERCADO PROPIAMENTE DICHO

1.2.1. SERVICIOS

GAMA es una empresa que nace para brindar servicios en las industrias de Asesoramiento
Informatico y de Comunicacion. Iniciando su vida juridica busca de manera formal
continuar con las lineas de negocio citadas y obtener una mayor participacion en el
mercado, teniendo definido dos tipos de servicios principales con sus consiguientes

prestaciones, resumidas en el siguiente cuadro:

Cuadro 1.1 Tipos de Servicios ofrecidos por GAMA

: ¢ Soluciones
Sistemas de Informaticas y Web

Informacion e Productos Multimedia
y Animaciones

_ » e Disefio Graficoy
Comunicacion/  Ppublicitario

Publicidad ~ *Produccion

Audiovisual

a. SOLUCIONES INFORMATICAS Y WEB
Desde 1995, GAMA ha prestado servicios a las empresas publicas y privadas,
desarrollando soluciones informaticas que permitan optimizar el uso de sus recursos y

ofrecer un mejor servicio a sus clientes:

Desarrollo de Sistemas de Informacion

Desarrollo de soluciones Informaticas basadas en web
Disenio y creacion de Paginas Web Publicitarias
Auditorias a sistemas de Informacion

Asesoramiento de Implementaciones Tecnoldgicas Empresariales
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Estudios de Automatizacion

Asesoramiento en la implementacion de Hardware y Software

Administracion de proyectos de automatizacion

Entrenamiento Empresarial en los nuevos equipos, programas o sistemas
informéaticos

Migracioén de Sistemas y Datos

PRODUCTOS MULTIMEDIA Y ANIMACIONES

Destinados a cubrir los diversos requerimientos comunicacionales y de multimedios
que son de gran demanda a nivel educativo y empresarial corporativos. Cada uno
de estos productos se desarrollan en base a estandares internacionales siguiendo
normas que han hecho de acreedor al reconocimiento sostenido en el medio, tanto

privado como gubernamental; estos servicios se extienden a:

e Desarrollo de soluciones informaticas apoyados en la multimedia
e Desarrollo de Programas educativos multimedia
Desarrollo de Programas Multimedia Corporativos

Disefio y Desarrollo de cabinas y kioscos interactivos

DISENO GRAFICO Y PUBLICITARIO

Linea de servicios relacionados con el disefio y la comunicacion visual, adaptando
las tendencias del medio a nuestras necesidades locales y de mercado,
contribuyendo al desarrollo econdmico y social del pais dentro de los margenes
estéticos propios de nuestra cultura. Estando en capacidad de ofrecer servicios a

nivel de:

Comunicacion Visual

Maquetacion de revistas, libros, textos, folleteria, gigantografia
Diseno y Montaje de stands y presentaciones

Desarrollo de Identidad Corporativa y Global (logotipos, papeleria)

Estudio y diseno de Senalética
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e Desarrollo de Campaiias Publicitarias

PRODUCCION AUDIOVISUAL
Como medio comunicacional para los clientes, GAMA utiliza tecnologia de punta
para reforzar en la memoria de espectadores y oyentes el mensaje emitido. Los

productos ofrecidos son:

Creacion y edicion de videos institucionales, documentales, comerciales para TV
y spots publicitarios, mensajes informativos

Digitalizacion de formatos

Post- produccién

Cobertura de Eventos

Animacioén digital 2D y 3D

Fotografia

1.2.2. ANALISIS F.O.D.A.

Tanto el mercado de la comunicacién como el de soportes informaticos son altamente

competitivos pero al respecto, GAMA tiene buenos argumentos para incursionar en estas

industrias, resumidos en el siguientes analisis sectorial.




FORTALEZAS

Solidla infraestructira anivel de equipns y sitemas
informaticos

Personal altament2 calificado: Profescres de ESPOLcon
titulos de cuarto nivel son responsables de los proyectos

Marca ESPOLbrinda excelente aval hacia la cartera de
clientes

Tecnologia en constante armonia con las necesidades del
mercado

Posicionamiento estable dentro del mercado desde 1995
y en franco crecimiento

Respaldo y reconocimiento de los clientes

Diversificacion de productos y servicios acorde con las
requerimientos de los clientes

OPORTUNIDADES
Diversificacion de otros tipos de servicio y productos
parala industria da sitemas y comunicacion
Incursién en el ambito macroempresarial de maneramas
continua

Alianza estratégica con proveedores y clientes para
consolidar el posicionamienta en el marcado

Constitucion y reconocimiento como empresa aniveles
altamente competitivos a nivel nacional

DEBILIDACES

Unidad no legalizada ante el SRI. Falta de formalizacion
enlo relacionado a aspectos legales

Amedida qua se incrementa la demanda de los servicins
y porductos de Gama, las instalaciones seran limitadas

Dada el sector tecnologico, los equipes y softvzares seran
obsolentos en mediano plazo

Alto costo de adquisicion de equipos v sistemas
mformaticosuna vez terminado 2l tiempo de vida atl de
losmismos

No poseer un servicio diferenciador o con un valor
agregado mas notorio que la competiencia

Los colaboradores deldarea deben tomar la riendas de la
organzdicion comosi fuerd una empr esa privadd

AMENAZAS

La crisis econdmica puede mermar la capacidad de
ingresos de parte de los clientes, restringiendo su gasto
destinado a publicidad y mantenimiento d2 equipos

Alianzasentre empresas de publicidad conagencias de
soportes informaticos pueden consolidar la competencia

Crecimiento de oferta similar por parte de otras
universides prevé una creciente competencia por parte
delos graduados de carreras en Sistemas y Disefio
Grafico que trabajan de manera informal, {incluye a los
egresados de la ESPOL)
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1.3. CLIENTES
Para la implementacion de este proyecto, cuenta con un aliado estratégico que es la
ESPOL, la cual al respaldar a esta unidad inspira seguridad, seriedad, experiencia y

profesionalismo a cada uno de sus clientes. Se ha efectuado una serie de trabajos para

; ; 2
empresas reconocidas en el pais entre las cuales podemos nombrar:

e Superintendencia de Compaiiias

e Marriott S.A.
Telesistema Canal 4 ( Actualmente RTS)
Clinica Kennedy

Junta de Beneficencia

GAMA cuenta con la ventaja de haber tenido relaciones comerciales con las empresas
anteriormente nombradas lo que es significa tener una cartera de clientes amplia y con
buenas expectativas de crecimiento, adicionalmente, gracias al respaldo de la ESPOL
existen muchas empresas relacionadas con esta institucion que estarian dispuestas a
probar nuestros productos, luego, dependera de nuestras estrategias para captar estos
clientes y fidelizarlos logrando asi que tenga sostenibilidad en el tiempo y hacer de este

un negocio rentable para sus accionistas.

PERFIL DE LOS CLIENTES

Segun la Superintendencia de Companias, en Guayaquil existen alrededor de 31.000
empresas que conforman el universo de mercado y de las cuales las pequefias y
medianas (PYMES) pueden convertirse en clientes potenciales, detallandose en los

siguientes cuadros:

o

Ver en anexo 3 los demas clientes
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Cuadro 1.2. DISTl}IBUCl(')N DE EMPRESAS
POR TAMANO EN GUAYAQUIL’

Microempresas

43,42%

Pequenas

35,40%

Medianas

18,67%

Grandes

2,51%

TOTAL

100,00%

Cuadro 1.3. PARTICIPACION DE EMPRESAS
POR ACTIVIDAD EN EL ECUADOR*

Comerciales

20.000

30,77%

Actividades Inmobiliarias

17.000

26,15%

Transporte y
Comunicaciones

7.500

11,54%

Industrias manufactureras

5.000

7,69%

Agropecuarias

3.500

5,38%

Otras

12.000

18,46%

TOTAL

65.000

100,00%

1.4. COMPETENCIA

1.4.1. AGENCIAS DE PUBLICIDAD

En lo relacionado a las agencias de publicidad en Guayaquil existen aproximadamente

250° empresas relacionadas con este negocio. La mayoria de ellas pueden nacer de

manera informal, dado que no existen barreras de entrada para su constitucion; sin

embargo, deben diversificar sus servicios debido a la alta competencia que existe entre

ellos, llegando a ser incluso organizadores de eventos. En un muestreo de la web menos

* http://www.infoempresas.supercias.gov.ec/cognos8/cgi-bin/cognosisapi.dll#

4 : ; v o :
http://www.infoempresas.supercias.gov.ec/cognos8/cgi-bin/cognosisapi.dll#

5http://www.paz:inasamari]las.com/publicidad—y—auencias/ecuador/Z 1 6 18269 5/index.aspx
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Plan de Negocios “GAMA™

Teervaatss

del 10% de estas agencias de publicidad cuentan con su propia pagina lo que dificulta su

contacto por medio de internet.

Los precios que ofrecen estan en un valor de $ 8,00 el metro cuadrado de una lona de
publicidad impresa, y dado los servicios pueden llegar a $ 10.000 por produccion

audiovisual para formatos de comerciales de television.

No existe una estrategia definida para captar clientes. Cada agencia maneja su mercado
y por lo tanto opta por el sistema de venta que mejor cree conveniente como la
distribucion de volantes y las visitas puerta a puerta a los locales comerciales y

empresas.

En la edicién especial de junio del 2009, la Revista Markka® realizo el ranking de

agencias publicitarias locales tomando en cuenta sus reconocimientos en festivales de
creatividad y efectividad; considerandose los grandes premios en los siguientes eventos:
Coéndor de Oro, Caribe Rap, El Ojo, New York Festival (para creatividad) y los Effies
(para efectividad). El ranking quedé constituido de la siguiente manera:
1. Norlop ITW
Mc Cann Erickson
Maruri
Rivas Herrera Y&R
Koening & Partners
Véritas DDB
Saltiveri Ogilvy
8. BBDO Ecuador
9. La Facultad
10. Publicitas S&S

En una entrevista a profundidad realizada por los Ingenieros Juan Francisco Loaiza y
Marcos Segovia a Jackie Garcia, Experta en Publicidad y Ejecutiva de Ventas de la
Revista Markka, considera que no existe diferencia en la calidad de las grandes agencias

en relacion a las demas, ya que lo mas importante es darse a conocer, participar en

( .
http://www.markkaregistrada.com
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eventos especializados y es en ese instante donde adquieren poder de negociacion frente

a sus potenciales clientes (grandes empresas).

Segun Jackie Garcia, en la industria publicitaria no existen rivales “inderrotables”, pues
el éxito para cualquier agencia aun cuando sea pequena es ganar los concursos y

festivales de publicidad, por lo tanto, no es dificil competir en teoria con ellos.

1.4.2. ASISTENCIAS EN SOLUCIONES INFORMATICAS

Es muy dificil determinar el tamano de la competencia s6lo en Guayaquil, ya que
anualmente surgen nuevos profesionales como Analistas, Ingenieros y Magisteres en
Sistemas de las principales universidades de la ciudad, ESPOL y Universidad Catolica
Santiago de Guayaquil, segiin manifiesta el Ing. en Sistemas Christian Cortez (Gerente
Operativo de INDISCOR, maestrante de la ESPAE), la mayoria de ellos al no contar
con estabilidad laboral optan por el autoempleo y naturalmente surgen
microempresarios en soluciones informaticas. Finalmente, revel6é también que no existe

lider definido en la industria de sistemas.

1.5. TAMANO DEL MERCADO GLOBAL

Dentro de la provincia del Guayas existe un nimero significativo de mas de 4.139’
negocios y 1.500° empresas entre pequefias, medianas, grandes, dedicadas a otra
actividad diferente a la comunicacion y sistemas de soporte informatico que necesitan
en determinados periodos hacer requerimientos sobre los productos y servicios

ofertados por GAMA.

1.6. TAMANO DEL MERCADO PARA GAMA

Inicialmente sugerimos que GAMA capte el 1% de las 16.800 PYMES, como futuros
clientes potenciales, se ha considerado este porcentaje en la participacion de mercado

dada la saturacion de la competencia analizada previamente en la Fuerzas de Porter (ver

” Catastro de la Provincia del Guayas al 2008, facilitado por el Ministerio del Litoral
¥ Dato proporcionado por la Camara de la Pequefa Industria
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distribucion de empresas por actividades en el pais y nimero de empresas en

Guayaquil).

CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS DE LAS PYMES.

e Tipo de empresa: Comerciales, Industriales y de Servicios
Tiempo en el mercado: Se aconseja de 1 afo en adelante, asi se disminuira el
riesgo por incertidumbre en las operaciones del cliente.
Nivel de ingresos: Empresas que facturan minimo $20.000 al mes en Utilidades
brutas.
Numero de empleados: Minimo 3 a 5 trabajadores en nomina.
Nacionalidad de la empresa: Indiferente, no importa si es nacional o con capital
extranjero.
Ubicacion geografica: Empresas urbanas de la ciudad de Guayaquil
(inicialmente), no se descarta en el mediano plazo que GAMA incursione en las

empresas rurales o de otros cantones de la provincia del Guayas.

No obstante, si GAMA participa en los festivales y concursos de agencias de
publicidad, el perfil de sus clientes puede verse favorecido y mas aun si gana, pues esto
le representara reconocimiento entre las grandes firmas que no ven el historial o

recorrido, sino el desempefio y resultados actuales.

1.7.  ANALISIS DE MERCADO

En esta seccion, ademas de las entrevistas a profundidad a los altos ejecutivos de la
revista Markka Registrada, se realizaron 2 Focus Group de 7 integrantes a los
estudiantes de la Maestria Ejecutiva promocion XI que nos proporcionaron sus
apreciaciones sobre las necesidades de comunicacion publicitaria e informaticas que
actualmente tienen en sus empresas, cabe destacar que el perfil de los participantes de
los Grupos Focales esta direccionado a duefios o administradores de empresas medianas

y grandes.

Cabe indicar que debido al perfil de clientes finales (empresas) en las que por politica

interna de cada una de ellas, se exige cita con los gerentes y por cuestiones de tiempo,

no se pudo aplicar la encuesta. Sin embargo las dos herramientas de mercadotecnia

15
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adoptadas (entrevistas a profundidad y grupos focales) dan una 6ptica bastante amplia y
objetiva sobre las principales decisiones a tomarse dentro de una empresa con respecto a

los servicios ofrecidos por Gama.
INFORMACION DE LOS PARTICIPANTES

Los maestrantes tienen una media de 32 afos y se desempenan en cargos
ejecutivos/direccionales en sus diferentes companias. 75% de ellos corresponden al
género masculino y 25% al femenino. La mitad de los negocios de ellos, pertenecen al
sector de servicios y la otra mitad estd conformada por empresas industriales y

comerciales.

El incremento en los ultimos anos del internet (28%) como herramienta de
comunicacion, segtin los panelistas, se debe a los contactos de las redes sociales
y su bajo costo en relacion a los demas medios. Es seguido en preferencia por
las vallas publicitarias aunque este resultado es consecuencia de que dos de los
integrantes mencionaron que destinan todo su gasto en publicidad a este tipo de
pauta. También es destacable la presencia de las revistas especializadas para

darse a conocer.

Cuadro 1. 4. Porcentaje de Inversion en Publicidad

r

En los Canales de Comunicacion, el sesgo es hacia las Agencias de Publicidad

seguido de los Profesionales de esta rama, entre los que algunos de los panelistas

16
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destacaron a los de la Facultad Moénica Herrera de la Universidad Casa Grande

de Guayaquil.

Los parametros referenciales para realizar u optar por una campana publicitaria
son la efectividad para llegar al target de sus negocios en conjunto con el precio,
para los participantes una campafia cara no garantiza el posicionamiento de las
marcas en los clientes. Otros aspectos importantes fueron la calidad visual,

creatividad y cobertura del mercado

Cuadro 1.5. Parametros considerados para realizar una campaia de comunicacion

Efectividad para llegar a mi mercado

Calidad visual

Calidad de las piezas publicitarias

Asesoria personalizada

Cobertura de mercado

Tiempo de entrega

Creatividad de la campana

Precio

Siendo 1, nada importante hasta llegar a 5, muy importante

No existe una diferencia marcada en lo relacionado a la frecuencia de las

campafias comunicacionales, lo realizan indistintamente o dependiendo de sus

“épocas flojas™ historicas. GAMA puede ayudar a las empresas a crear un
cronograma publicitario de tal forma que las empresas que reciben el
asesoramiento planifican la frecuencia con la que promocionarian sus productos
acorde a su presupuesto o al ciclo de venta del producto. Es una buena

oportunidad de asesoramiento y de captacion/fidelizacion del cliente.




Plan de Negocios “GAMA”

Cuadro 1.6. Frecuencia de campaiia de comunicacion

11.11%
® Semestral
Trimestral

® Mensual

B Semanal

La inversion depende del tamafio de cobertura al que se necesite llegar y del
presupuesto asignado. No se puede comprobar en primera instancia la relacion

entre el dinero asignado a publicidad y el tipo/tamano de la empresa.

Cuadro 1.7. Rango de inversion en publicidad

.- Nada, no necesito

inversion en publicidad
De $100a $500

De $501a $2.000

De $2.001 a $5.000

Mas de $5.000

Con respecto a los servicios de asesoria informatica, la gran mayoria opta por
Profesionales independientes en las carreras de sistemas para dar mantenimiento

y/0 solucionar este tipo de problemas.
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Cuadro 1. 8. Preferencia con respecto a Servicios Informaticos

12.5% B Centros
especializados

Profesionales en las
carreras de sistemas

m-  Estudiantes de
Universidades
(politécnic@s)

De igual manera, no se puede comprobar la relacion del presupuesto para

mantenimiento y soluciones informaticas y el tipo/tamafio del negocio. Las

respuestas fueron variadas.

Cuadro 1.9. Rango de Inversion en Asesoria y Servicios de Mantenimiento
Informatico

De $100a $500

De $501a $2.000
De $2.001 a $5.000
Mas de $5.000

e Los entrevistados concordaron ampliamente que de los servicios que ofreceria
GAMA los mas relevantes son los Disefios y Productos basados en Paginas Web
(30%), algo que puede corroborar la preferencia por la comunicacion via
internet; ellos destacaron también a las soluciones/auditorias en sistemas de

informacion y al diseno grafico y publicitario (casi 25%)
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Cuadro 1. 10. Prioridad de necesidades con respecto a los Servicios

ofrecidos por GAMA

Produccion Audiovisual (Videos
comerciales y documentales)

Diseno Grafico y Publicitario
Productos Multimediay Animaciones

Diseno y productos hasado en Pag. Web

Soluciones/ Auditorias de Sistemas de
Informacion

5 10 1% 20 25 30 35

RECOMENDACIONES ADICIONALES

GAMA debe aprovechar el auge del internet como un medio de difusion masivo para
realizar publicidad sin olvidarse de pautar en algin momento en revistas especializadas
y vallas. Considerando que los clientes buscan efectividad para llegar al mercado con

precios justos.

Los productos que se constituirian en una fortaleza debido a su demanda son el Disefio
y Productos basados en Paginas Web, asi como también los de Disefio Grafico y

Publicitario; es posible que se conviertan en las estrellas del negocio.

Las PYMES pueden mejorar su Comunicaciéon Interna ya sea para dar a conocer la
politica de la empresa, reglamentos, factores importantes a considerar a través de los
Servicios de Comunicacion ofrecidos por Gama. Se puede incentivar a que las empresas
empiecen a realizar campanias publicitarias dentro de la empresa para crear, cambiar o

promover la cultura organizacional.

Finalmente, cuando se compita en el mercado de soluciones informaticas para empresas,

hay que destacarles que el personal de GAMA es altamente profesional, especializado

en sistemas y estan bajo el respaldo de la marca ESPOL.
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1.8. PLAN DE MARKETING

1.8.1. ESTRATEGIA DE PRECIOS

La variacion de precios en los diferentes productos ofrecidos depende de la Ley de
Oferta y Demanda, GAMA al igual que las demas empresas dedicadas a esta industria
tienen pleno conocimiento que es muy dificil iniciar una guerra de precios dada la gran
cantidad de participantes en el mercado, ademas de tener clientes de todo tipo de

perfiles.

Cuadro 1. 11. VALORES BASE DE
PROYECTOS’ (US$)

TIPO DE PROYECTO VALOR
Sistemas de Informacion y
Soluciones basadas en Web 4.000,00
Diseno Grafico Publicitario 1.500,00
Productos Multimedia 3.000,00
Produccion Audiovisual 5.000,00

GAMA trabaja con la siguiente Politica de Ventas:

e 60% antes del inicio del Proyecto

e 40% en la entrega del Proyecto

1.8.2. ESTRATEGIA DE VENTA

El primer cliente inicial de GAMA debe ser todo el Complejo de la Comunidad

Politécnica:

ESPOL

ESPAE Graduate School of Management
COPOL

COPEI

? Datos proporcionado por el Ing. Erick Guerrero, Jefe de GAMA
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Como agencia de publicidad (diseno grafico, producciones audiovisual y multimedia)
son las cuatro unidades y sus diversas facultades y especializaciones a destacar en la
sociedad y que ¢€sta las retenga en la mente asociadas con sinénimo de calidad educativa
en todas las carreras. En tanto que, como agencia de soportes informaticos existe un
universo de necesidades y mejoras para toda la comunidad politécnica que deberan ser

cubiertas naturalmente por GAMA.

Se llegara a ellos mediante previa cita via mail, teléfono o celular con el administrador.
Bajo la fortaleza de proveer a la comunidad politécnica nuestros servicios, €sta sera el
mejor referente para entablar negociacion con los clientes, poniéndose a disposicion de

ellos cuando se requieran de servicios de publicidad y asesoria en sistemas informaticos.

GAMA estara ubicada en el mismo sitio que actualmente utiliza para sus operaciones
(instalaciones de EDCOM, Malecon 100 y Loja) ya que no existe la necesidad fisica de
salir del campus “Las Peflas” y mas bien se convierte en un punto estratégico
geografico. Inicialmente los clientes pertenecen a la ciudad de Guayaquil y sus
alrededores; sin embargo no se descarta una mayor cobertura a nivel regional e incluso
nacional. Como agencia de publicidad se pueden obtener proyectos con multinacionales
si se incursiona en los festivales y concursos ya mencionados en la seccioén de analisis

de la competencia

1.8.3. ESTRATEGIA PROMOCIONAL
Como agencia de comunicacion, se recomienda “hacer bulla” definiéndose asi al
aspecto de darse a conocer en el mercado como GAMA y no como departamento de
EDCOM / ESPOL. Se¢ encuentran los siguientes pasos de un posicionamiento sostenible

en ésta industria:
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DESCRIPCION
Inscripcion  en el directorio de agencias de
comunicacion, que estd bajo la administracion de la| $ 64,00
revista Markka Registrada

Pautar en los medio publicitarios. El costo varia si el| $ 1500 (D)
espacio es determinado (D) o indeterminado (I). 0 $ 350 (I)

Se puede negociar un Articulo referente a GAMA dentro
de una revista o programa televisivo pero debera
contener frescura y creatividad, para que el
Consejo Editorial lo publique y sea un excelente plus.

n/a

Participar en el Festival del Chaulafan (a realizarse en
Octubre), cuyo evento de reconocimiento es
importantisimo  para ser considerado por las
multinacionales que operan en el pais.

Opcionalmente puede ser miembro de la Asociacion de
Agencias Publicitarias del Ecuador, pudiendo soélo de
esta manera acceder a concursar en los Premios “Coéndor
de Oro”, los de mayor prestigio en el sector de la
comunicacion. Su costo no incluye el envio de las piezas
graficas.

$ 2.500,00

Adicionalmente, GAMA puede participar como auspiciante de ciertos eventos que se
desarrollen dentro de la ESPOL, en la que se puede incluir logos o publicidad para

GAMA en forma de canje o como parte del pago a realizar.

1.8.4. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION Y TACTICAS DE VENTAS

Dado que los productos ofrecidos por GAMA son intangibles, no existira distribucion
fisica, por lo tanto, se enfocaran los esfuerzos en la agilizar los tramites para la
elaboracion de proyectos y en su estrategia promocional para llegar a los clientes

potenciales.

Se recomienda un ejecutivo de cuenta para captar nuevas firmas, mantener el
posicionamiento de la marca en la mente de los administradores y ser considerados
como primera opcién para asuntos comunicacionales/publicitarios y de solucion de

problemas informaticos.
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2. ANALISIS TECNICO

2.1. ANALISIS DE PROCEDIMIENTOS ACTUALES EN GAMA

La finalidad de este capitulo es definir los procedimientos generales que se siguen en el

Area de Gestion y Control de Proyectos Tecnolégicos GAMA/EDCOM, proponiendo

mejoras basadas en tendencias nacionales e internacionales.

PROMOCION DE SERVICIOS DE GAMA
El Area de Gestion y Control de Proyectos GAMA, desde sus inicios como UDG (1994)
y posteriormente SERVIESPOL, ha logrado con el tiempo aumentar sus abanico de
servicios que ha crecido acorde a las exigencias tecnologicas del momento, las mismas

que han sido captadas y aplicadas por GAMA.

En la actualidad la promocion de estos servicios y productos se la viene realizando de
manera indirecta a través del reconocimiento y aceptacion que tiene la ESPOL como
entidad educativa y en segundo lugar por la publicidad “boca a boca’ originada por los
clientes captados hasta el momento, quienes en algunos casos se han beneficiado no

solo de uno, sino de varios de los servicios en las diferentes areas de especialidad.
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Tabla 2.1. DIAGRAMA DE FLUJO DE LOS MACROPROCESOS ACTUALES
DE GAMA

Desarrollo de Propuésta

Técnica y de Costos

Elaboracién del

Presupuesto del Proyecto

@

' Elaboraciéh del Contrato
del Proyecto con el Cliente

Gestion del pago inicial

Seguifnienfo de etapas del
Proyecto

Presentacion de etapas
ejecutada

Finalizacién y entrega del
Proyecto

Cronograma de
ejecucion

Asignacion de
Recursos
Humanos

Control del
prespupuesto
asignado

Planes de
Contingencias

Liberacion de
Recursos

Terminacion
formal del
Proyecto
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2.1.1. GESTION DE NUEVOS PROYECTOS TECNOLOGICOS
El procedimiento que informalmente se sigue en la consecucion de nuevos proyectos en
la mayoria de los casos est4 asignado de manera exclusiva al Especialista de Promocién
y Mercadeo de los productos y servicios de GAMA, el cual por lo general es un

especialista técnico con los conocimientos suficientes en las 4 areas de servicios.

2.1.2. DESARROLLO DE PROPUESTA TECNICA Y DE COSTOS

El primer paso que de manera formal se desarrolla en el area, es la elaboracion de la
propuesta técnica por parte del especialista de promocion y mercadeo, el cual basado en
su conocimiento técnico y en algunos casos apoyado técnicamente por el especialista
del area correspondiente acorde al requerimiento reportado por el usuario elabora la
propuesta correspondiente basada en el formato preestablecido por la jefatura de

GAMA.

La propuesta no solo tiene como objetivo presentar una solucion técnica al
requerimiento del usuario sino adicionalmente la formulacién de una propuesta de
costos acorde a los requerimientos y alcance determinado en la misma. Estos costos son
ponderados en base a una tabla de alcances técnicos preestablecidas por la jefatura de

GAMA los mismos que mantiene un porcentaje del 15% al 20% menos que los que se

presentan actualmente en el mercado, lo cual constituye una de las ventajas

competitivas de nuestros productos y servicios en el medio.

Cuadro 2. 1. VALORES BASE DEL
MERCADO (USS$)

TIPO DE PROYECTO VALOR
Sistemas de Informacion y
Soluciones basadas en Web 4.700,00
Diseno Grafico Publicitario 1.750,00
Productos Multimedia 3.500,00
Produccién Audiovisual 5.800,00
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La presentacion de la propuesta Técnica y de Costos se presenta por lo general al
usuario en un plazo de 5 a 10 dias posterior al levantamiento de informacion realizado
por el especialista en promocion y mercadeo en conjunto con el especialista del area
técnica de ser necesario. El levantamiento de informacion dependiendo del alcance de
la solucioén a implementar suele llevarse en el plazo de 2 a 5 dias habiles y en ¢l se
realizan todas las entrevistas, analisis y demostraciones requeridas asi como la
recopilacion de documentacion relacionada al esquema de trabajo o requerimientos

directos del usuario.

2.1.3. ELABORACION DEL PRESUPUESTO DEL PROYECTO

La elaboracion del presupuesto de las propuestas presentadas estan regidas a un formato

pre-establecido entre la Direccion del EDCOM (Escuela de Disefio y Comunicacion

Visual) a quien pertenece GAMA y de FUNDESPOL'’ (Fundacién para la Extension

Politécnica) quien se encuentra a cargo de la administracion de los bienes y recursos
economicos generados por las Unidades a su cargo y que se encuentran ubicadas en el
Campus “Las Penas”. GAMA/EDCOM por tratarse de un area de autogestion no esta
supeditada administrativamente y de forma directa por la ESPOL, pero debe aportarle
10% de los ingresos del proyecto gestionado, ademas de 5% para FUNDESPOL por el
proceso de cobro. En total, el 15% de las entradas de dinero se destinan a tramites y

contribuciones para la ESPOL.

Aunque el formato para la elaboracion del presupuesto de un proyecto es dirigido
principalmente a determinar el costo final del proyecto asi como la utilidad que se
espera obtener, este no tiene ningun esquema formal a seguir, por lo cual los margenes
de dicha utilidad son variables, manteniéndose por lo general en el rango del 25% al

45% en el mejor de los casos (35% promedio de Margen Bruto o Mark up).

Los rubros que por lo general se detallan en un presupuesto de proyecto los vemos a
continuacién para el caso de la implementacion de un Sistema de Informacion, por

ejemplo:

'Y Entidad que administra los movimientos economicos y financieros de la ESPOL
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Cuadro 2. 2. Formato Actual de Documento para Proforma

Valor de la Propuesta:

Dascripeion

Gestion de Propectn

Drector - Espeoahsts en Ssremas

Expeciuleta Téormco en Segpuidades Web

Asalste de Sistemas 1

Arglsaa de Sistemas 2

Aralista de Sistemas 3

Deafiador Grafico

IMErayisos

Moabzacion

Compra de £guipas

Summistrios

Total Inversitn y Gastas:

{+) 15% impuestos ESPOL y Fundespol ;

Urhidad Metra:

Se sugiere entonces que una vez que GAMA sea autonoma, se elimine el 15% de
Impuestos a ESPOL y FUNDESPOL, siendo dirigido este porcentaje de manera directa

al Margen Bruto.

En términos generales, el 60% de los ingresos de un proyecto seran destinados al pago
de honorarios de los profesionales especialistas, el coordinador de proyectos y los

insumos y demas materiales requeridos. El 40% sera la utilidad bruta por proyecto.

El valor final del proyecto debe contemplar el factor tiempo/recursos que estaran
involucrado y que son requeridos para el desarrollo normal del mismo, esto significa,
que el presupuesto debera contemplar el personal especializado y de apoyo que estara
asignado al proyecto tanto a nivel logistico como operativo asi como el numero de

semanas o meses en que el presupuesto del proyecto debera cubrir sus honorarios.

Una vez establecidos los Gastos operativos, Gastos varios y administrativos, puede
determinarse el margen de utilidad que obtendra la Unidad en este caso EDCOM,

permitiendo obtener un valor final justificado a presentar al usuario.
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2.1.4. ACEPTACION DE PROPUESTAS PRESENTADAS

Una vez concluida la propuesta técnica del proyecto y su presentacion, esta es sometida
al analisis y evaluacion por parte del cliente, cuyos criterios y opiniones son
retroalimentados a través del especialista en Gestion de Proyectos, quien procede a
realizar los cambios necesarios en el menor tiempo posible para la posterior evaluacion

y aceptacion final de la propuesta.

Esta aceptacion de la propuesta técnica y de costos conlleva la formalizacion y
continuidad del proyecto, a través de la elaboracion del “Acuerdo de Servicio” o

Convenio, la firma del mismo y la recepcion del pago inicial pactado.

2.1.5. ELABORACION DE ACUERDO DE SERVICIO

El primer paso para formalizar el inicio del desarrollo de las etapas técnicas del
proyecto, lo constituye la elaboracion del Acuerdo de Servicio o Convenio respectivo

seglin sea el caso.

Cuando el monto del proyecto excede los valores limites establecidos por el Consejo
directivo de EDCOM y ademas cuando el cliente es una entidad publica, el contrato sera
siempre firmado por parte de la ESPOL a través de su principal autoridad, es decir, el
Rector; si los montos del proyecto se encuentran dentro del rango establecido, el
documento sera firmado por el Director de EDCOM vy se elaborara un Acuerdo de

Servicio que desarrollara el proyecto.

2.1.6. GESTION DE PAGO INICIAL

Actualmente la clausula “MONTO Y FORMA DE PAGO” del Convenio o Acuerdo de
Servicio, segln sea el caso, hace referencia al valor correspondiente como pago inicial
que el usuario debe cancelar a través de FUNDESPOL, pago que tnicamente seria

obviado en caso particulares previamente acordado entre las partes.

Para el ingreso de este valor es necesario que FUNDESPOL genere la factura

correspondiente en base a la cual el cliente debera realizar el pago respectivo una vez

firmado el Convenio o Acuerdo de Servicio. Es importante para la consecucion normal
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del proyecto que dicho pago se realice en un periodo maximo de 48 horas posterior a la
firma del documento entre las partes para iniciar la elaboracion del proyecto, de otro

modo éste sera postergado hasta su cancelacion.

Una vez que GAMA sea entidad auténoma / empresa privada, se eliminara el proceso
burocratico; estableciéndose el contrato entre el cliente o beneficiario del proyecto y el
Gerente Administrativo de GAMA, asi como también el monto y pago inicial; se
sugiere la misma politica de cobros actual: 60% contado, 40% con la entrega del

proyecto.

2.1.7. DESARROLLO DE PROYECTOS TECNOLOGICOS

Con la cancelacion del pago inicial pactado con el cliente se da inicio a las diferentes
etapas del proceso de desarrollo el mismo debera ir de la mano con el cronograma ya

establecido previamente y aceptado por el usuario.

2.1.8. CRONOGRAMA DE EJECUCION DEL PROYECTO

El cronograma de trabajo inicialmente es discutido con el cliente, siendo necesario que
el personal técnico a cargo de la Gestion del proyecto de a conocer los factores que
incidiran en el desarrollo del mismo: alcance técnico del proyecto, herramientas a
utilizar, personal técnico involucrado asi como la participaciéon del personal de la
empresa que forma parte fundamental del desarrollo de la solucion planteada. Por lo
tanto, resulta imprescindible la interaccion del cliente para una mejor planificacion y

especificacion del proceso del proyecto.

Para presentar de forma técnica esta informacion, se emplea la herramienta Microsoft

Project, realizandose el bosquejo cronoldgico de los avances que realizara el proyecto
en cada una de sus etapas a través del Diagrama de Gantt respectivo, este reporte es
presentado como adjunto de la propuesta técnica entregada inicialmente al usuario para

su revision y aprobacion.

Un aspecto importante a considerar en relacion al tiempo planteado para la ejecucion

del proyecto es la activa participacion adicional de estudiantes de EDCOM que se
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encuentran en su proceso de graduacion (egresados) y que toman parte en cada una de

las etapas de desarrollo del proyecto de acuerdo a la carrera que pertenecen.

Debemos recordar que el grupo de desarrollo del proyecto no siempre estara constituido
por estudiantes del EDCOM, siendo esta una opcion heterogénea que se da solo en
aquellos casos que el alcance del requerimiento del usuario lo permita desde el punto de

vista técnico.

2.1.9. ASIGNACION DE RECURSOS HUMANOS

La asignacion del personal técnico que formara parte del equipo de desarrollo del
proyecto en la actualidad no se lo realiza en base a ningtin proceso formal, esta basado
en el area de especializacion requerida y la carga actual del personal especializado y que

es considerado personal de planta.

Aun asi esta no es la unica figura operativa que se maneja en GAMA/EDCOM,

existiendo adicionalmente los esquema tales como:

e Personal especializado de planta.
e Personal especializado externo (contratado)

e Estudiantes en proceso de graduacion

Cada uno de estos esquemas de participacion es presentado en forma independiente al
alcance del proyecto en el contenido de la propuesta, ya que son considerados tanto en

el presupuesto de la aplicacion como en el tiempo de desarrollo, todo especificado en la

propuesta técnica''.

Es de mencionar ademas que existen casos en los cuales todo el personal especializado
ya se encuentra con una carga considerable de trabajo por lo cual es necesario la
contratacién de personal externo, proceso que suele llevarse en ocasiones mas del

tiempo conveniente.

Por ultimo mencionamos que los grupos heterogéneos que conforma el grupo de

desarrollo del proyecto esta conformado en un esquema general por:

"' Ver modelo base o formato de propuesta técnica
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e | Jefe del proyecto acorde al area de especialidad del mismo (especialista del
area)

e ] Soporte técnico acorde al area de especialidad del proyecto (personal externo)

e 1 6 2 Asistentes técnicos acorde al darea de especialidad del proyecto

(estudiantes)

2.1.10. SEGUIMIENTO DE ETAPAS DEL PROYECTO

En la actualidad no existe un método formal que permita llevar un seguimiento
minucioso de la ejecucion del proceso de desarrollo de los proyectos gestionados por
EDCOM; mas aun existiendo de por medio diferentes esquemas de desarrollo de los
mismos como es el caso de proyectos en los que participan estudiantes en proceso de
graduacién ya que desde el punto de vista administrativo por lo general a este grupo de
personas no se los considera en los controles respectivos por parte del érea

administrativa de EDCOM.

Se sugiere que el Coordinador de Proyectos sea el responsable de controlar el
cronograma de actividades conjuntamente con el (los) especialista(s) del area requerida,
lo que facilitara el desempefo y metas a cumplir; ademas se debera llevar registros
digital y fisico de los avances e incluso inconvenientes de las etapas del proyecto. Estos
registros permitiran una continua retroalimentacién en la curva de aprendizaje de la
ejecucion de tareas asignadas y facilitaran las futuras decisiones del Gerente

Administrativo de GAMA.

2.1.11. CONTROL DEL PRESUPUESTO ASIGNADO AL PROYECTO

El presupuesto del proyecto tecnolégico se encuentra estrechamente ligado al punto

2.1.10, ya que al no encontrarse el proyecto con una metodologia adecuada para realizar

el seguimiento de sus avances resulta muy dificil determinar si el uso de los recursos

economicos asignados es el adecuado o por lo menos esta en el momento correcto. De
existir una dilatacién en la terminacion del proyecto, este se refleja en un aumento del

presupuesto que debe ser absorbido por GAMA/EDCOM.
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Actualmente, el control informal de los recursos econdémicos asignados al proyecto se lo
realiza de forma completamente empirica, siendo el responsable directo de su
utilizacion el Especialista encargado, seguido del Jefe de GAMA y en tltima instancia
el Director de EDCOM, quien debe velar por que los recursos solicitados se encuentren

dentro del presupuesto de la propuesta.

Existe ademas la posibilidad que por necesidad de incorporar nuevos gastos al proyecto
que no fueron evaluados en su etapa inicial (obviamente no pueden en esta instancia de
avance del proyecto ser requeridos al cliente), por lo que se debera sacrificar la utilidad
esperada inicialmente en el proyecto, originando en algunos casos problemas en la

distribucion de los sueldos de los integrantes del grupo de desarrollo.

Esta falencia denota ademas como es obvia que no siempre la valoracion realizada del
presupuesto del proyecto es desarrollada de forma adecuada cuya responsabilidad recae

sobre el especialista en gestion de proyectos del area.

Adicionalmente es necesario aclarar que por tratarse de proyectos gestionados en
EDCOM por personal propio de la Unidad, FUNDESPOL no registra un control
detallado del uso de los recursos de proyectos especificos por cuanto no lleva un control
a través de una cuenta unica asignada a cada proyecto tecnoldgico originado en
GAMA/EDCOM, perdiendo la posibilidad de poder realizar dicho control desde el
sistema financiero de FUNDESPOL.

Se recomienda que el Gerente Administrativo calcule junto al equipo del area
especializada y el Coordinador todos los costos y gastos requeridos mds un porcentaje
de imprevistos (5% por lo general) y prever de esta manera cualquier inconveniente de
caracter economico, éste rubro debe ser revelado al cliente ademas de informarle la

posibilidad de cualquier retraso o demora por variables o factores externos como por

ejemplo la dificultad de conseguir algin material o informacion para la elaboracion del

proyecto gestionado.

2.1.12. PRESENTACION DE ETAPAS EJECUTADAS

Dependiendo de la duracion y del alcance del proyecto se gestionan presentaciones
periddicas de sus avances, las cuales fueron establecidas y coordinadas en concordancia

con el cliente en la etapa inicial.
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Para cumplir con estas entregas parciales, se trabaja de forma continua con el mismo
grupo de desarrollo de todo el proyecto, es decir, no existen grupos independientes
asignados para cada etapa, pero en caso de requerirse dichas presentaciones parciales

deberan verse reflejada inicialmente en el Diagrama de Gantt.

2.1.13. CONTINGENCIAS EN PROYECTOS EN EJECUCION

La mayor parte de las contingencias presentadas a lo largo de la ejecucion del proyecto

tecnologico pueden resumirse en los siguientes puntos:

e Contingencias operativas ligadas al personal técnico asignado.
e (Contingencias en el manejo del presupuesto asignado.

e Contingencias técnicas presentadas en el desarrollo del proyecto.

Las contingencias operativas del proyectos estan ligadas principalmente al no
cumplimiento de las tareas asignadas a alguin miembro del grupo de desarrollo, sobre
todo en los casos en que intervienen estudiantes en su proceso de graduacion, quienes
de alguna manera no manejan el mismo nivel profesional y de responsabilidad que

aquellos de mayor experiencia asignados al mismo grupo.

Adicionalmente, aunque en menor grado, en este grupo de contingencias esta el caso de
especialista o estudiantes que abandonan por diferentes motivos y de manera definitiva

el proyecto, constituyendo un enorme retraso en el desarrollo de las etapas del proyecto.

Por otra parte las contingencias en el manejo del presupuesto se debe a las dilataciones
o atrasos producidos en las diferentes etapas del proyecto que acarrean al final un
incremento en el pago del personal asignado; adicionalmente debe considerarse la
aplicacion de nuevos gastos que por no haber sido considerados en la etapa de analisis
previa entrega de la propuesta técnica final al usuario, serd de responsabilidad de

GAMA/EDCOM cuando no se llegue a un acuerdo con el cliente.

Al existir un presupuesto previo aceptado por parte del usuario, por lo general la

responsabilidad de estos nuevos gastos no considerados recaen en la responsabilidad

directa del gestor del proyecto tecnoldgico por lo cual en conjunto con el Jefe del
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proyecto esta destinado a buscar la mejor via para su cobertura de solucion tratando de

afectar en lo minimo al presupuesto general del proyecto.

Por ultimo aunque en menor gado, se encuentran las contingencias técnicas presentadas
en el desarrollo del proyecto, consideradas en este grupo por tratarse de la aplicacion de
nuevas tecnologias exigidas por el cliente o por el mismo alcance de la solucion a

implementar.

Por lo general, este tipo de situacion se trata de cubrir en la misma etapa de gestion del
proyecto, a través de una seleccion lo mas idonea posible del personal técnico o a través
de capacitaciones requeridas de ser el caso. Esta alternativa es aplicada a los diferentes
especialistas de area que al ser de “planta’ son los mas idoéneos a recibir una induccion

que posteriormente apliquen en futuros proyectos.

2.1.14. FINALIZACION DE PROYECTOS

La finalizacion del proyecto tecnologico estda ligada con el periodo de prueba y
depuracion que se realiza con la participacion directa del cliente, quien al final es quien
esta en la capacidad de aprobar si los requerimientos iniciales establecidos en la

propuesta fueron satisfactorios.

En esta etapa se encuentra el periodo de prueba, que a su vez no puede alejarse del plazo
establecido y al estar indicado en el diagrama de Gantt es de total conocimiento del
cliente. A su vez, las depuraciones que tengan que darse en este nivel no deben
representar cambios estructurales al proyecto, independiente al 4rea de especialidad a la
que pertenezcan, ya que estas deberan constituir un aporte técnico al proyecto que

termine dandole mayor performance en su puesta en produccion.

2.1.15. LIBERACION DE RECURSOS ASIGNADOS A PROYECTOS

Los recursos operativos asignados a un proyecto son liberados por el Jefe del Proyecto,
una vez que se cumplan las actividades para las cuales fueron asignados, con el fin de

reasignarlos a otro proyecto.




Plan de Negocios “GAMA”™

e A S B T o b5 Tt I 5 Pt

Esto constituye el principal cuello de botella que se da en la ejecucion paralela de
diferentes proyectos en GAMA/EDCOM, tal es el caso de los especialistas que por ser
en niamero limitado intervienen en mas de un proyecto a la vez y su intervencion en
cada proyecto a veces se ve limitada por la ejecucion critica en algun otro, por lo cual
los diferentes Jefes de Proyecto deben estar permanente verificando el momento en que

alguno de los especialistas pueda ser liberado para su completa participacion en otro.

La finalidad principal de este proyecto es la de lograr establecer una guia que permita
gestionar de forma adecuada la participacion de los diferentes integrantes técnicos de
los proyectos desarrollados de forma paralela en GAMA/EDCOM asi como de los
recursos técnicos relacionados y que hay que reconocer que son en numero limitado en

consideracion del numero de proyectos que se desarrollan.

2.1.16. TERMINACION FORMAL DE PROYECTOS
La terminacion formal del proyecto se da con la:

e Entrega de Manuales del proyecto

e Firma del Acta de Entrega/Recepcion

Como parte final del desarrollo del proyecto por parte del grupo técnico especializado,

se tiene la entrega de la documentacion relacionada dependiendo del proyecto realizado:

Cuadro 2. 3. Documentos entregable de acuerdo al tipo de proyecto solicitado

Manual del Usuario Soluciones Informaticas
Disefio Grafico
Publicitario / Imagen
Corporativa
Manual del Usuario Productos Multimedia

Manual de Disefio / Imagen
Corporativa / Marca

Manual del Usuario Produccion Audiovisual

Esta documentacion es entregada en formato digital y encaso de ser requerida y

especificado en la propuesta técnica inicial se incluye una version impresa de la misma.
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Una vez terminada esta ultima fase, se recepta como documento de terminacién formal

del proyecto, la respectiva Acta de Entrega/Recepcion con la firma del cliente, que da a

entrever su aceptacion total del proyecto en produccion.
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Tabla 2.2. DIAGRAMA DE FLUJO SUGERIDO PARA LOS
MACROPROCESOS DE GAMA

Elaboracion del
Presupuesto

Desarrollo de Propuesta
Técnicay de Costos

Cronograma de
ejecucion

Elaboracion del Contrato Gostitn del
del Proyecto con el Cliente pago inicial

Desarrollo del Proyecto -
Contratado Asignacion de

Recursos
Humanos

| . : . - e — Céhbtruol del <
Seguimientode etapas del M prespupuesto
Proyecto TR

Planes de
Contingencias

Finalizaciony entrega del
Proyecto
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2.2. FACILIDADES

GAMA opera desde 1995 en las instalaciones de la Escuela de Disefio y Comunicacion
(EDCOM) del Campus “Las Pefias” de la ESPOL, ubicado en las calles Malecon 100 y
Loja de la ciudad de Guayaquil. Actualmente cuanta con todos los servicios basicos
como agua, alcantarillado, energia eléctrica, teléfono, internet y optimos sistemas de

ventilacién e iluminacion

La situacion geografica e historica del campus, brinda las disposiciones ideales para
llegar a las oficinas mediante transporte publico (metrovia) o privado.
Aproximadamente se opera en un area de 200 m’, sin embargo se prevé que con el
crecimiento sostenido, éste espacio sera insuficiente en el largo plazo. A la presente
fecha, se gestionan los tramites para formalizar la empresa cuya situacion laboral esta

supeditada por la administracion de EDCOM.

Diagrama 2.1. UBICACION Y AREA ACTUAL DE GAMA

ESPOL: CAMPUS “LAS PENAS”

Instalaciones de GAMA

N

( Estacion de la metrovia )

Malecon Simon Bolivar
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2.3. EQUIPOS Y MAQUINARIAS

El inventario de equipos tecnologicos adquiridos por /EDCOM, relativamente pequenos
en su tamano, estan distribuidos en las diferentes areas de especializacion son los

especificados en las siguientes tablas:

Cuadro 2. 4. Equipos para Soluciones Informaticas y Web

Especialista Sistemas
Informacién
Asistencia Especialista
Sistemas Informacion

PC , INTEL CORE 2 DUO

PC, INTEL CORE 2 DUO

Cuadro 2. 5. Equipos para Productos Multimedia y Animaciones

~ PC.INTEL CORE 2 DUO Especialista en Multimedia
Asistencia en Especialista

MAC MINI Multimedia

Cuadro 2. 6. Equipos para Diseiio Grafico y Publicitario

Especialista Imagen
Corporativa y Disefio Grafico
Especialista Imagen Global y
Fotografia
Camaras profesionales Especialista Imagen Global y
Fotografia Fotografia

Especialista Imagen Global y
Estudio Fotogréfico Fotografia Especialista en

Produccion Audiovisual

Especialista Imagen Global y
Estudio de Produccion Fotografia Especialista en
Produccion Audiovisual
Asistencia Especialista Imagen
Global y Fotografia

IMAC

IMAC

MAC MINI
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Cuadro 2. 7. Equipos para Produccion Audiovisual

Especialista en Produccion
Audiovisual

Céamaras de Video Especialista en Produccion

PANASONIC Audiovisual

Chmara de Video SONY Espe'cia.lista en Produccion
Audiovisual

Maletas de Luces de 2 Especialista en Produccion

Kwa Audiovisual

Especialista en Produccion

Audiovisual

Especialista en Produccion

Audiovisual

Especialista en Produccion

Audiovisual

Especialista en Produccion

Audiovisual

Especialista en Produccion

Audiovisual

Especialista en Produccion

Audiovisual

Especialista en Produccion

Audiovisual

Juego Parlantes alta Especialista en Produccion

definicion Audiovisual

TV 14 Pulgadas Especialista en Produccion

PANASONIC Audiovisual

TV 39 Pulgadas SONY Espgcia}ista en Produccion
Audiovisual

Asistencia Especialista

Producciéon Audiovisual

MAC G5

Boom

Cableado necesario
Player Mini DV
MAC G5

MBox

Cabina de Grabacion

Cabinas de Edicion

MAC MINI

Cuadro 2. 8. Equipos para la Coordinacion de Proyectos

.hnpreébré Lasé‘r. e e
LEXMARK Jefe de GAMA

PC, INTEL CORE 2 DUO Jefe de GAMA
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2.4. SISTEMAS DE CONTROL

Se considera que el personal altamente calificado de GAMA, garantiza los mejores

trabajos requeridos por el cliente. Sin embargo si se deseara tener resultados Six —

Sigma”, es recomendable que el Jefe de GAMA se convierta en el Coordinador y

Controlador de los Proyectos asignados, de esta forma cualquier minima falla sera
suplida ante la respuesta inmediata de €I, con la transferencia y retroalimentacion de los

responsables directos de cada plan solicitado.

12 Six Sigma es el proceso que tiende a no poseer defectos en los procesos operativos y administrativos, es
una politica de alta calidad implementada que no acepta fallas ni tolera errores.
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ANALISIS ADMINISTRATIVO

3.1. DIRECTIVOS

El Directivo principal seria el Jefe de GAMA, pero este tendria que estar supeditado por
el Director de EDCOM que es la maxima autoridad de la Unidad Académica a la que
pertenece GAMA, que seria una empresa autonoma sin dejar de lado la marca ESPOL

ya que les ayuda a ser reconocidos.

3.2. ORGANIZACION

El personal requerido para los procesos informaticos y audiovisuales-publicitarios es
netamente profesional con especializacion en areas de sistemas computacionales
(licenciados), su forma de operacion se da a medida que se concretan y ejecutan los

proyectos asignados.

Cuadro 3. 1. Especialidades por Area Tecnolégica

. e Sistemas de Informacion
Soluciones Informaticas

Soluciones Informaticas Basadas
WEB

Disefio y creacion de Paginas
WEB

Diseiio Grafico Disefio de Anuncios Publicitarios
Publicitario
Diseno y Diagramacion de Libros
Revistas
Disefio y Montaje de Stands

Desarrollo de Imagen Corporativa

Desarrollo de Cabinas y Kioscos
interactivos

Desarrollo de Multimedios
Productos Multimedia Educativos

Desarrollo de Multimedios

Empresariales

Produccion de Videos

—
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Produccion Audiovisual Institucionales
Fotografia Publicitaria
Post-producciéon y Animacion

3.3. PROPUESTA DEL ORGANIGRAMA PARA “GAMA”

Ejecutivo(a) de
Cuenta

Coordinador de
Proyectos

Soluciones Disefio Grafico / Productos Comunicacion
Informaticas Publicitario Multimedia Audiovisual

3.3.1. ANALISIS ORGANIZACIONAL
Gerente Administrativo

Se recomienda que el Jefe d¢ GAMA cumpla este rol, cuyas principales funciones

seran:

Direccion del area administrativa

Gestion y aprobacion de proyectos

Elaboracion de contratos y asesoramiento a los clientes

Coordinacién general y asignacion de Proyectos a las diferentes areas de
especializacion y sus respectivos profesionales.

Supervisiéon y Control de las etapas de los proyectos asignados

Decision de Planes ordinarios y de contingencias para los proyectos en
ejecucion.

Control y supervision de la parte contable y legal de GAMA
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Se sugiere que el Gerente Administrativo tenga solidos conocimientos en las areas de
especializacion especificadas en el organigrama propuesto, respaldado en un titulo de
tercer nivel; experiencia en ejecucion de proyectos y se recomienda que maneje

herramientas administrativas de cuarto nivel (Magister en Administracion de Empresas)
Coordinador de Proyectos

Veedor y responsable de los proyectos adquiridos.

Evaluador inicial de los proyectos gestionados.

Vinculo directo entre los Especialistas y el gerente administrativo.

Asesor en la implementacion del cronograma de trabajo y costos requeridos.

Organizador del personal requerido para cada proyecto.

Se sugiere que la persona encargada de este cargo, al igual que el gerente
administrativo, posea conocimientos profundos en todas las areas de especializacion,
alta experiencia en manejo de personal, equipos tecnologicos, tiempos de entrega y
prevision de inconvenientes, respaldados en titulo de tercer nivel: es ideal si esta

estudiando un post-grado relacionado con Administracion/Gestion de Proyectos

Ejecutivo de cuenta

Busqueda y obtencion de nuevos clientes.

Monitoreo y control de necesidades de los clientes actuales

Trabajara en la planificacion, implementacion y seguimiento de las actividades a
nivel Clientes.

Seguimiento de Planes de Cliente y de las actividades de promocionales

Analisis y seguimiento de temas comerciales tales como nivel de servicio a la

clientela y eficacia promocional.

Se sugiere que el ejecutivo de cuenta tenga experiencia en la captacion de nuevos

clientes y manejo de cuentas, se recomienda que tenga conocimientos basicos en

administracién, ventas y marketing, puede ser estudiante de pre-grado de los ultimos

afios o niveles de cualquier carrera relacionada con la gestion empresarial / comercial.
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Se recomienda crear un departamento de trafico que se dedique a revisar el status del
proyecto, asi como comprobar si éste se desarrolla acorde a lo programado. Al principio
este control lo puede realizar el Coordinador de Proyectos; sin embargo a medida que

iria creciendo Gama, se optara por disponer de este departamento.

3.3.2. CONTRATOS CON EL PERSONAL ACTUAL

En la actualidad no existen contratos con nadie, todos generan sus ingresos en base a
los proyectos que gestionan y desarrollan. Al momento de darse un nuevo proyecto se
genera un contrato solo por ese proyecto especificando los valores a recibir durante el

plazo del proyecto.

Consideramos que debe mantenerse este esquema de asociacion de profesionales

independientes, puesto que no inflara los costos fijos y mantendra de manera saludable

la liquidez de la empresa. No se descarta por lo tanto, el reclutamiento y asistencia de

nuevos técnicos/especialistas para cada area que requiera aumentar su plantilla de

trabajo.
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ANALISIS LEGAL

4.1. ASPECTOS LEGALES

4.1.1. TIPO DE SOCIEDAD
Se constituird como una sociedad anénima. El nombre debera ser aprobado por la
Secretaria General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compaiias, o por la
Secretaria General de la Intendencia de Compainias de Guayaquil, se realizard una
solicitud de aprobacion con tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la
compaiiia, suscrita por un abogado, requiriendo la aprobacién del contrato constitutivo

(Art. 136 de la Ley de Companias).

4.1.2. PROCEDIMIENTOS PARA CONFORMACION DE LA SOCIEDAD
En primera instancia se debe elaborar una solicitud de aprobacion, la cual debe ser
presentada al Superintendente de Compaiiias o a su delegado en tres copias certificadas
de la escritura de constitucion de la compaiia, a las que se adjuntara la solicitud,

suscrita por abogado, requiriendo la aprobacion del contrato constitutivo

Se requiere un minimo de 2 accionistas para constituir una sociedad de anonima. El
capital minimo con que ha de constituirse la compaiiia es de ochocientos dolares de los
Estados Unidos de América. El capital debera suscribirse integramente y pagarse al
menos en el 25% del valor nominal del capital suscrito. Las acciones pueden consistir
en numerario (dinero) o en especies (bienes) muebles o inmuebles e intangibles, o

incluso, en dinero y especies a la vez.

Es indispensable obtener la afiliacion a la respectiva Camara de Comercio para que la
compaiia pueda dedicarse a cualquier género de comercio, segin prescribe el Art. 13 de

la Ley de Camaras de Comercio.

Para la inscripcion en el Registro Mercantil de: Constitucion de Compaiiias se necesitan

los siguientes requisitos:
1. Tres escrituras o protocolizaciones (minimo) primera, segunda y tercera copias.

2. Tres resoluciones (minimo) aprobando las escrituras o protocolizaciones.
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. Certificado de afiliacién a una de las Camaras de la Produccion del Cantén en

donde se encuentra el domicilio de la compaiiia, seglin su objeto social
. Publicacion del extracto (periddico).

Razones Notariales que indiquen que los Notarios han tomado nota de las

resoluciones aprobatorias al margen de las matrices de las escrituras respectivas.

Copias de la cédula de ciudadania y el certificado de votacion del (los)

compareciente (s) (VIGENTE).

. Certificado de inscripcion en el Registro de la Direccion Financiera Tributaria del

Municipio del Distrito Metropolitano de Quito (para Constituciones).

Para la legalizar se presentaran las siguientes documentaciones en las diferentes

instituciones:
Servicio de Rentas Internas:

Inscripcion de RUC
Clave para declaracion por internet (opcional)

Certificado de Cumplimiento de Obligaciones Tributarias

Superintendencia de Compariias:

Certificados de cumplimento de obligaciones

Consulta y Aprobacion de nombres

Aprobacion de tramites de constitucion de companias

Obtencién del Numero de Expediente

Informe de contribuciones

Municipalidad de Guayaquil:

Patentes municipales
Tasa de habilitacion
Permisos de rotulos

Certificados de Uso de suelo
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Obtencion y Renovacion del Certificado Anual de Funcionamiento (Cuerpo de

Bomberos)

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social:

Registro Patronal

Claves para el Sistema de Historia Laboral a empleadores y afiliados

Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual:

Busquedas y registros de marcas, nombres, comerciales y lemas comerciales
Registros de Derechos de Autor

Registros de patentes

4.1.3. IMPLICACIONES TRIBUTARIAS, COMERCIALES Y LABORALES
GAMA obtendra el RUC el cual registra la informacién sobre al contribuyente, entre la
que se destaca: su identificacion, sus caracteristicas fundamentales, la direccion y
ubicacion de los establecimientos donde realiza su actividad econémica, la descripcion
de las actividades econdmicas que lleva a cabo y las obligaciones tributarias que se
derivan de aquellas. Este se inscribird dentro de los treinta primeros dias de haber
iniciado la actividad econémica en el pais en forma permanente u ocasional, esta esta

definida por el acto que genera su existencia juridica.

GAMA cumplira con el IVA, Retencién de la fuente y renta ademas de los respectivos
permisos de funcionamiento, declaracion de impuestos, y contribucion a la

superintendencia de compaiias.

En la Superintendencia de Compaiias, se debe cumplir con: certificado de
cumplimiento de obligaciones, informe de contribuciones, certificaciones de balances,
presentacion y sellado de los balances generales, certificado de administradores, datos

generales de la compaiia.

En el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social se debera consultar la Cuenta Individual
de Fondos de Reserva, la Planilla de aportes, fondos de reserva y préstamos, planillas de

ajustes de aportes y fondos de reserva, comprobantes de pago de aportes, fondos de
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SE——

reserva y préstamos, planillas atrasadas o planillas declaradas, solicitud de débito

bancario para empresas, concesion de préstamos quirografarios.

En el Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual se deberd cumplir con la

presentacion de las tutelas administrativas.
En la Municipalidad de Guayaquil se debera cumplir con el impuesto predial.

Como forma mantener el nombre comercial y marca se procedera a la busqueda y

separacion del nombre GAMA en el Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual

4.1.4. TRAMITES ¥ PERMISOS ANTE ORGANISMOS
GUBERNAMENTALES
Para el funcionamiento del negocio se debe obtener el Permiso Municipal cancelando la

tasa de habilitacion del negocio. Para lo cual se debe presentar lo siguiente:
1. Tasa Unica de tramite.
. Solicitud para habilitacion de locales comerciales, industriales y de servicios.
. Copia de la cédula de ciudadania del Representante Legal
. Copia del RUC.
. Copia del nombramiento del representante legal (personas juridicas).
. Carta de autorizacion para la persona que realice el tramite.
. Copia de la patente del afio a tramitar.

. Copia de predios urbanos (si no tuviere copia de los predios, procedera a entregar

la tasa de tramite de legalizacion de terrenos o la hoja original del censo).

9. Croquis bien detallado donde esta ubicado el negocio.

10. Si fuere compaiiia solo agregar nombramiento del representante legal con la

copia de la cédula de ciudadania del mismo.




Ademas también se debe tramitar el Certificado de seguridad otorgado por el

Benemérito Cuerpo de Bomberos, para todo tipo de negocios. Para la colocacion de

letreros se debe solicitar el permiso de ocupacion de via publica respectivo.

4.1.5. PROCEDIMIENTO PARA EL REGISTRO DE UNA MARCA
1. Llenar una solicitud que entrega el IPEI y adjuntar:
a. Comprobante original de pago de la tasa por registro de marcas ($54)
b. Cédula de ciudadania para personas naturales y nombramiento del
representante legal para Persona Juridica Nacional
Poder: Persona juridica extranjera

Si la marca tiene diseno se necesitan (6) etiquetas

2. Luego de esto el IPEI procedera:
Examen de cumplimiento de los requisitos formales
Publicacién del extracto de las solicitudes en la Gaceta del IPEI
(mensualmente)
Plazo para que terceros puedan oponerse al registro de las marcas
Examen de registro, para verificar si procede o no al registro de la marca
El Director Nacional de Propiedad Intelectual expide una revolucion
aprobando o negando el registro de la marca
Emision del titulo en caso de emision de la marca, previo al pago de una
tasa de $28.00 (pago tnico cada 10 anos)

Tiempo aproximado del tramite: de 5 a 6 meses

4.2. LEYES ESPECIALES A SU ACTIVIDAD ECONOMICA.

Las leyes y reglamentaciones que tienen un efecto directo en la Compaiiia son:

Ley de Régimen Tributario Interno
Ley de Compaiiias
Ley de Seguridad Social

Ley de Comercio Electronico, Firmas Electronicas y Mensajes de Datos
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4.3.

ASPECTOS DE LEGISLACION URBANA

Todos los procesos de contratacion y operacion se implementaran segun la

normatividad legal. En la proyeccion financiera se tomara en cuenta el cumplimiento

de todas las obligaciones tributarias de orden nacional (IVA, retencién en la fuente y

renta) y de orden municipal (tableros, avisos, permisos de funcionamiento), igualmente,

todas las obligaciones laborales (prestaciones y aportes) exigidas por la ley.

La empresa se registrara ante la Camara de Comercio de Guayaquil y cumplird

rigurosamente todas las obligaciones.

Todos los servicios se ampararan con un contrato que incluira los siguientes aspectos:

a)
b)
c)
d)
e)

f)

Las partes contratantes (GAMA — Cliente)
Alcance de contrato

Responsabilidades profesionales

Monto de contrato

Procedimiento de facturacion y pago

Firmas de las partes y fecha
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ANALISIS AMBIENTAL

5.1. ESTUDIO DE RESIDUOS

Los productos que ofrece GAMA, no tienen emisiones que causen efectos negativos y
colaterales al medio ambiente; los residuos existentes durante el proceso de Disefo
Grafico Publicitario son pocos desperdicios de papeleria, cuya responsabilidad y

politica protegida de la empresa es destinarlos al reciclaje.

El documento digital tiene la ventaja de ahorrar enormes cantidades de papel, permite
corregir las veces que sea necesario un mismo archivo y sélo hay que tener en
consideracion el lugar donde se desechara en dispositivo de almacenamiento (CD o
dispositivo USB) para no ocasionar daflos graves al ambiente, observacion que se dara
al cliente para continuar con la cadena de responsabilidad ambiental. Por lo tanto el
impacto ambiental es minimo y no existe riesgo alguno sobre la salud del personal ni de

la comunidad.

5.2. IMPACTO AMBIENTAL

La utilizaciéon de energia eléctrica proveniente de residuos fosiles es una problematica
general y muy dependiente en la sociedad; emplear mecanismos de generacion de
energia verde o “limpia” por iniciativa de la empresa para convertirse en 100%
amigable con los sistemas ecoldgicos, implicaria una alta inversién no valorada por el
entorno y marginalmente no reflejaria ningiin beneficio perceptible. Ademas el uso de

energia eléctrica dada la naturaleza del negocio es bajo.
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ANALISIS SOCIAL

6.1. EFECTOS POSITIVOS

La constitucion de cualquier negocio trae consigo varios efectos econdmico-sociales

positivos, por ende GAMA goza de los siguientes:

Disminucion de la tasa de desempleo

Generacion de plazas de trabajo indirecto, posibilidad de nacimiento de nuevos
proveedores y distribuidores

Aporte de competencia al entorno econdmico

Forzamiento natural de competitividad y por ende de mejor calidad de los
productos y servicios ofrecidos por parte de todos los que integran esta industria
Lugar de reclutamiento para los estudiantes que realizan pasantias en EDCOM.
Adiestramiento y capacitacion real de los pasantes en GAMA.

Asignacion de proyectos a egresados que han demostrado cualidades

profesionales altamente valiosas.

Se destacan de los beneficios sociales, la participacion de estudiantes en los proyectos,
dado que ellos adquieren experiencia desde el punto de vista laboral; para algunos
alumnos, ésta es la oportunidad de iniciar su carrera profesional con el valor adicional

de contribuir econdmicamente a los ingresos de sus respectivas familias; en otros casos

manejan la posibilidad de emprender y generar nuevas plazas de empleo o de formar

parte de empresas multinacionales una vez cumplido su ciclo de pasantia.

6.2. EFECTOS NEGATIVOS

A la presente fecha no se han detectado efectos negativos en las operaciones de GAMA.
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ANALISIS ECONOMICO

En este capitulo se reportaran los resultados correspondientes a la economia del negocio
considerando “los precios que manejan en GAMA. Es importante destacar que los
siguientes cuadros estan calculados en base a la sugerencia de los autores de este plan
de negocios. En el anexo 7 se encuentran los resultados que se darian si GAMA opera

con los niveles promedio de cuentas actuales.

7.1. INVERSION EN ACTIVOS F1JOS"

Se necesita de una inversion minima de entre $ 8.000 y $ 12.000 para iniciar una
agencia pequefia de publicidad. No obstante la inversion realizada por GAMA es la
siguiente:

Tabla 7.1. Inversiones en Activos Fijos

Valor % Depreciacién Deprecdiacion
Unitario preciacion anual mensual

280,00 2.240,00 224,00
250,00 1.250,00 125,00
30,00 150,00 15,00
40,00 40,00 4,00
400,00 400,00 40,00
400,00 1.600,00 160,00
100,00 100,00 10,00
850,00 850,00 170,00
700,00 1.400,00 280,00
300,00 600,00 120,00
1.200,00 1.200,00 120,00
1.200,00 1.200,00 120,00
200,00 400,00 80,00
75,00 75,00 24,75
120,00 120,00 12,00
200,00 800,00 160,00
500,00 3.500,00 700,00
300,00 600,00 60,00
75,00 375,00 75,00
450,00 2.700,00 891,00
600,00 600,00 120,00
TV 14 Pulgadas PANASONIC 250,00 250,00 50,00
TV 39 Pulgadas SONY 400,00 400,00 80,00
TOTAL 20.850,00 3.640,75

ACTIVO FJO Cantidad

oo

Archivador

Escritorios

Sillas

Boom

Cabina de Grabacion

Cabinas de Edicion

Cableado necesario

Camara de Video SONY
Camaras de Video PANASONIC
Camaras profesionales Fotografia
Estudio de Produccion
Estudio Fotografico

IMAC

Impresora Laser LEXMARK
Juego Parlantes alta definicion
MAC MINI

MAC G5

Maletas de Luces de 2 KWA
MBox

PC, INTEL CORE 2 DUO

Player MiniDV

B OE R NN D R RN R R NNRE R DR e 0O,

"% Datos proporcionados directamente del inventario de GAMA
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7.2. INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

El Capital de Trabajo esta calculado por un mes de los gastos administrativos menos los
rubros que no generan desembolsos en efectivo como la depreciacion y amortizacion.

Asi el capital de trabajo es de § 2.818,83

7.3. PRESUPUESTO DE INGRESOS

Esta compuesto por el niimero de proyectos anuales y sus respectivos valores promedios
propuestos por los directivos de EDCOM, se propone la siguiente participacion de

ventas:

Tabla 7. 2.

INGRESOS POR SOLUCIONES INFORMATCAS Y WEB
2010 2011 2012 2013 2014
Afio 1 Ao 2 Ano 3 Afo 4 Afo 5
Proyectos”de Sl.stemas de 1.50 1.50 1,50 1.50 1.50
Informacion estimados al mes
Valor Promedio del proyecto 4.000.00 4.000.00 4.000,00 4.000,00 4.000,00
Ventas mensuales (1) 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Ventas anuales 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00

Tabla 7. 3.

INGRESOS POR DISENO GRAFICO PUBLICITARIO
| 2010 2011 2012 2013 2014
i Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
i Proyectos estimados al mes 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0
Valor Promedio del proyecto 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00
Ventas mensuales 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Ventas anuales 36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00

Tabla 7. 4.

INGRESOS POR PRODUCTOS MULTIMEDIA

2010 2011 2012 2013 2014
Ano 1 Ano 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5

| Proyectos estimados al mes 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
Valor Promedio del proyecto 3.000,00  3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Ventas mensuales 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Ventas anuales 36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00
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Tabla 7. 5.

INGRESOS POR PRODUCCION AUDIOVISUAL
2010 2011 2012 2013 2014
Afo 1 Ano 2 Ano 3 Afo 4 Ano 5
Proyectos estimados al mes 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Valor Promedio del proyecto 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Ventas mensuales 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Ventas anuales 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00

Los cuadros presentados anteriormente representan los ingresos individuales por cada
linea de servicio ofrecida por Gama. A continuacion, el resumen de los ingresos por

asignacion de proyectos al ano:

Tabla 7. 6.

RESUMEN DE INGRESOS
2010 2011 2012 2013 2014
v Afio 1 Afo 2 Afio 3 Ao 4 AnoS5 |
Soluciones Informaticas 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00

Disefio Gréfico Publicitario  36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00
 Produccion Multimedia 36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00
' Produccion Audiovisual 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00

7.4. PRESUPUESTO DE COSTO DE VENTAS

Esta dado por el pago de honorarios a los Especialistas y el Coordinador, ademas de
materiales incurridos para la ejecucion de cada uno de los proyectos, dejando un margen

bruto o mark up de 35% en promedio.

Tabla 7. 7.

COSTO DE VENTAPOR SOLUCIONES INFORMATCAS Y WEB
2010 2011 2012 2013 2014
Ano 1 Afio 2 Ano 3 Afo 4 Ano 5
v — 1,50 1,50 1,50 1,50 1,50
Informacion estimados al mes
Valor Promedio del proyecto 2.600,00 2.600,00 2.600,00 2.600,00 2.600,00
Ventas mensuales (1) 3.900,00 3.900,00 3.900,00 3.900,00 3.900,00
Ventas anuales 46.800,00 46.800,00 46.800,00 46.800,00 46.800,00

57




Plan de Negocios “GAMA”

Tabla 7. 8.

COSTO DE VENTA POR DISENO GRAFICO PUBLICITARIO

2010 2011 2012 2013 2014

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Proyectos estimados al mes 2 2 2 2 2
Valor Promedio del proyecto 975,00 975,00 975,00 975,00 975,00
Ventas mensuales 1.950,00 1.950,00 1.950,00 1.950,00 1.950,00
Ventas anuales 23.400,00 23.400,00 23.400,00 23.400,00 23.400,00

Tabla 7. 9.

COSTO DE VENTA POR PRODUCTOS MULTIMEDIA
2010 2011 2012 2013 2014
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Proyectos estimados al mes 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Valor Promedio del proyecto 1.950,00 1.950,00 1.950,00 1.950,00 1.950,00
Ventas mensuales 1.950,00 1.950,00 1.950,00 1.950,00 1.950,00
Ventas anuales 23.400,00 23.400,00 23.400,00 23.400,00 23.400,00

Tabla 7. 10.

COSTO DE VENTA POR PRODUCCION AUDIOVISUAL
2010 2011 2012 2013 2014
Ano 1 Ano 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Proyectos estimados al mes 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Valor Promedio del proyecto 3.250,00 3.250,00 3.250,00 3.250,00 3.250,00
Ventas mensuales 3.250,00 3.250,00 3.250,00 3.250,00 3.250,00
Ventas anuales 39.000,00 39.000,00 39.000,00 39.000,00 39.000,00

Los cuadros anteriores representan el costo de venta individual por cada linea de

servicio ofrecida por Gama. Se pueden resumir los costos en la siguiente tabla:

Tabla 7. 11.

RESUMEN DE COSTO DE VENTA
2010 2011 2012 2013 2014
_ 7 Afo 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 AnoS5 |
' Soluciones Informaticas 146.800,00 46.800,00 46.800,00 46.800,00 46.800,00 ‘
Disefio Gréafico Publicitario  23.400,00 23.400,00 23.400,00 23.400,00 23.400,00
] ©23.400,00 23.400,00 23.400,00 23.400,00 23.400,00
39.000,00 39.000,00 39.000,00 39.000 005
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7.5. PRESUPUESTO DE PERSONAL

Como personal administrativo fijo se encuentran el Gerente Administrativo y el
Ejecutivo de Ventas con sus respectivos sueldos, el ejecutivo tiene un sueldo semi-
variable, ya que una parte de sus ingresos la obtiene por comision de las cuentas nuevas
obtenidas. El Coordinador de Proyectos no aparece en ndmina ya que sus ingresos
estan incluidos en el costo de venta de cada proyecto al igual que todos los

Profesionales Especialistas.
Tabla 7. 12. Personal Administrativo

Sueldo 5 ’ Remuneracién 52
No. de Remuneracién % Beneficios Remuneracion
mensual X mensual
personal < % mensual sociales Anual
unitario total

Gerente General 1 1.000,00 1.000,00 41% 1.413,00 16.956,00
Ejecutivo(a) de Cuentas 500,00 500,00 41% 706,50 8.478,00
TOTAL 2 1.500,00 2.119,50 25.434,00,

7.6. PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

No se ha considerado ninglin incremento en los gastos administrativos ni de ventas para
los siguientes afios del proyecto, es decir no se toman en cuenta variables econémicas
como la inflacién, dado que tampoco aumenta el precio de los servicios ofrecidos por

Gama.

Tabla 7. 13.

PROYECCION DE GASTOS ADMINISTRATIVOS
2010 2011 2012 2013 2014
Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5
25.434,0 25.434,0 25.434,0 25.434,0 25.434,0
Remuneracion Anual 0 0 0 0 0
Asesoria Profesional 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00
Gasto de alquiler anual 5.400,00 5.400,00 5.400,00 5.400,00 5.400,00
Gasto en suministros de oficina :
anual 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
Gasto anual en internet 960,00 960,00 960,00 960,00 960,00
Permisos de funcionamiento 52,00 52,00 52,00 52,00 52,00
Gasto anual en depreciacion 3.640,75 3.640,75 3.640,75 2.725,00 2.725,00
Amortizacion anual en AD 1.797,00 1.700,00 1.700,00 1.700,00 1.700,00
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7.7. PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTA

Se ha considerado la Publicidad pautada en revistas especializadas, paginas sociales
como facebook y los correos electronicos. El gasto mensual ha sido promediado, pero

se estima que sera alrededor de $ 6.000,00 al afio.

Tabla 7. 14.

GASTO EN PUBLICIDAD
2010 2011 2012 2013 2014
Ano | Ano 2 Afo 3 Afo 4 Afno 5
Gasto fijo mensual en publicidad 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Gasto anual en publicidad 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00

Las comisiones son equivalentes al 5% de los ingresos y seran destinados a cubrir la

parte variable del sueldo del ejecutivo de cuenta.
Tabla 7. 15.

2010 2011 2012 2013 2014
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Afio 4 Afo 5

Comisiones sobre ventas anuales  10.200,00 10.200,00 10.200,00 10.200,00 10.200,00

Tabla 7. 16.

PROYECCION DE GASTOS DE VENTA
2010 2011 2012 2013 2014
- Afio | Ano2  Ano3 Ano 4 Afio5 |
| Gasto anual en publicidad ~ 6.000,00 6.000,00  6.000,00 6.000,00  6.000,00 |
' Comisiones sobre ventas 10.200,00 10.200,00 10.200,00 10.200,00 10.200,00

7.8. ANALISIS Y CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Se han considerado como costos variables, el costo de venta y las comisiones para el

ejecutivo de cuenta; siendo los demés rubros aquellos que conforman el costo fijo.
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Tabla 7. 17.

COSTOS F1IJOS
2010 2011 2012 2013 2014
Ao | Aio 2 Afo 3 Aio 4 Ao 5
' Remuneracion Anual 25.434,00 25.434,00 25.434,00 25.434,00 25.434,00 |
'Gasto Asesorias 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00
Gasto de alquiler anual ©5.400,00 5.400,00 5.400,00 5.400,00 5.400, 00| ‘
Gasto en suministros de oficina anual 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
' Gasto anual en internet 960,00 960,00 960,00 960,00 960,00 l
' Permisos de funcionamiento 52,00 52,00 52,00 52,00 52,00
' Gasto anual en depreciacion ~3.640,75 3.640,75 3.640,75 2.725,00 2.725,00}
Amortizacion anual en AD 1.797,00 1.700,00 1.700, 00 1.700,00 1.700,00
Gasto anual fijo en publlCldad ~6.000,00 6.000,00 6. OOO 00 6.000,00 6.000,00

Gasto anual del ﬁnanc1am1ento T 000 000 _ OOO 0,00 0,00

TOTAL MENSUAL 377198 3.763.90 3.763,90 3.687,58 3.687.58

Tabla 7. 18.

COSTOS VARIABLES TOTALES

2011 2012 2013
Aﬁ2 ‘ A03 i Aﬁo4 —

TOTAL
MENSUAL 11.900,00 11.900,00 11.900,00 11.900,00

De acuerdo con el monto de ingresos de los proyectos, los correspondientes a
soluciones informaticas se convierten en los de mayor participacion para GAMA
seguidos por los de produccion audiovisual y finalmente en igual porcentaje los de de

produccién multimedia y disenos grafico publicitarios

Tabla 7. 19.

PARTICIPACION DE INGRESOS (MIX DE VENTAS)
2010 2011 2012 2013 2014
Afiol Afo2 Afo3 Ano4 AnoS |
Soluciones Informaticas 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 |
Disefio Gréfico Publicitario 0,18 0,18 0,18 0,18 0,18/
' Produccion Multimedia 0,18 0,18 0,18 0,18 0,18 |
Produccion Audiovisual _ 0,29 0,29 0,9 0,29 |
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Tabla 7. 20.

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

Soluciones Diseino Produccion Produccion
Informatica Multimedi Audiovisua
s Grifico a 1
1.500,0
Precio de Venta 4.000,00 0 3.000,00 5.000,00
1.050,0
(-) Costo Variable 2.800,00 0 2.100,00 3.500,00
(=) Contribucién marginal 1.200,00 450,00 900,00 1.500,00
(*) Participacion en ingresos 0,35 0,18 0,18 0,29
(=) Contribuciéon marginal
ponderada 423,53 79,41 158,82 441,18
TOTAL C. Mg. Ponderada 1.102,94
Costos fijos 45.263,75
Costos fijos / C. Mg Pond. 41,04
Resultados del PE 14,48 7,24 7,24
PUNTO DE EQULIBRIO
ANUAL _ . 14 S 7
PUNTO DE EQULIBRIO
MENSUAL 1 1 1

Tabla 7. 21.

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES MONETARIAS

2010 2011 2012 2013 2014

Ano 1 Ano 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ventas Totales 204.000,00 204.000,00 204.000,00 204.000,00 204.000,00
(-) Costo Variable 142.800,00 142.800,00 142.800,00 142.800,00 142.800,00
% Contribucion marginal 0,70 0,70 0,70 0,70 0,70
1-%C Mg 0,30 0,30 0,30 0,30 0,30
Costos fijos 4526375 45.166,75 45.166,75 44.251,00 44.251,00

PUNTO DE EQUILIBRIO EN
DOLARES 150.879,17 150.555,83 150.555,83 147.503,33 147.503,33

Se puede observar que el punto de equilibrio es proporcional a la participacion de
ventas, se deberan unir esfuerzos para conseguir minimo 14 proyectos de soluciones
informaticas, 12 de produccién audiovisual, 7 de producciéon multimedia y 7 de disefio
grafico anualmente. Si se desea conocer cuanto es el monto en unidades monetarias, se
necesitard de un poco mas de 150.000 ddlares al afio para cumplir con todas las

obligaciones y exigencias operacionales.
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Grifico 7.1. Punto de Equilibrio para los proximos 5 afios de Operaciones de

GAMA

GRAFICA PUNTO EQUILIBRIO

250.000,00 T

200.000,00 -+

B \/entas Totales
E150.000,00 - 2 3 ==Costos Variables
S Costos Fijos

&00.000.00 o —&— Costos Totales
=~ PUNTO EQUILIBRIO

50.000,00 T

0,00
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ANALISIS FINANCIERO

Consiste en presentar los Estados Financieros Proyectados como Flujo de Caja, Estados
de Resultados y Balances Generales, correspondientes a los calculos del capitulo

anterior (Analisis Econdmico).

8.1. FLUJO DE CAJA

GAMA

PRESUPUESTO DE EFECTIVO

Inversion Inicial (30.347)
Capital de Trabajo (2.819)
VENTAS 204.000 204.000 204.000 204.000 204.000
(-) COSTO DE VENTAS (132.600) (132.600) (132.600) (132.600) (132.600)
(=) UTILIDAD BRUTA 71.400 71.400 71.400 71.400 71.400

(-) GASTOS OPERACIONALES

Gastos Administrativos (39.264) (39.167) (39.167) (38.251) (38.251)

Gastos de Venta (16.200) (16.200) (16.200) (16.200) (16.200)

TOTAL GASTOS OPERACIONALES (55.464) (55.367) (55.367) (54.451) (54.451)
UTILIDAD OPERACIONAL 15.936 16.033 16.033 16.949 16.949
(-) Gastos Financieros - - - - -
EBTI 15.936 16.033 16.033 16.949 16.949
Pago Participacion Trabajadores - (2.390) (2.405) (2.405) (2.542)
Pago Impuesto a la Renta - (3.386) (3.407) (3.407) (3.602)
(=) EFECTIVO NETO 15.936 10.256 10.221 11.137 10.805

(-) Cuentas por Cobrar (6.800) (6.800) (6.800) (6.800) (6.800)
(+) Cuentas cobradas 6.800 6.800 6.800 6.800
(+) Depreciacion y Amortizacion 5.438 5.341 5.341 4.425 4.425
Préstamo

Aporte Accionistas

Amortizacién de Capital Prestado - -
(=) FLUJO NETO 14.574 15.562 15.562
(+) Saldo inicial | 2819 32990 48.552 |
FLUOACUMULADO 17893 ] 48552 64114

GAMA no presenta flujos netos negativos en las proyecciones de efectivo en ningln

periodo de tiempo, gracias al aporte patrimonial histérico que posee. Es destacable

mencionar que crece considerablemente en relacion al saldo inicial.
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8.2. ESTADO DE RESULTADOS

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

{ i a0ia ] |
VENTAS 204.000 204.000 204.000 204.000 204.000
(-) COSTO DE VENTA (132.600)  (132.600) (132.600)  (132.600)  (132.600)
(=) UTILIDAD BRUTA 71.400 71.400 71.400 71.400 71.400 |

(-) GASTOS OPERACIONALES

Gastos Administrativos:
Sueldos y Salarios (25.434) (25.434) (25.434) (25.434) (25.434))
Asesoria (1.440) (1.440) (1.440) (1.440) (1.440)|
Arriendo (5.400) (5.400) (5.400)| (5.400) (5.400)|
Suministros de Oficina (540)/ (540)! (540)| (540) (540)!
Internet (960) (960) (960). (960) (960)|
Permisos Funcionamiento (52) (52) (52) (52) (52)!
Depreciacion (3.641) (3.641) (3.641) (2.725) (2.725)]
Amortizacion (1.797) (1.700) (1.700) (1.700) (1.700))

Total Gastos Administrativos (39.264) (39.167) (39.167) (38.251) (38.251)

Gastos de Ventas: “
Publicidad (6.000) (6.000) (6.000) (6.000) (6.000),
Comisiones en Ventas (10.200) (10.200) (10.200) (10.200) (10.200)

Total Gastos de Ventas (16.200) (16.200) (16.200) (16.200) (16.200)

TOTAL GASTOS OPERACIONALES (55.464) (55.367) (55.367) (54.451) (54.451)

UTILIDAD OPERACIONAL 15.936 16.033 | 16.033 | 16.949 16.949 |
Intereses Pagados _ . - | - | - - |
EBTI 15.936 16.033 16.033 16.949 16.949
Participacion Trabajadores (2.390) (2.405)] (2.405) (2.542) (2.542)
Impuesto a la Renta i 407) 407)) (3. _ 3.602)|

La utilidad neta practicamente es constante, mas de $10.000 anual, GAMA muestra
solvencia para cubrir todas sus obligaciones tanto en el corto como en el largo plazo. Si
bien es cierto, el margen neto es relativamente bajo, no se han considerado incrementos

en las ventas durante el periodo proyectado.
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8.3. BALANCE GENERAL

GAMA

BALANCE FINAL GENERAL PROYECTADO

8G Inicial

ACTIVOS
CORRIENTE
Caja - Bancos
Cuentas por Cobrar
TOTAL ACTIVO CORRIENTE

FUO

Muebles y Enseres

Equipos de Computo

Equipos Multimedia y Auidiovisual
(-) Depreciacion Acumulada
TOTAL ACTIVO FUO

DIFERIDO

Desarrollo Aplicativos

(-) Amortizacion Acumulada
TOTAL ACTIVO DIFERIDO

PASIVOS
CORRIENTE
Participacion Trabajadores
Impuesto a la Renta
Prestamo (porcidn corriente)
TOTAL PASIVO CORRIENTE

|OTROS PASIVOS

Deuda a Largo Plazo
TOTAL OTROS PASIVOS
TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO
Capital Social
Utilidad Neta del Ejercicio
Utilidades Acumuladas
TOTAL PATRIMONIO

2010

3.640

2.775
14.435
(3.641)
17.209

9.497 |
(1.797)
7.700

5777

331166 |
10.159

43325 |

3.640
2.775
14.435
(7.282)
13.569

9.497
(3.497)
6.000

33.166 |

10.221
10.159
53.546

3.640 |

2.775
14.435
(10.922)

9.928

9.497

(5.197)!
4300 |

3.640
2.775
14.435

(13.647)

7.203

9.497

(6.897)|

2.600

|

|

79.344 |
6.800 |
86.144 |

|
|

3.640 7
2.775 |
14.435 |

(16.372)1

4.478 |

9.497 |
(8.597)|
900 |

i
|
|
|

33.166
10.805 |
41.407 |
85.378 |

Es rescatable considerar que el patrimonio de GAMA se eleva constantemente llegando
a ser casi 3 veces el valor del dltimo periodo presupuestado en relaciéon al primero.
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8.4. INDICES FINANCIEROS

iNDICES DE RENTABILIDAD

2010 2011 2012 2013 2014
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afio 5

‘%Margen i
' Operacional - 181%  786% 7,86% 831%  831%

% Margen Neto 498%  501% 501%  5,30% 5,30% |
30,63%  30.82%  30.82%  32,58%  32,58%

La utilidad bruta representa mas del 7% de los ingresos recibidos, en tanto que la
utilidad neta es superior al 4%; en los afios siguientes ambas tienen un ligero

crecimiento. Estos mdrgenes aparentemente no son atractivos pero hay que considerar

que no existe incremento en las ventas de un periodo a otro.

El rendimiento sobre la inversion total en activos es superior al 30% durante el periodo

presupuestado.
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ANALISIS DE RIESGOS E INTANGIBLES

9.1. RIESGOS DE MERCADO

El estudio financiero en los capitulos anteriores ha contemplado el incremento
inflacionario que se produciria en los siguientes 5 afnos, mientras que los ingresos de
GAMA solo tienen un aumento durante el 3er. periodo para mantenerse constantes hasta

el final.

Los eventos que implican mayor riesgo de mercado son:

e Surgimiento de nuevas tecnologias y técnicas para proporcionar lo ofrecido por
la industria actual, cuya acciéon de combate es ir evolucionando conjuntamente
con los nuevos productos y servicios a los que GAMA debe apuntar y dirigir sus
esfuerzos operacionales de propuesta a su sector, y no dejar que el mercado lo
exija primero.

e No se descarta el surgimiento de competencia, entre ella se encuentran los
futuros profesionales del area de comunicacion publicitaria y sistemas que
pueden asociarse y constituir pequefias consultoria; sin embargo, ellos tendrian
que luchar con la inversion inicial que serd més alta que la de GAMA, ya que no
contarian con los descuentos y privilegios por ser parte de la ESPOL. Ademas, si
las nuevas tecnologias aparecieran, sus activos fijos adquiridos corren el riesgo
de volverse obsoletos antes de lo previsto.

e No se prevé una reduccién de clientes por aspectos relacionados con la calidad
proporcionada por GAMA, pero en un entorno econdémico tan cambiante e
inestable la demanda podria verse disminuida en toda la industria, lo que
originaria una reduccién natural en los productos y servicios ofrecidos para no
mermar nuestra cartera de clientes. Sugerimos por esta posibilidad, que el perfil
del Gerente de GAMA debera tener conocimientos en sistemas y comunicacion
para poder coordinar los proyectos, pero también una amplia vision del mercado

(titulo de MAE) para combatir cualquier vicisitud economica.
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9.2. RIESGOS TECNICOS

Actualmente GAMA tiene controlado todo tipo de riesgo técnico, dado el perfil

profesional de su plantilla de colaboradores de proyectos y las caracteristicas del giro

del negocio. Los riesgos técnicos puntuales son:

Obsolescencia de los equipos de computo

Falta de cuidado en los equipos de produccion audiovisual y multimedia, ya que
un inoportuno golpe o exceso de humedad o calor puede influir negativamente
en el funcionamiento y originar indirectamente demoras en la entrega a mas del

recargo en repuestos y mantenimiento.

9.3. RIESGOS ECONOMICOS

Hemos planteado dos escenarios negativos a fin conocer su impacto en los flujos de
efectivo y sus respectivas TIR y VAN, cuyo detalle estd en el siguiente capitulo

(Analisis de Sensibilidad)

9.4. RIESGOS FINANCIEROS

No existen riesgos financieros para GAMA, dado que su inversion esta cubierta y no
necesita por el presente préstamos de terceros para sus operaciones actuales o proximas

del corto y mediano plazo.
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10. EVALUACION INTEGRAL DEL PROYECTO

10.1. EVALUACION DE CONTADO

En esta seccion evaluaremos la rentabilidad del proyecto con sus correspondientes

flujos tomando en consideracion los datos obtenidos en los capitulos anteriores.

GAMA

Calculos de la TIRy el VAN

Inversion Inicial (30.347)
Capital de Trabajo (2.819)

VENTAS - 204.000 204.000 204.000 204.000 204.000
(-) COSTO DE VENTAS (132.600) (132.600) (132.600) (132.600) (132.600)]
(=) UTILIDAD BRUTA 71.400 71.400 71.400 71.400 71.400

(-) GASTOS OPERACIONALES

Gastos Administrativos - (39.264) (39.167) (39.167) (38.251) (38.251)

Gastos de Venta - (16.200) (16.200) (16.200) (16.200) (16.200)

TOTAL GASTOS OPERACIONALES . (55.464) (55.367) (55.367) (54.451) (54.451)
UTILIDAD OPERACIONAL 15.936 16.033 16.033 16.949 16.949
(-) Gastos Financieros - - - - -
EBTI 15.936 16.033 16.033 16.949 16.949
Pago Participacion Trabajadores - (2.390) (2.405) (2.405) (2.542)
Pago Impuesto a |a Renta - (3.386) (3.407) (3.407) (3.602)
(=) EFECTIVO NETO 15.936 10.256 10.221 11.137 10.805

(-) Cuentas por Cobrar B (6.800) (6.800) (6.800) (6.800) (6.800)
(+) Cuentas cobradas - 6.800 6.800 6.800 6.800
(+) Depreciacion y Amortizacion - 5.438 5.341 5.341 4425 4425
Amortizacion de Capital Prestado - - - - -

(+) Valor residual de Activos - - - - - 5378
(+) Recuperacidn Capital de Trabajo | 2 b _= ] = 2819 |
() FLUIONETODELEJERCICIO | (33.166) 14574 | 15562 23427

15597 15562

_ TASA INTERNA DERETORNO (TR)  38,78% | VALORACTUAL NETO (VAN)  20.707,45

La Tasa Interna de Retorno del proyecto GAMA, considerando todos los aspectos de
ingresos y egresos llega a ser superior al 38%. El periodo de recuperacion equivale a

2,24 aiios.

La tasa para el cdlculo del Valor Actual Neto que se utilizo fue de 16%, que es el

promedio de las tasas activas de entidades financieras del pais a fines de agosto del

presente afio. Una vez mas, el resultado favorece a GAMA, ya que si consideramos que
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traemos todos los flujos futuros a esa tasa de descuento y lo comparamos con la

inversion inicial se obtiene un resultado positivo superior a los $ 20.000.

10.2. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

10.2.1. DISMINUCION DEL 10% DE LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y
SERVICIOS DE GAMA

GAMA

Célculos de la TIRy el VAN

Inversion Inicial (30.347)
Capital de Trabajo (2.819)
Préstamo Accionistas -
Préstamo Bancario -

VENTAS 183.600 183.600 183.600 183.600 183.600
(-) COSTO DE VENTAS - (119.340) (119.340) (119.340) (119.340) (119.340)|
(=) UTILIDAD BRUTA 64.260 64.260 64.260 64.260 64.260
(-) GASTOS OPERACIONALES - - - - - |
Gastos Administrativos - (39.264) (39.167) (39.167) (38.251) (38.251)5
Gastos de Venta - (16.200) (16.200) (16.200) (16.200) (16.200);
TOTAL GASTOS OPERACIONALES (55.464) (55.367) (55.367) (54.451) (54.451)|
UTILIDAD OPERACIONAL 8.796 8.893 8.893 9.809 9.809
(-) Gastos Financieros - - -
EBTI 8.796 8.893 8.893 9.809 9.809
Pago Participacion Trabajadores - (1.319) (1.334) (1.334) (1.471)
Pago Impuesto a |la Renta - (2.529)| (2.557) (2.557) (2.820)
(=) EFECTIVO NETO 8.796 5.045 5.002 5.918 5.518

(-) Cuentas por Cobrar (6.120) (6.120) (6.120) (6.120) (6.120)]
(+) Cuentas cobradas - 6.120 6.120 6.120 6.120 i
(+) Depreciacion y Amortizacion - 5.438 5.341 5.341 4425 4425
Amortizacion de Capital Prestado - - - - - -
(+) Valor residual de Activos = - - - - 5.378
(+) Recuperacion Capital deTrabajo | - | - | - e 2819
(=) FLUJO NETO DEL EJERCICIO (33.166) __8.J14 10386 | 10343 10343 | = 18.139

" VALORACTUAL NETO (VAN)  2.522,41 |

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 18,86%
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10.2.2. INCREMENTO DEL 10% EN GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE
VENTAS

GAMA

Célculosde la TIRy el VAN

Inversion Inicial (30.347)
Capital de Trabajo (2.819)
Préstamo Accionistas -
Préstamo Bancario

VENTAS 204.000 204.000 204.000 204.000 204.000
(-) COSTO DE VENTAS - (132.600) (132.600) (132.600) (132.600) (132.600)!
(=) UTILIDAD BRUTA 71.400 71.400 71.400 71.400 71.400
(-) GASTOS OPERACIONALES ‘
Gastos Administrativos (42.646) (42.549) (42.549) (41.634) (41.634)
Gastos de Venta (17.820) (17.820) (17.820) (17.820) (17.820)
TOTAL GASTOS OPERACIONALES (60.466) (60.369) (60.369) (59.454) (59.454)
UTILIDAD OPERACIONAL 10.934 11.031 11.031 11.946 11.946
(-) Gastos Financieros - - B - -
EBTI 10.934 11.031 11.031 11.946 11.946 |
Pago Participacion Trabajadores 8.796 (1.640) (1.655) (1.655) (1.792)

Pago Impuesto a la Renta (3.143) (3.171) (3.171) (3.435)

(=) EFECTIVO NETO 19.730 6.247 6.205 7.120 6.720

(-) Cuentas por Cobrar (6.800) (6.800) (6.800) (6.800) (6.800)]
(+) Cuentas cobradas - 6.800 6.800 6.800 6.800
(+) Depreciacion y Amortizacion 5.438 5341 5.341 4425 4.425
Amortizacion de Capital Prestado E 4 : . -
(+) Valor residual de Activos - - 5.378 |
(+) Recuperacion Capital de Trabajo | == ] = 1 = 2.819 |

(=) FLUJO NETO DEL EJERCICIO | (33.66) 18368 11588 11545 11545 19.341 |

pr——————

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 33,74% | VALORACTUAL NETO (VAN)  14.261,95

10.3. RESUMEN DEL ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Disminucion del 10% |Aumento del 10% de

terg FINC D de los Precios la MO y Comisiones

Sumatoria de Flujos* 51.555,74 24.159,36 39.222,16
VAN 20.707,45 252241 14.261,95

TIR 38,78% 18,86% 33,74%,
* Sin considerar el valor del dinero en el tiempo
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Grifica 10.1. Variacion de la TIR con respecto a Analisis de Sensibilidad

Univariable

40,00% -
35,00%
30,00% - ® Escenario Proyecto
25,00% -
20,00%

® Disminucion del 10% de
los Precios
o +
15,00% m Aumento del 10% de la
10,00% - G MO y Comisiones
5,00% -

0,00%

Es destacable mencionar que existe mayor impacto negativo en la disminucién de los

precios de los productos y servicios que por el aumento de gasto administrativo y de

venta.
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11. ANEXOS Y APENDICES

ANEXO 1.A.
DISTRIBUCION DEL NUMERO DE EMPRESAS EN EL ECUADOR (Fuente: Portal

de la Superintendencia de Compaiiias)

Numero Compafias
3219

17.000

2.000

500

100

1
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ANEXO 1.B.

DISTRIBUCION DEL NUMERO DE COMPANIAS EN LA PROVINCIA DEL
GUAYAS™

' http://www.infoempresas.supercias.gov.ec/cognos8/cgi-bin/cognosisapi.dil



http://www.infoempresas.supercias.gov.ec/cognos8/cgi-bin/cognosisapi.dll
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ANEXO 1. C.

DISTRIBUCION DE COMPANIAS EN EL PAiS DE ACUERDO AL SECTOR
ECONOMICO"

Sector Economico
B A AGRICULTURA, GANADERIA, CAZA Y SILVICULTURA
W B PESCA
W C EXPLOTACION DE MINAS Y CANTERAS.

D INDUSTRIAS MANUFACTURERAS
B E SUMINISTROS DE ELECTRICIDAD, GAS Y AGUA.
B F CONSTRUCCION.
M G COMERCIO AL POR MAYOR Y AL POR MENOR; REPARA.
W H HOTELES Y RESTAURANTES
B [ TRANSPORTE, ALMACENAMIENTO Y COMUNICACIONES.
B ) INTERMEDIACION FINANCIERA.
M K ACTIVIDADES INMOEILIARIAS, EMPRESARIALES Y DE A.
B L ADMINISTRACION PUBLICA Y DEFENSA; PLANES DE SE
M M ENSENANZA
B N ACTIVIDADES DE SERVICIOS SOCIALES Y DE SALUD

O OTRAS ACTIVIDADES COMUNITARLAS SOCIALES Y PERS..
M P HOGARES PRIVADCS CON SERVICIO DOMESTICO

Numero Compaiiias

i B

2007 2008

ANEXO 1. D.

DISTRIBUCION DE COMPANIAS POR CIUDAD'

Intendencial

N qQurmo

W GUAYAQUIL

B CUENCA
PORTOVIEIO

B AMBATO

B MACHALA

u 10A

Numero Compafiias

&= http://www.infoempresas.supercias.gov.ec/cognos8/cgi-bin/cognosisapi.dll

1% http://www.inFocmpresas.supercias.uov.ec/cognos&’cui-bin/‘cognosisapi.dll



http://www.infoempresas.supercias.gov.ec/cognos8/cgi-bin/cognosisapi.dll
http://www.infoempresas.supercias.gov.ec/cognos8/cm-bin/cognosisapi.dll
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ANEXO 1. E.

DISTRIBUCION DE PEQUENAS EMPRESAS EN GUAYAQUIL Y RESTO DE

REGIONES DEL PAIS'’

Numero Compafias

ANEXO 1. F.

Geografia
W cosTA
B GUAYAQUIL
W SIERRA
ORIENTE
B INSULAR O GALAPAGOS

DISTRIBUCION DE EMPRESAS MEDIANAS EN GUAYAQUIL Y RESTO DE LA
COSTA'

Numero Compahias
"

7 http://www.infoempresas.supercias.gov.ec/cognos8/cgi-bin/cognosisapi.dll#

18 http://www.infoempresas.supercias.gov.ec/cognos8/cgi-bin/cognosisapi.dil#



http://www.infoempresas.supercias.gov.ec/cognos8/cgi-bin/cognosisapi.dll%2523
http://www.infoemprcsas.supcrcias.gov.cc/cognos8/cgi-bin/cognosisapi.dll%2523
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ANEXO 1. G.

DISTRIBUCION DE LAS GRANDES EMPRESAS EN GUAYAQUIL Y EL RESTO
DE LA COSTA"

Numero Companias

19 http://www.infoempresas.supercias.gov.ec/cognos8/cgi-bin/cognosisapi.dll#

Geografia
B cosTA
B GUAYAQUIL



http://www.infoemprcsas.supercias.gov.ec/co.gnos8/cgi-bin/cognosisapi.dll%2523
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ANEXO 2

LISTADO DE LAS PRINCIPALES AGENCIAS DE PUBLICIDAD
GUAYAQUIL”

ALTA INTERNACIONAL
Guayaquil. Eloy Alfaro 1105 2400362 / 244115

ARTIC PUBLICIDAD
J.T. Marengo, C.C. Dicentro, Oficina 19 / 2270940 - 2641878
artic@andinanet.net

AQUELARRE

Av. Central #308 entre 3era. A y 4ta. Cdla. Miraflores
Telfs.: 2201579-2207216-2205893
www.aquelarre.com

pattyhunter@aquelarre.com

BOZELL
Km. 1.5. Via Samborondén C. C. Rio Plaza Piso 1 Ofic. 1 /2680636 / 2832902

CAUSA Y EFECTO
Guayaquil: Nva. Kennedy Octava Este 231 - 2290 251

CREACIONAL/D'ARCY

Guayaquil: Costanera 611 Las Monjas - 2383696 / 2882381

Quito: Twin Towers, 5to piso, ofic A y B, Ave, Reptiblica del Salvador 780 y Portugal,
2263230

CREACONS
Guayaquil: Alborada Etapa 1. Mz T Villa 28 - 2270277

CREATIVOS Y MEDIOS
Nueva kennedy calle Dr. Armando Pareja Coronel y la 10 Mz. 52 villa 5 / 2292191/
2295674

CONCEPTO PUBLICIDAD

Av. Juan Tanca Marengo y Av. Joaquin Orrantia, Edif. Professional Center,
Mezzanine, Oficina 2. (Detras del Edificio Nobis frente a Mall del Sol)
Teléfonos: 3900601 / 3900602

E- Mail: concepto@conceptopublicidad.com.

& hllp://www.miugcncia.nct/puginas_wcb/agcnciaipublicidad/guayaquil.hlm



mailto:artic@andinanet.net
http://www.aquelarre.com
mailto:pattyhunter@aquelarre.com
mailto:concepto@conceptopublicidad.com
http://www.miagencia.nct/paginas_wcb/agcncia_publicidad/guayaquil.htm
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DELTA PUBLICIDAD

Guayaquil: Av. Francisco de Orellana y Justino Cornejo. Edificio Torres Pichincha Piso
10. 2692262 / 2692263

Quito Av. Gonzalez Suarez 27-317 y San Ignacio - 2505555 / 2506-058 / Fax: 2506530

DEL SALTO & ASOCIADOS
Guayaquil: Cdla. La Saiba 2348185 / 2443891

DE MARURI
Guayaquil: Av. Las Aguas 640, Urdenor - 2888120 / 2888140
Quito: 12 de Octubre y A. Lincoln, Edf. Torres 1492 - 2921269 2921300

DUO COMUNICACION
Guayaquil: V.E.Estrada 603 / 2389164 comadui@gu.pro.ec

INTERPUBLIC

Guayaquil. Gral. Manuel Luzarraga 211 y Panama, 3er. piso.
Telf.: 2568648. Telefax: 2303047

E-mail: interpublic@espoltel.net

J.LEMATA & ASOCIADOS
Guayaquil. Pichincha 333 - 2531501

KAROLYS ASOCIADOS
Guayaquil: Cuenca y E Alfaro - 2416 928

KIWI
C.C.Rio Plaza Km. 1.5 via a Samborondén ler piso Of. #1 2830276 / 2832902

KOENIG & PARTNERS PUBLICIDAD

Guayaquil: Avenida de las Américas, Edificio Mecanos, 4to piso.
Teléfonos: 593-4-2693166 / 2693167 Casilla de correo: 09-06-2420
e-mail: koenig@koenigpub.com

MCCANN ERICKSON
Guayaquil: Miguel H Alcivar y Nahin Isaias 2683701
Quito: Finlandia 345 y Suecia - 2544986 2547532

M S & S PUBLICIDAD
Guayaquil. Av. C. J. Arosemena Km. 21/2 diagonal al diario Extra /2223564 / 223763

MERCANOBOA
El Oro y la Ria 2447563 - 2444071 - 2442060-

NORLOP THOMPSON
Guayaquil: Tulcan 1017 y Luque - 2451811 / 2452467
Quito: Av. Eloy Alfaro 939 y Amazonas / 2509905 / 2509895



mailto:comadui@gu.pro.ec
mailto:koenig@koenigpub.com
mailto:interpublic@espoltel.net
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Navas/Navas & Asociados
Guayaquil: Circunvalacion Sur 312 entre Diagonal y Todos los Santos - 2885048 /
2885054

NUMBER ONE PUBLICIDAD
Guayaquil: Costanera B 642 y Ficus - 2889565 / 2885012

PERCREA PUBLICIDAD
Guayaquil: Lomas de Urdesa, calle 7ma. Mz. 161 Villa #5. Teléfonos: (593-4) 2386702
- 2882170

PUBLICIDAD HUERTA
Guayaquil: 2350193 Los Ceibos, Jaime Aspiazu S. (6ta.)
entre calle Primera y Av. Carlos A. Arroyo del Rio

PUBLICIDAD PINO
Guayaquil: Boyaca 9642 y Padre Solano - 2560071 / 2562232

PUBLICITAS
Guayaquil: 1 de Mayo 812 y Los Rios - 2283300 / 2280052
Quito: Moreno Bellido 267-A entre Amazonas y Hungria 2527335 / 2233132

PUBLIGRATA
Guayaquil: Cdla. Kennedy Norte, Av. Miguel H. Alcivar, mz. 208 - 2283910 / 2283793

PUBLINTER
Guayaquil: P Carbo 1106 - 2515387

PUBLICIDAD Y SERVICIOS
Guayaquil: Av. 9 de Octubre 424 - /2306 153 - 2561 746

PUBLISYS
Guayaquil: Esmeralda 1214 entre Aguirre y Luque 518161 - 366349

QUALITAT
Guayaquil: Balsamos Sur 110 y V.E.Estrada - 2889942 / 2886380
Quito: Republica de El Salvador 1082 y NN.UU., Edf. Mansion Blanca 2254338

SALTIVERI & OGILVY PUBLICIDAD

Guayaquil: Av. Francisco de Orellana, Edif. World Trade Center Torre A Piso
11 - PBX 2630359

Quito: Av. Amazonas y Naciones Unidas Edif. Puerta del Sol Torre Este Piso 7
PBX 2261220

SICREA PUBLICIDAD (VER PAGINA)
Guayaquil: B. Moreno 916 y V.M. Rendén Piso 3 /2309393 / 2568249

SINTESIS CREATIVA
Guayaquil: La Garzota mz. 6 villa 1 - 2234 800 - 2275 969
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TACTICA PUBLICITARIA
Guayaquil: V.E Estrada 112 entre Balsamos y Circunvalacion
Teléfonos: 2888631-2888634, fax: 288-3169

TRAFFIC S.A.
Guayaquil: 9 DE OCTUBRE 1904 Y ESMERALDAS TELEF 2690589 - 90.

VANGUARD
Publicidad & Diseiio

Av. Carlos Julio Arosemena km 2,5
Telf.: 2201000 - 202152

VERITAS

Guayaquil: Av. Francisco de Orellana, Edif. World Trade Center Torre B P 14 -
2630300

Quito: Almagro 1550 y Pradera 2228290
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ANEXO 3

PRINCIPALES ENLACES PARA ENCONTRAR  LAS AGENCIAS
PUBLICITARIAS DEL PAIS:

http://www.miagencia.net/paginas web/agencia publicidad/guayaquil.htm

http://www.webs.info.ec/consulta/enlaces.asp?categoria=8 & grupo=47

http://www.guiatelefonica.com.ec/result.php?txt buscar=Agencias de

Publicidad&cla es=&most=&cmb ciudad=1&page=27



http://www.miagencia.net/paginas_web/agencia_publicidad/guayaquil.htm
http://www.webs.info.ec/consulta/enlaces.asp?categoria=8&grupo=47
http://www.guiatelefonica.com.ee/result.php7txt_buscar=Agencias_de
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ANEXO 4

LISTADO DE LOS PRINCIPALES CLIENTES DE GAMA

Papeleria Nacional
Superintendencia de Compaiiias
Tech Net

Armada Nacional
Magquinarias Henriques C.A.
Milenium 3

Computer Word

Telcollege

Serviseguros

Banco Territorial

Banco de Machala

Empacadora Nacional

Registro de la propiedad Guayaquil

Universidad de Guayaquil
FEF

Colegio Vida Nueva en Cristo
Eléctrica Milagro

Maint

Compudesa

Club Ecuestre la Herradura
Marriott S.A.

SICO

Novaplast

Icesa-Orve

Ecuaredes

Supan

Pepsi S.A.




Banco de Crédito

Embutidos “La Espanola”

Telesistema Canal 4
Banco Central

Clinica Kennedy

Colegio Aleman “Humbolt™

Interagua

Junta de Beneficencia

Plan de Negocios “GAMA”

R 428 AT T BT T




Plan de Negocios “GAMA”

ANEXO 5

ESM; GRADUATI
: SCTTOOIL, Of
mw  VMANAGEMENT

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL

CUESTIONARIO PARA LA INVESTIGACION DE MERCADO:
Levantamiento de informacion en clientes potenciales

Solicitamos responda la presente ENCUESTA con exactitud. Su contribucion, nos
permitira medir la aceptacion del servicio de publicidad y soportes informaticos. Le
tomarda maximo 10 minutos y puede hacer uso del resaltador en las preguntas

opcionales. jGracias!

INFORMACION GENERAL:

Sexo: Masculino [_] Femenino [_]

Rango de edad: entre y  afios (puede poner su edad exacta en anos
si desea)
Nivel de educacion (nivel valido si se encuentra actualmente cursando):

Universitaria.... ] Post-grado

. Cual es el giro de negocio de su empresa?
e Industrial
e (Comercial

De Servicios

Otros (¢, Cual?)

Cuales son los porcentajes de inversion en publicidad en los siguientes
medios que su empresa prefiere (puede hacer uso de 0% en uno o mas

casilleros)

Television
Revistas

Internet
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Prensa
Radio
Volantes
Vallas
100%

. Enumere del 1 al 5 (siendo 1 el mas importante y 5 el menos importante) el

tipo de empresas Ud. Utiliza para efectuar sus campanas de publicidad

Agencias de publicidad

Profesionales de comunicacién y publicidad
Imprentas y Centros de Impresion laser
Cybers

Otros, especifique

4. Califique con una “X” los siguiente parametros que Ud. considera

relevantes al momento de realizar una campaia publicitaria:

Muy Poco Nada
Importante | Indiferente
Importante Importante | Importante

Precio

Creatividad de la campana

Tiempo de entrega

Cobertura de mercado

Asesoria personalizada

Calidad de las piezas
publicitarias

Calidad visual

Efectividad para llegar a mi
mercado

Otra:

5. (Con que regularidad efectia su empresa campaias publicitarias?
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Anual
Semestral
Trimestral
Mensual

Semanal

.En actualidad, qué rango de inversion en publicidad asigna su empresa en la
comercializacion de sus productos o servicios al MES?
e Nada, no necesito inversion en publicidad
e De $100 a $500
e De $501 a $2.000
De $2.001 a $5.000
Mas de $5.000

Con respecto a los servicios informaticos como programas para la operacion
del giro del negocio, paginas web, aplicaciones multimedia; ;A quiénes recurre
cuando tiene inconvenientes en los sistemas? Marque una “X”

e Centros especializados

® Profesionales en las carreras de sistemas

e Estudiantes de Universidades (politécnic@s)

(En actualidad, qué rango de inversion en Servicios de Asistencia y
Mantenimiento Informatico asigna su empresa en el Area o Departamento de
Sistemas?
e Nada, no necesito inversion en ésta area
e De $100a $500

De $501 a $2.000

De $2.001 a $5.000

Mas de $5.000
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9. Cuales serian los porcentajes aproximados en los que su empresa incurre en

estos Servicios (puede hacer uso de 0% en uno o mas casilleros)

Soluciones/ Auditorias de Sistemas de Informacion
Disefo y productos basado en Pag. Web

Productos Multimedia y Animaciones

Disefo Grafico y Publicitario

Produccion Audiovisual (Videos comerciales y documentales)
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ANEXO 6: Entrevistas a Expertos

(Insertar aqui el link de las entrevistas a profundidad)
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ANEXO 7:

Resultados Financieros y Economicos si GAMA estuviera en operacion con el nivel

promedio actual de ingresos

RESUMEN DE INGRESOS

Soluciones Informaticas

Disefio Grafico Publicitario
' Produccion Multimedia

Produccion Audiovisual

2010
Ano 1

©32.000,00

18.000,00
12.000,00

2000000

2011
Ano 2
32.000,00
18.000,00
12.000,00
20.000,00

2012
Ano 3
32.000,00
18.000,00
12.000,00
20.000,00

RESUMEN DE COSTO DE VENTA

'Soluciones Informaticas
'Disefio Grafico Publicitario
' Produccion ‘Multimedia

‘P oduccmn Audlovxsual

2010

Afo 1
20.800,00
11.700,00
7.800,00

~13.000,00

2011
Afo 2
20.800,00
11. 700 00
7 800,00

13.000, 00

2012
Ano 3
20.800,00
11, 700 00
7.800,00
13 000 00

2013
Ano 4
32.000,00
18.000,00
12.000,00

20.000,00

2013
Ano 4
20.800,00
11.700,00
7.800,00

13.000,00

PROYECCION DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

Remuneracion Anual
Asesoria Profesional
Gasto de alquiler anual
Gasto en suministros de oficina
anual 7
' Gasto anual en 1ntemet g
' Permisos de funcionamiento
' Gasto anual en depremacwn

izacion anual en AD

2010
Ano 1

~25.434,00
1.440,00
5.400,00

540,00
960 00
52,00

3.640,75
1.797,00

2011
Ano 2

27.977,40
1.584.,00
5.940,00

594,00
1.056,00

57,20
3.640,75
1.700,00

2012
Afio 3

30.775,14
1.742,40
6.534,00

653,40
1.161,60
62,92
3.640,75
1.700,00

2013
Ano 4
33.852,65
1.916,64
7.187,40

718,74
1.277,76
69,21
2.725,00
1.700,00

2014
Aio5 |
32.000,00
18.000,00
12.000, oo\
20.000,00

2014
A0S |
20.800,00 |
11.700,00 |

7.800,00
13.000,00 |

2014
Ano 5
37 237 92
2 108 30!
7.906, 14‘.

{

790,61
1.405,54
76,13
12.725,00|
1.700.00
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PROYECCION DE GASTOS DE VENTA

2010 2011 2012 2013 2014
‘ Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano5
Gasto anual en publicidad ~ 6.000,00  6.600,00  7.260,00  7.986,00  8.784,60 |
_rComisiiogs sobre ventas 4.100,00 4.100,00 4.100,00 4.100,00 4.100,00

=

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
| 2011 | 2012 | 2013
VENTAS 82.000 82.000 82.000 82.000 82.000 |
(-) COSTO DE VENTA | (53300)  (53300)  (53.300)  (53300)  (53.300)
(=) UTILIDAD BRUTA 28.700 28.700 28.700 28.700 28.700

(-) GASTOS OPERACIONALES
Gastos Administrativos: .
Sueldos y Salarios (25.434) (27.977) (30.775) (33.853) (37.238)
Asesoria (1.440) (1.584) (1.742) (1.917) (2.108)!
Arriendo (5.400) (5.940) (6.534) (7.187) (7.906)
Suministros de Oficina (540) (594) (653) (719) (791)
Internet _ (960) (1.056) (1.162)] (1.278) (1.406)
Permisos Funcionamiento (52) (57) (63) (69) (76)]
Depreciacion (3.641) (3.641) (3.641) (2.725) (2.725)
Amortizacién (1.797) (1.700) (1.700) (1.700) (1.700)
Total Gastos Administrativos (39.264) (42.549) (46.270) (49.447) (53.950)

Gastos de Ventas:
Publicidad (6.000) (6.600) (7.260) (7.986) (8.785)
Comisiones en Ventas (4.100) (4.100) (4.100)| (4.100) (4.100)
Total Gastos de Ventas (10.100) (10.700) (11.360) (12.086) (12.885)|
TOTAL GASTOS OPERACIONALES (49.364) (53.249) (57.630) (61.533) (66.834)

UTILIDAD OPERACIONAL (20.664) (24.549) (28.930) (32.833) (38.134)
Intereses Pagados - - - . -
EBTI (20.664) (24.549) (28.930) (32.833) (38.134)
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GAMA

PRESUPUESTO DE EFECTIVO

W ; _2014
Inversion Inicial (30.347)
Capital de Trabajo (2.819)
VENTAS 82.000 82.000 82.000 82.000 82.000 |
(-) COSTO DE VENTAS (53.300) (53.300) (53.300) (53.300) (53.300)
(=) UTILIDAD BRUTA 28.700 28.700 28.700 28.700 28.700

(-) GASTOS OPERACIONALES ‘
Gastos Administrativos (39.264) (42.549) (46.270) (49.447) (53.950)!
Gastos de Venta (10.100) (10.700) (11.360) (12.086) (12.885)!
TOTAL GASTOS OPERACIONALES (49.364) (53.249) (57.630) (61.533) (66.834)]

UTILIDAD OPERACIONAL (20.664) (24.549) (28.930) (32.833) (38.134)

(-) Gastos Financieros - - - - -

EBTI (20.664) (24.549) (28.930) (32.833) (38.134)

Pago Participacion Trabajadores - - - - -

Pago Impuesto a la Renta - - - - -

(=) EFECTIVO NETO (20.664) (24.549) (28.930) (32.833) (38.134)

(-) Cuentas por Cobrar (2.733) (2.733) (2.733) (2.733) (2.733)!

(+) Cuentas cobradas 2.733 2733 2.733 2.733

(+) Depreciacion y Amortizacion 5.438 5.341 5.341 4.425 4.425 |

Préstamo =

Aporte Accionistas -

Amortizacion de Capital Prestado -

(=) FLUIO NETO (33.166) (17.959) (19.209) (23.589) (28.408) (33.709)

(+)Saldoinicial 2819 (30347) __ (48306) __ (67.515) (91.104) __ (119.513)
FLUIO ACUMULADO . (30347)  (48306) (67.515)  (91.104)  (119.513)  (153.222)
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GAMA

Célculosde la TIRy el VAN

Inversion Inicial (30.347)
Capital de Trabajo (2.819)
Préstamo Accionistas -
Préstamo Bancario

VENTAS 82.000 82.000 82.000 82.000 82.000
(-) COSTO DE VENTAS (53.300) (53.300) (53.300) (53.300) (53.300)
(=) UTILIDAD BRUTA 28.700 28.700 28.700 28.700 28.700

(-) GASTOS OPERACIONALES

Gastos Administrativos - (39.264) (42.549) (46.270) (49.447) (53.950)

Gastos de Venta - (10.100) (10.700) (11.360) (12.086) (12.885)

TOTAL GASTOS OPERACIONALES (49.364) (53.249) (57.630) (61.533) (66.834)
UTILIDAD OPERACIONAL (20.664) (24.549) (28.930) (32.833) (38.134)
(-) Gastos Financieros - -
EBTI (20.664)| (24.549) (28.930) (32.833) (38.134)
Pago Participacion Trabajadores - - -
Pago Impuesto a la Renta - - - -
(=) EFECTIVO NETO (20.664) (24.549) (28.930) (32.833) (38.134)|

(-) Cuentas por Cobrar (2.733) (2.733) (2.733) (2.733) (2.733)
(+) Cuentas cobradas - 2,733 2.733 2.733 2.733
(+) Depreciacion y Amortizacion - 5.438 5.341 5.341 4.425 4425
Amortizacion de Capital Prestado - - - - =

(+) Valor residual de Activos - - - - - 5.378
(+) Recuperacion Capital de Trabajo

(=) FLUJO NETO DEL EJERCICIO

 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)  #iNUM! | VALORACTUAL NETO (VAN)  (105.872,53)




