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RESUMEN EJECUTIVO

Mercado & Entorno S.A. (M&E), es una empresa especializada en brindar informacion

completa y actualizada para la partida o consolidacion de nuevos negocios. Sus

operaciones estan dirigidas a satisfacer las necesidades especificas de las dos mayores
fuentes de inversion en el mercado ecuatoriano: las remesas enviadas por los
ecuatorianos que viven en el exterior (estimadas en alrededor de mil millones de dolares
por afio); y las liquidaciones recibidas por muchos ex-empleados en los ultimos afios
(sobre todo a raiz de la crisis econdmica que sacudio al pais). Estos fondos usualmente
son destinados a empezar una nueva empresa, pero ciertos factores, tales como la
complejidad de la atmdsfera empresarial local, carencia o dificultad en el manejo de
datos o informacion, y falta de habilidades gerenciales, deja solo en el deseo (y muchas

veces intentos fallidos) y no en la aplicacion, el comienzo de un nuevo negocio.

M&E busca hacer un buen uso de estas oportunidades ofreciendo a los inversionistas,
un acceso real a informacion exacta de negocios, adicionando servicios de valor
agregado tales como:
¢ Oportunidades de inversion y estudios sectoriales por regiones geograficas.

Elaboracion de planes de negocio.

Ayuda operativa y legal para estructuracion de un nuevo negocio.

Base de datos de proveedores y canales de distribucion.

Disefio e implementacion de estrategias comerciales y/o corporativas.

Investigacion de mercado y desarrollo de productos, marcas y servicios.

Control y asesoria en el desempefio de la firma.

Cooperacion Inter-empresarial.

Programas de entrenamientos.

La estrategia competitiva de M&E se enfoca en brindar servicios integrados,
administracion de base de datos, alianzas estratégicas y el uso de herramientas
tecnoldgicas modernas. Este ultimo punto sera el factor esencial en las estrategias de

M&E. El sitio web: http:/www.m&e.com estara disponible para el uso de los servicios

existentes y servira también para la implementacion de una plataforma de servicio al

cliente que proveera soluciones de negocios rapidas y en tiempo real. Asi, la Internet se



http://www.m&e.com

transformara en un canal de distribucion de los servicios de M&E expandiendo el

mercado, alcanzando y estableciendo relaciones personalizadas con los clientes.

El manejo de alta tecnologia sera también un elemento diferenciador con respecto a

pequefios consultores especializados, la principal competencia de M&E, y las grandes

compafifas consultoras que ofrecen un limitado tipo de servicios, y que constituyen

competencia indirecta para mercados mas grandes.

La factibilidad de los principales objetivos potenciales fue determinada a través de una
investigacion exploratoria cuyas conclusiones mas importantes fueron:
e Las remesas enviadas por los ecuatorianos emigrantes son, después de la

exportacion de petréleo, la mayor fuente de ingresos del pais (9.64% del PIB en
el 2000).
Este flujo de capital ha alcanzado un crecimiento de un 33.7% en los altimos
afios, y se espera un incremento debido a los nuevos emigrantes.
Los emigrantes destinan en promedio, un 33% de sus ingresos, para envio de
remesas hacia el Ecuador.
Sesenta por ciento de las remesas enviadas estan concentrados en las 4 mayores
ciudades y regiones.
Los fondos obtenidos son utilizados la mayoria de los casos, para construccion,

comercio y pequefios negocios.

El equipo gerencial estd compuesto por los cuatro creadores de la idea del negocio,
todos ellos con estudios de postgrado en administracion de empresas y con

responsabilidades especificas en cada una de las areas en la que se especializan.

Adicionalmente el equipo gerencial sera apoyado por un grupo de asesores, integrado
por profesionales especializados y reconocidos en el medio por sus conocimientos
tedricos y practicos en el 4rea en la cual se desempefian. Estos expertos son el arma
principal para contribuir al éxito de la firma, reflejado en el anélisis financiero de este

proyecto.
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1.1  NOMBRE Y DESCRIPCION DEL NEGOCI10

[La empresa llevara el nombre comercial de “Mercado & Entorno™ y su abreviatura en
logotipo e Internet sera M&E. El negocio estd enfocado en ser una empresa
especializada en brindar informacion actualizada y servicios integrados de asesoria, para
la partida o consolidacion de nuevos negocios, a través del manejo de tecnologia en la
red y base de datos. La naturaleza del negocio, entonces, esta orientada a satisfacer las

necesidades de sus clientes a través de la prestacion de los siguientes servicios:

Oportunidades de inversion y estudios sectoriales por regiones geograficas.
Elaboracion de planes de negocio.

Ayuda operativa y legal para estructuracion de un nuevo negocio.

Base de datos de proveedores y canales de distribucion.

Disefio e implementacion de estrategias comerciales y/o corporativas.
Investigacion de mercado y desarrollo de productos, marcas y servicios.
Control y asesoria en el desempefio de la firma.

Formacion de acuerdos de cooperacion Inter-empresarial,

Programas de entrenamientos.

VALORES FILOSOFICOS DE LA EMPRESA

1.2.1 Vision

“Nuestra vision esta enfocada en ser la primera empresa en prestar un servicio integrado
de investigacion de mercados, elaboracion de planes de negocios y todo tipo de servicio
que permita a aquellas personas y empresas obtener una mayor seguridad y facilidad en
las inversiones que realicen, a través de una actualizacion constante y anticipada de la
tecnologia utilizada para brindar un mejor servicio y desarrollar un “know how” tipico

en las empresas del futuro”.




bidiZ VMision

“Mercado & Entorno S.A. es una empresa encargada de brindar servicios integrados de

investigacion de mercado y planificacion de negocios a las empresas publicas, a las

medianas y grandes empresas privadas, y a todo aquel inversionista que desee
emprender planes de proyectos, a través de la recopilacion, ordenamiento, anélisis y
evaluacion de los resultados obtenidos, y utilizando herramientas de tecnologia,

prestando asi un servicio integral, con alta calidad y de gran utilidad”

1.2.3 Ohjetivos

A parte de obtener alta rentabilidad como empresa, el objetivo general de Mercado &
Entorno se enfoca en alcanzar un posicionamiento a escala nacional, como resultado de
las grandes aportaciones que ésta pueda brindar a las empresas ecuatorianas y/o a los

inversionistas en el extranjero.

Dentro de los objetivos especificos se encuentran:

e Ser la primera empresa ecuatoriana en prestar un servicio integrado de investigacion
de mercado y planeacion de negocios.
Colaborar al incentivo de inversiones en el pais y aumentar con ello el PIN
(Producto Interno Nacional).

e (Colaborar como nexo para la creacion de una red de empresarios lo cual permita un
apoyo mutuo entre ellos.
Facilitar cualquier tipo de tramite que se deba realizar por parte de los inversionistas
antes, durante o después de la creacion de una empresa, con el fin de acelerar los
procesos comerciales en el pais.
Facilitar los procesos para las creaciones de nuevas empresas, con el fin de

incentivar el crecimiento del aparato productivo ecuatoriano.
1.2.4 Valores
a. Honestidad.- A través del buen comportamiento pablico y privado demostrado en

el pago justo y legal de impuestos y en las negociaciones claras basadas en la ética

y moral empresarial.




b. Espiritu de Servicio.- Preocupandose los colaboradores por la atencion

personalizada y con el animo de servir y ayudar a nuestros clientes denominados

“socios estratégicos’ .

Desarrollo de los Colaboradores.- A través del constante desempefio profesional

que cada uno de los colaboradores realiza como parte de sus obligaciones para con

la empresa.

1.3 TENDENCIAS DEL ENTORNO INTERNACIONAL

a. Factores Econdmicos

El entorno bélico internacional, surgido de los actos terroristas y las consiguientes
acciones bélicas antiterroristas afectan a las exportaciones e importaciones entre todos
los paises del mundo, lo que disminuye la tendencia de invertir en nuevos negocios y
por ende afectaria a la empresa. Adicionalmente la critica situacion por la que atraviesa
Argentina amenaza con afectar a los demas paises de Sudamérica, incluyendo el

Ecuador.

b. Factores Politicos

Las relaciones internacionales que tenga el Ecuador con los demés paises pueden incidir
en la presencia o ausencia de inversion extranjera, en él. Adicionalmente los convenios
que se tengan con empresas extranjeras pueden impulsar inversiones en el pais. Un
ejemplo reciente es el conflicto por el tema de las preferencias arancelarias para las
exportaciones desde el Ecuador hasta Estados Unidos y las acusaciones de este mismo

pais al Ecuador, por su deficiente apoyo a la lucha contra la guerrilla.

c. Factores Demogrdficos

La migracion de los ecuatorianos a otros paises permite que mejoren sus ingresos, parte
de los cuales son enviados a sus familiares que permanecen en el Ecuador. Muchas
veces el excedente de dinero que acumulan, genera un panorama de inversion que puede

ser aprovechado por Mercado & Entorno.




d. Factores Culturales

La diversidad y heterogeneidad del mercado ecuatoriano, permite que muchos
inversionistas extranjeros no ingresen al pais o demoren en hacerlo debido al
desconocimiento del mercado al cual se desean enfocar. Esta variedad de culturas en el

Ecuador y en general del comportamiento del consumidor, debe ser analizada por gente

especializada en el medio lo cual permite a la empresa brindar sus servicios.

e. Factores Tecnoldgicos
La avanzada tecnologia puede ser utilizada para administrar de manera mas eficaz y
eficiente las herramientas que maneja la empresa, ya sea un buen utilitario para

administracion de base de datos, software graficos entre otros.

J-  Factores Naturales

Muchas veces fenémenos naturales como por ejemplo huracanes o inundaciones, hacen
que negocios en otros paises caigan o incluso desaparezcan. Al ocurrir estos fendmenos,
los inversionistas extranjeros desean recuperar o levantar sus negocios en su lugar de
origen lo que muchas veces influye en las inversiones en nuestro pais. De igual manera,
muchas empresas ecuatorianas dependen de empresas extranjeras, lo cual afectaria al

entorno empresarial ecuatoriano y por ende a M&E.

1.4 TENDENCIAS DEL ENTORNO NACIONAL

a. Factores Politicos y Legales

El afio 2002 es de incertidumbre, ya que se realiza la eleccion de un nuevo presidente de
la republica. El cambio de autoridades de gobierno puede incidir d¢ manera negativa en
el ambito empresarial, puesto que dicha incertidumbre incidira al momento de realizar

inversiones en el pais.




Otro punto importante son los cambios y politicas de gobierno que se implementen en el

pais con el nuevo gobernante. La politica para creacion de nuevas leyes sobre todo en

el ambito tecnologico puede influenciar en el desempefio de la empresa.

b. Factores Demogridficos
La existencia de la migracion favorece, como se menciond anteriormente, que los
ecuatorianos en el extranjero busquen optimizar sus recursos de excedentes de dinero

para inversiones en su tierra natal.

c. Factores Tecnologicos

La existencia de empresas dedicadas al area de la tecnologia pueden facilitar el buen
desenvolvimiento de M&E ya que con ellas se pueden realizar alianzas estratégicas que
permitan un mejor uso de las herramientas para el buen desarrollo de los servicios a

prestar.

d. Factores Culturales

La gran diferencia del comportamiento del consumidor y en general de la cultura entre
los habitantes de la region Costa y de la region Sierra permite que empresas dentro del
mismo territorio ecuatoriano se vean en la necesidad de contratar servicios que permitan

visualizar mas claramente el mercado al cual desean ingresar.

e. Factores Econdmicos

La dolarizacion en el Ecuador todavia es un tema muy fragil. Aun existe en el ambiente
una incertidumbre respecto a la politica monetaria que se maneja en el pais, por lo que
dicho factor ain debe representar una incognita para cualquier empresa. Incluso el
gobierno, hace mencion constantemente de la reserva monetaria y de las {luctuaciones

que ésta posee debido a la dependencia de la politica monetaria de Estados Unidos.

El factor economico puede afectar a la economia nacional por la escasez de masa
monetaria (dolares) debido al ambiente bélico que el mundo vive en los actuales

momentos. Las exportaciones han bajado y de igual forma, el ingreso de divisas.




J-  Factores Naturales

Al igual que en el ambito internacional, fendmenos naturales como la corriente

climatica de El Nifio para el caso del Ecuador, afectan a las inversiones en el medio y a

los intereses de cualquier persona y/o empresa a realizarlas.

El punto positivo para este factor es la biodiversidad, y las muchisimas vias en que

empresarios pueden invertir en la produccion agricola, ganadera y pesquera.

1.5 TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA

Para el caso de Mercado & Entorno S.A., la industria esta definida como fragmentada,

ya que existen muchos competidores cuyo grado de interactividad e interdependencia es

casi nulo:

La existencia de grandes y medianas empresas consultoras, definidas como

competencia indirecta, ya que no se dirigen al mercado meta de M&E

La existencia de varias empresas pequefias de consultoria en diversas ramas y
adicionalmente de consultores particulares especializados o considerados de alta

segmentacion que son considerados la principal competencia de M&E.

La tendencia de la industria de servicios y asesorias es de un crecimiento lento desde el
punto de vista de empresas legalmente constituidas. Este crecimiento se da casi en su
totalidad en empresas pequeiias consultoras y asesoras que empiezan sus operaciones de

servicios con un numero de personas no mayor a 20 colaboradores fijos.

Por otra parte, el crecimiento se acelera si se enfoca una industria formada por los
consultores y asesores empiricos basados en experiencia, y que prestan sus servicios
cobrando honorarios por ello. Este sector de personas naturales que brindan este tipo de
servicios se caracteriza por ser especialistas en un tema, lo cual los hace mas solicitados

en el mercado de servicios.
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OBJETIVOS DE MERCADOTECNIA

Alcanzar un posicionamiento entre el 5% y 7% en los dos primeros afios, en el
mercado de inversionistas y empresas.

Obtener utilidades netas alrededor de los US$30,000 anuales, a partir del tercer
aflo.

Obtener entre el 2% y 4% de participacion de mercado de las empresas de
asesoria y consultoras, en los dos primeros afios.

Obtener entre el 3% y 5% de participacion de mercado de las empresas de

investigacion de mercados, en los dos primeros afios.

2.2 DESCRIPCION DEL SERVICIO

M&E es una empresa dedicada a la prestacion de servicios de investigacion y desarrollo

de planes de negocio. Entre los productos que se ofrecen se tienen los siguientes:

Oportunidades de inversion y estudios sectoriales por regiones geogréficas.-
permiten un estudio de las mejores oportunidgdes de inversion y los sectores

geograficos en los cuales se pueden realizar estas inversiones.

Elaboracion de planes de negocios completos, incluyendo la investigacion de

mercados previa.

Apoyo operativo y legal para estructuracion de empresas.- Realizacion de tramites

y ejecucion de toda la parte operativa y legal para la conformacion de una empresa.

Bases de datos de proveedores y canales de distribucion.- Se brinda la base de datos

de proveedores y canales de distribucion necesarios para el negocio.




Disefio e implementacion de estrategias corporativas y comerciales.- Elaboracion

de un plan estratégico global para los primeros cinco afios de la empresa.

Investigacion de mercados y desarrollo de productos, marcas, servicios.- Se
desarrollan investigaciones de mercado de cualquier tipo, y con cualquier fin que

desee el cliente.

Monitoreo y evaluacion de resultados.- Se controla y se evaluan periodicamente los

resultados de alguna inversion o plan estratégico del cliente.

Cooperacién inter-empresarial.- Crear una red de empresarios que permita un

intercambio de ideas y conocimientos que beneficien a todos.

Programas de capacitacion.- Formacion y capacitacion para nuevas inversiones.

2.3 PRODUCTOS COMPETIDORES

En el mercado ecuatoriano existe una gran cantidad de empresas consultoras y de
asesoria que ayudan a los empresarios al buen desenvolvimiento de sus actividades. A
este punto se suma un gran nimero de pequefios consultores especializados en un area y
que utilizan una estrategia de alta segmentacion para promocionarse. Sin embargo, no
existe un competidor que ofrezca un sistema de servicios integrados como lo hace
M&E, sino que los servicios que se ofrecen son por areas o segmentos especificos o de

especializacion y no abarcan un servicio en conjunto como lo hace Mercado & Entorno.




2.4

ANALISIS F.O.D.A.

A continuacion, en el cuadro 2.1 se presenta el analisis F.O.D.A. para la empresa:

FORTALEZAS

Direccionmniento dé la empresa por
pa“rt'e’iié personas profesionales.

; Servxcw personahzado y de calidad.
‘-Alto grado analitico en los trabajos y
»pfoyec;os que se desarrollen.

g Ideas innovadoras para las estrategias
‘ aphchdas a los estudios realizados.

: “Exportamén de

servicios de

investigacion y anélisis”

: Servmio integral

'OPORTUNIDADES

o Alianzas  estratégicas con

mshtuclones de prestigio como la

CORPEI o0 Municipios,
. Integtamén a la
/ medmnte la prestdcion de servicios a

globalizacién

i ,_metcados internacionales.

' Reconocnmxento de imagen a través
+ de pubhcacnones periddicas que sean
 de facil adquisicién.

Ganar _participacion de mercado a

través del servicio brindado.

DEBILIDADES

No poses imagen de miarca, debido a
su inticio en el mercado.

Falta de éi_(bedencia y “know how”.v
Eschsez dé recursos financieros pars
gran‘du inversiones . dirigidas = al
récotiocimiento de la empresa. ‘ |
Flujo de caja negativo en los
pritrieros afios a causa dé la inversién
inicial,

No se posee una cartera de clientes
establecida.

AMENAZAS

 Imitacién  debido al = conocimiento

més profundo del negocio, pot parte
de la competenicia ya establecida.
Inestabilidad econémica y/o politica

" nacional,

Incerudumbre debido ' al constante
cartibio tectiolbgico.

Inestabilidad ~ internacional = causada
por el ambiente bélico en los actuales
momentos.

Cuadro 2.1 Anilisis F.O.D.A. para la empresa Mercado & Entorno S.A.




2.5 VENTAJA DIFERENCIAL DEL SERVICIO

El servicio prestado por M&E, posee dos ventajas diferenciales claramente identificadas

en la mision y vision de la empresa:

Servicio Integral .- M&E prestara servicios integrales relacionados a
inversiones y nuevos negocios. El fin de esta integracion de servicios, es brindar
al cliente facilidad y seguridad al momento de empezar un nuevo negocio y
realizar una nueva inversion, con una asesoria permanente lo cual permite un

mismo enfoque o vision de la empresa que los asiste.

Tecnologia.- La presentacion de datos que el cliente desee, a través del web
site, permitird una comodidad y accesibilidad en cualquier tiempo y en cualquier
lugar. Junto con esto, las seguridades en la informacion juegan un papel

importante en la confidencialidad de los datos.

2.6 ANALISIS DE NUESTRO CLIENTE

El segmento de mercado al cual va dirigido M&E es a todas aquellas personas naturales
o juridicas y empresas que posean liquidez para realizar nuevas inversiones. Asi se

puede definir cuatro segmentos de mercado:

a. Ecuatorianos que han migrado debido a la situacion economica del pais y que
envian remesas del exterior a sus familiares que viven en el pais (Ecuador) con el fin

de que éstos puedan vivir tranquilamente.

Personas que han sido liquidadas en las empresas ya sea por cierre o por recorte de

personal, y que planeen invertir el dinero que han recibido, en un negocio propio.

c. Todos aquellos inversionistas y empresas que posean capitales extras y que deseen

invertirlos de la mejor manera.




d. Capital extranjero dispuesto a ser invertido en nuevos proyectos en el territorio

ecuatoriano.

Cabe resaltar que M&E enfocara todos sus esfuerzos, en los dos primeros rubros ya que

estos mercados atin no han sido totalmente explotados, y representan un segmento muy

rentable.

2.7 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Como se menciono en la descripcion de la industria, la competencia esta definida como
empresas consultoras, grandes y medianas, pero que no abarcan un servicio integrado
como el que M&E ofrece. Entre ellas podemos mencionar a DeMaruri (Marketing y

Publicidad) y Price Waterhouse (Finanzas y Recursos Humanos).

Adicionalmente se debe considerar las pequefias empresas y consultores particulares
que aunque no prestan un servicio integrado, son competencia debido a que existen
algunas muy especializadas (alta segmentacion) en un area o rama y ademas por los
bajos costos que pueden ofrecer. Un ejemplo a mencionarse, es la prestacion de un
servicio de un consultor particular para el levantamiento de una granja para cria de

cerdos de raza, en un sector especifico de alguna region del Guayas.

2.8 TAMANO DEL, MERCADO META

En los actuales momentos el mercado estd en una etapa de crecimiento, considerando el
numero de emigrantes ecuatorianos. Aproximadamente son dos millones de ecuatorianos que
han dejado el pais para la bisqueda de nuevas oportunidades en el extranjero. Prueba de ello,

se encuentra en algunos estudios estadisticos adjuntos en el apéndice.

Sumado a este nimero de emigrantes y sus respectivas familias, cabe resaltar el nimero de los
inversionistas existentes en los actuales momentos y las empresas de cualquier tipo que

necesiten los servicios que M&E ofrece.




2.9 PLANDE MERCADEO

2.9.1 Producto

a. Calidad
M&E es una empresa encargada de proporcionar servicios relacionados a la

investigacion, desarrollo y direccionamiento de una nueva empresa. Por tal motivo la

calidad de dichos servicios estd dada por la confiabilidad, seguridad y oreden en el

trabajo debidamente elaborado; y facilidad para el montaje de una nueva empresa.

b. Marca
Al ser varios servicios integrados los proporcionados por M&E, no existird marca que

permita identificar cada uno de ellos. Sin embargo, el logotipo M&E estara incluido en

cada uno de ellos como parte de la promocion de marca de la empresa.

¢. Empaque
El término empaque, esta relacionado directamente a los productos ya que éstos son

tangibles. En el caso de los servicios (intangible), se debe brindar algin producto para
que éste sea mejor percibido. Como parte de los servicios proporcionados por M&E,

los productos son los siguientes:

Informes escritos
Documentos legales
Archivos informaticos

Proyecciones en video

Para cada uno de estos productos, se disefiard el material adecuado que permita
identificar a la empresa. Asi, para el caso de los informes escritos, éstos poseeran hojas
de papel con el logotipo de la empresa y el documento estara empastado con el logotipo
de la empresa en la parte delantera; los documentos legales seran incluidos en carpetas
manilas promocionales; los archivos informaticos tendran incluido el nombre de la

empresa y en las proyecciones de video (realizadas en la sala de audio de M&E) tendra




todo el material promocional de la empresa (lapices, plumas, cuaderno de notas,

tableros, etc.)

2.9.2 Precio
En la variable precio es necesario considerar los costos y el tipo de estrategia a seguir
tomando en cuenta el tipo de mercado en el cual se desenvuelve, Para el caso de los

costos se puede obtener una mejor apreciacion en el analisis econdmico (Parte 6).

En el caso de la estrategia de precio, se pretende ingresar al mercado con una estrategia
de penetracion, en la cual se empieza con un precio bajo y luego se incrementan
gradualmente el precio de los servicios prestados.

Con respecto a la relacion calidad precio, se pretende brindar un valor elevado, es decir

alta calidad a un precio medio.

Finalmente, el responsable en la colocacion de los precios, sera el equipo gerencial, ya
que cada uno de los miembros conoce con exactitud el area y los procesos en los cuales

esta encargado.

293 Plaza

El término Plaza hace referencia a los canales de distribucion que una empresa utilizara
para colocar su producto. En el caso de M&E la distribucion sera a través de la venta
directa con el cliente final, por lo que se define un Canal Directo. La estrategia de
distribucion sera la de un Sistema Horizontal, es decir, una distribucion a través de las

alianzas estratégicas que se realicen.

2.9.4 Promocion

a. Fuerza de Ventas

La fuerza de ventas de M&E estara conformada por 2 vendedores quienes tendran un
cargo de oficiales. Estaran encargados de explicar los valores filosoficos de la empresa
y la funcionalidad de la misma, asi como la gama de servicios que ésta brinda al

momento de presentarse por primera ocasion en una empresa. Adicionalmente, cada




oficial manejard una cartera de clientes con el fin de proporcionar informacion,

asesoramiento y atender cualquier tipo de duda o reclamo por parte de los clientes.

La fuerza de ventas estara dirigida por el jefe comercial quien se encargara de presentar
los reportes de comportamiento de ventas, esto es la aparicion de nuevos clientes, la
desafiliacion de un cliente y sus razones, las proyecciones para cada afio y las demas
funciones que seran explicadas detalladamente en la parte administrativa del plan de

negocios. El jefe comercial reportara directamente al Gerente General de la compatiia.

La fuerza de ventas también debera estar presente en cualquier evento social (por
ejemplo, ferias de negocios) con el fin de proporcionar informacion relativa a la
naturaleza del negocio. Los 3 oficiales de ventas serdn parte de la imagen de la

empresa.

b.  Publicidad

Posicionamiento

Posicionamiento Técnico.- M&E es una empresa de servicios que brinda confiabilidad,
seguridad y facilidad en el inicio y buen desarrollo de nuevos y/o negocios existentes, a
través de la integracion de los servicios y la tecnologia que posee.

Posicionamiento Publicitario.-

“Seguridad y facilidad para el inicio y buen desempefio de sus negocios e inversiones”

“Una empresa de servicios integrados para crear negocios efectivos”

Tono o Manera
Tono: 80% racional y 20% emocional. El tono racional ird acompafiado de pequefias
frases emocionales relativas a la buena seleccion de inversiones y a la disminucion del

riesgo en el comienzo de un nuevo negocio.

Manera: Razonamiento a través de la muestra de escenarios actuales como la alta

competitividad, globalizacion y el crecimiento de empresas y microempresas.

2.9.4.1 Mix de Medios
El mix de medios estd conformado de la siguiente manera:

a Material P.O.P. : Carpetas, lapices, plumas, material de oficina.
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Internet: Web site http://www.mé&e.com ; web sites de instituciones nacionales

con alto impacto en Ecuador y el extranjero. Ej: Diario El Universo, Corpei,

Interactive.

Publivia / Publipostes: Ubicados en sectores empresariales, como por ejemplo
la Av. Francisco de Orellana en Guayaquil.

Revistas especializadas: Gestion, El Agro, Cash, Ekos entre otras.

Diarios: El Financiero y semanario Lideres.



http://www.m&e.com
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3.1 OBJETIVOS DEL AREA PRODUCTIVA

e Alcanzar un mezcla de ventas de servicios que logre la utilidad neta deseada.

e Tener un nivel de reclamos de nuestros clientes, menores al 1%

3.2  ESPECIFICACIONES DEL SERVICIO

Dentro de las especificaciones del servicio, se definen las necesidades a satisfacer por

parte de la empresa:

Oportunidades de inversion y estudios sectoriales por regiones geograficas.- Al
momento de realizar una inversion existen dos clientes: quienes saben como invertir su
dinero y aquellos que no conocen que hacer con él. Para el primer caso, M&E proveera
sus servicios de investigacion sectorial, lo cual implica un analisis del sector en el cual
quiere invertir el cliente y las posibilidades de que tenga éxito o no su negocio. Este
analisis estara basado en un estudio sectorial, estudio de la industria a la cual el cliente
quiere ingresar y las regiones o puntos geograficos optimos para su inversion (ya sea

por las necesidades del sector o las condiciones que requiera el producto).

Por otra parte, para aquellas personas que no conocen como o en qué invertir, M&E
brinda una gama de oportunidades a su cliente de los posibles nichos y/o sectores en los
cuales puede invertir segun los gustos y preferencias del cliente. Para ello, M&E se
basard en estudios realizados anteriormente cruzando dicha informacién con las
condiciones actuales del mercado (ya que éste siempre cambia). Adicionalmente, serfa
necesario un nuevo analisis del entorno en caso de que el cliente desee un nuevo tipo de

inversion.

Elaboracion de planes de negocio.- Existen personas y/o empresas que estan seguros
de levantar un proyecto de inversion en un negocio ya pensado o ideado. Sin embargo,
no han realizado un andlisis profundo de todos aquellos factores que afectan a la

inversion a realizar. La propuesta de M&E es el desarrollo de planes de negocio para de
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esta forma presentar un andlisis de todas aquellos puntos importantes a considerar al

momento de levantar una nueva empresa, como lo son analisis de mercado, analisis de

precio, analisis técnico, administrativo entre otros.

Apoyo operativo y legal para estructuracion de empresas.- Al momento de que el
cliente ha tomado una decision respecto a un proyecto de inversion, existen ciertos
pasos a seguir para empezar un negocio tales como el registro en organismos publicos
como la Superintendencia de Compaiiias y el SRI. Para este proceso, M&E puede
desarrollar todo el tramite legal para evitar que el cliente realice este trabajo ya sea por
molestias que tenga que enfrentar (entre ellas demora en el proceso) o porque no tenga
la menor idea de cdmo empezar un negocio. M&E asesorara al cliente para detallar los
pasos a seguir y adicionalmente acudira a cada uno de dichos organismos con el fin de

obtener todos los documentos en regla.

Bases de datos de proveedores y canales de distribuciéon.- Tanto nuevos empresarios
0 empresas ya existentes, necesitan conocer quienes pueden ser sus clientes o
proveedores acordes al negocio que desarrollen. Con el fin de apoyar a esta necesidad,
M&E facilitara base de datos de proveedores y clientes acordes a la industria o sector
del inversionista que requiera el servicio. Dicha base de datos sera manejada de tal
manera que estos integrantes dentro de la cadena de comercio serian calificados por la
empresa M&E considerando factores como tiempo en el mercado, pagos oportunos,
calidad del producto/servicio que estas empresas ofrecen, comentarios de clientes y/o
proveedores de estas empresas, etc. El fin de este servicio, a parte de brindar
informacién atil al cliente, es crear una red de empresas que colaboran mutuamente

entre ellas, actuando M&E como un “agente de imagen” de ellas.

Disefio e implementacion de estrategias corporativas y comerciales.- El fin de este
servicio es proveer a las empresas de nuestros clientes la elaboracion de documentos
con planes estratégicos con el fin de que su empresa tenga un buen desempefio en el
mercado en el cual se desarrollan. Adicionalmente, se brindard un plan de accion que

permita la aplicacion de las estrategias elaboradas con una proyeccion a cinco afios.




Investigacion de mercados y desarrollo de productos, marcas, servicios.- Se

desarrollan investigaciones de mercado de cualquier tipo, y con cualquier fin que desee

el cliente.

Monitoreo y evaluacion de resultados.- Se controla y se evaluan periodicamente los

resultados de alguna inversion o plan estratégico del cliente, a través de consultorias.

Planes de formacion.- Formacion y capacitacion para nuevas inversiones.

3.3 DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRESTACION DE
SERVICIOS

La descripcion macro de la operatividad de la empresa puede ser resumida en los

siguientes puntos:

Entrevista con el cliente.
Analisis de las necesidades y servicios que requiera el cliente (formulario).
Costeo del proyecto
Confirmaciéon del cliente para llevar a cabo el proyecto mediante firma de
contrato.
Estructuracion y disefio del proyecto.
Definicion de fuentes de informacion.
Investigacion preliminar de datos “sueltos”.
Investigacion analitica de los requerimientos del cliente.
Confirmacion del cliente.
. Clasificacion de los datos.
. Disefio del plan estratégico del proyecto.
. Metodologia a ser aplicada.
. Desarrollo de ideas, conceptos y ejemplos.
. Borrador del proyecto
. Confirmacion del cliente.

. Elaboracion y documentacion del analisis desarrollado.




17. Conclusiones y recomendaciones.

18. Presentacion del proyecto.

Cabe destacar que adicionalmente, el proyecto estara en la base de datos de M&E para
que el cliente (o persona autorizada por el cliente) tenga acceso a €l dentro de un

periodo determinado (tres meses, dependiendo de la cantidad de archivos almacenados

en el servidor) a través de nuestro web site http.//www.m&e.com . Ademas, el cliente
podra tener acceso a informacion relacionada a datos relevantes al proyecto realizado,
que seran de libre acceso. El fin, es mantenerlo informado constantemente a través de
articulos y datos relacionados a economia, marketing, finanzas o cualquier asunto

concerniente al medio empresarial, similar a una revista empresarial, pero en la red.

3.4 DIAGRAMA DEL IFLUJO DE PROCESOS

Debido a que la firma maneja un sistema de servicios integrados, se han elaborado
diferentes flujos de procesos acorde a los principales tipos de servicios los cuales se

encuentran en el apéndice | del plan de negocios.

3.5 CARACTERISTICAS DE LA TECNOLOGIA

El proceso tecnoldgico esta basado en la utilizacion del software de investigacion,
estadistico, documentacion, y dispositivos de almacenamiento de la informacion a ser
investigada por la empresa. El mayor beneficio a obtener de la tecnologia, es el de
utilizar los equipos adecuados para salvaguardar la informacién que es el producto
principal de la empresa; distribuir la informacién al personal adecuado para que ésta
sea interpretada acorde al proyecto en cuestion; y finalmente el desarrollo y
mantenimiento de un web site para el desempefio de los servicios de la empresa en

Internet.



http://www.m&e.com
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Grifico 3.1 Diagrama basico de flujos

La materia prima basica del negocio y la empresa es el dato y la informacion.

Un “dato” se define como la expresion general que describe los objetos. Los datos de
entrada se transforman por un determinado proceso para refinarlos y convertirlos en
algo util. Existen datos numéricos, logicos, cadenas de valores entre otros. La
informacién, resulta de procesar los diversos datos bajo un mismo patrén y sirve para

la toma de decisiones.

Es necesaria la participacion de personal capacitado en muestreo, estadistica, analisis,

disefio de datos y proyectos, esto es, consultores e investigadores.

Muestreo y Estadistica .- Necesario para la elaboracion de investigaciones de
mercados descriptivas y que se realicen a través de encuestas. También aplican estos
trabajos aquellos expertos en proyecciones para el caso de impacto de estrategias

planteadas.

Analisis .- Para el buen desarrollo de estrategias y planes de negocios, es necesario el
analisis por parte de expertos en la rama a evaluar o estudiar y el analisis de mercado,

técnico, administrativo y financiero.




Disefio de datos y proyectos .- Netamente los responsables de “dar forma” a los

proyectos elaborados.

3.6 EQUIPOS REQUERIDOS

Los equipos y ttiles de oficina seran los adecuados para lograr un desenvolvimiento de

las actividades de manera uniforme y acorde con las necesidades y actividades de la

empresa. Seran elegantes y de colores que vayan con la ambientacion ejecutiva de la

oficina.

Los equipos de computo estardn conformado por un servidor y varias estaciones de

trabajo con las siguientes caracteristicas:

Servidor
— Procesador Pentium [V de 1.00 Ghz., o superior.

512 MB de memoria RAM.
CD-ROM
Disquetera 3.1/2
60 Gb de almacenamiento primario.
CD-R/W
Teclado
Mouse.

Tarjeta de red.

Estaciones de Trabajo
— Procesador Pentium 11 de 500 Mhz., o superior.
64 MB de memoria RAM.
CD-ROM 52X
Disketera 3 1/2
20 Gb de almacenamiento primario.

Teclado




Mouse

Tarjeta de red.

Impresora Laser HP Jet 4L color.
Impresora Laser HP Laser Jet 41 B/N
Scaner Scam Jet 4C

Camara Webscam

Los equipos a utilizar seran los orientados a oficina de tamafio mediano que permitan

comodidad para realizar tareas propias de investigacion, lectura, analisis, disefio de

proyectos entre otros aspectos.

Para el equipo de computo, el cual consta de un servidor y varias estaciones de trabajo,

impresoras, escaner entre otros elementos por lo general son de tamafio mediano.
En lo referente a las necesidades a infraestructura, los requerimientos son:

Mobiliario del tipo ATU ( sillas, escritorios, etc. ).

Archivadores ( cajoneras, grandes y aéreos ).

Acondicionador de aire central

Baflos para hombres y mujeres.

Sala de archivos, sala de espera ( clientes y visitantes ) y espera personal (
reuniones )

Preferible que la oficina tenga un pequefia cafeteria para el personal

Luz ambiental.

Canaletas para la red.

Red eléctrica.

Conexiones a tierra para el equipo de computo.

Finalmente, elaborando una distribucion de los equipos™por departamentos, se propone

el siguiente esquema:




Recepcion: Una computadora con impresora y escaner, un escritorio y un
teléfono.

Gierencia: Una computadora con impresora, un escritorio y un teléfono con
salida para llamadas internacionales, mesa de reuniones.

Area Técnica: Un servidor, Siete computadoras, siete escritorios y cinco
teléfonos.

Area Financiera: Una computadora, un escritorio y un teléfono.

Area Comercial: Tres computadoras, tres escritorios y dos teléfonos.

Area Operativa: Nueve computadoras, 4 terminales, 13 escritorios y cinco

teléfonos.

3.7 DISENO Y DISTRIBUCION DE LA OFICINA

El disefio y distribucion de la oficina puede ser apreciado en el apéndice 2, en el cual se

muestra un area adecuada para la instalacion de la empresa.

3.8 MATERIA PRIMAYY MANO DE OBRA

Como se menciono anteriormente la materia prima bdsica para la prestacion de servicios
de asesoria e investigacion, son ¢/ dato y la informacion, los cuales deben ir ligados a

una mano de obra experta y capacitada para su adecuada recoleccion e interpretacion.

La mano de obra debe ser clasificada en dos grupos:

Personal fijo: El cual es descrito en la parte administrativa del proyecto, y que se

encuentra incluido en el organigrama de la firma.

Personal temporal y outsourcing: FEsta compuesto por los siguientes grupos de

colaboradores




Personal investigativo.- encuestadores y recopiladores de informacion de campo en

general.

Personal de consultoria y asesoria.- todos aquellos expertos de area, a los cuales se

recurrira para los proyectos especializados.

Outsourcing para Recursos Humanos.- para la contratacion de servicios de

reclutamiento y seleccion de personal.

Qutsourcing para Contabilidad.- para la contabilidad de M&E.

Qutsourcing para él drea legal.- para asistencia a la empresa en asuntos legales propios

y para los proyectos que se desarrollen.

3.9  PROCEDIMIENTO DE MEJORA CONTINUA

Para un mejor control de la calidad en los servicios que ofrece la empresa, se

implementard un programa de evaluacion de desempefio, medido a través de indices de

gestion que seran evaluados y ajustados acorde al funcionamiento de la empresa'. El fin

de ello, es mejorar la eficiencia de los colaboradores fijos y por ende, el buen resultado

en el servicio al cliente.

3.10 PLAN DE PRODUCCION

Esta incluido en las ventas proyectadas en la parte 6 del plan de negocios, en la que se

realiza el analisis econdmico.

1 . . . . NI
La empresa esta sujeta a cambios en el manejo de sus procesos, pues existe la posibilidad de prestar
nuevos servicios a futuro.




Parte H

e

Analisis

Administrativo




4.1 OBJETIVOS DEL AREA ADMINISTRATIVA

Organizacion en la contratacion de personal fijo, asesores, consultores y
outsourcing.

Compra y reparticion de material de oficina requerido por los colaboradores.
Asistencia y apoyo a los altos ejecutivos en asuntos operativos como llamadas

internacionales, impresiones, envios de fax, etc.

4.2 GRUPO EMPRESARIAL

El grupo empresarial esta conformado por los cuatro integrantes del equipo generador
de la idea del plan de negocios. A continuacién se muestra una breve descripcién de

cada miembro:

Mauro Acebo Plaza

Titulo Profesional:  Economista con especializacion en Gestion Publica
Responsabilidad: Areas financiera / administrativa y operativa

Perfil:

Persona analitica, centrada en los procesos y analisis numérico. Enfocado a estudiar los
distintos escenarios que puede presentar el entorno de estudio. Sus habilidades ademaés
del andlisis son el manejo de utilitarios como Excel y MS Project, ademas de programas

de estudios estadisticos y econométricos como Econometric Views.

Danny Barbery Montoya

Titulo Profesional:  Economista especializado en Marketing

Responsabilidad: Area Comercial y apoyo al 4rea operativa
Perfil:

Persona dindmica enfocada a las negociaciones y generacion de ideas relacionadas al

mercadeo. Enfocado también al estudio de mercado y al comportamiento del
consumidor. Sus habilidades son el manejo de utilitarios como Power Point, Corel

Draw y programas relacionados al disefio grafico y ediciones graficas.




Franklin Delgado

Titulo Profesional:  Ingeniero en Sistemas Computacionales

Responsabilidad: Area de Sistemas y apoyo al 4rea operativa

Perfil:

Persona analitica enfocada al estudio de las operaciones informaticas con capacidad de
detectar y corregir errores. Sus principales habilidades se centran en el manejo de
andlisis y disefio de aplicaciones, programacion en varios lenguajes, modelacion de

datos multidimensionales y el desarrollo de web site en redes intranet.

Fernando Solano Cabrera

Titulo Profesional:  Ingeniero Agricola

Responsabilidad: Area Operativa

Perfil:

Persona dinamica relacionada al campo de la negociacion en la parte agricola y analisis
del entorno ecuatoriano. Su principal habilidad es poseer conocimientos de métodos de
cultivo, plaguicidas, exportaciones e importaciones de productos agricolas, etc. Maneja
la parte operativa como asesor en la rama agricola, analizando la parte financiera y de

mercado.

4.3 PERSONAL EJECUTIVO

La empresa tendra una estructura organizacional con las siguientes jerarquias:
Gerencia General’
Jefaturas
Administrador
Analistas
Oficiales
Secretaria

Conserje

? La Gerencia General esta dada por el equipo administrativo, y como tal no tiene el enfoque de que sélo
una persona maneje el negocio; sin embargo, debe de existir un Representante Legal y un Gerente que
lidere la empresa, lo cual depende de las funciones. Se coloca como primera opcion al Jefe Financiero-
Administrativo.
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El personal ejecutivo esta definido por los jefes de érea, el administrador de base de

datos, los analistas y oficiales.

44 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional de la empresa se demuestra en el apéndice 3 del plan de

negocios, en el cual se presenta el organigrama general de la empresa.

4.5 FUNCIONES, POLITICAS DE CAPACITACION
DESARROLLO DEL PERSONAL

A continuacion se mencionan las funciones por area de la firma:

Comercial

e Elaboracion del plan de mercadeo anual.

e Elaboracion del presupuesto de ventas.
Negociacion y venta de los servicios de la empresa.
Asesorfa y servicio al cliente.
Manejo de cartera de clientes.
Busqueda de nuevos clientes.
Brindar asesoria comercial, al analista de mercado del drea operativa, en caso de
que éste la requiera.
Elaborar presentaciones de audio y video relacionadas a los proyectos ya

disefiados por el area operativa.

Financiero
e Manejo de las cuentas internas de la empresa
e Manejo del presupuesto de la empresa, balance general, estado de resultados y

flujos de caja




Elaboracién y actualizacion de tablas parametrizadas de costos aproximados de

servicios que ofrece la empresa.

Administrativa

Compra y venta de materiales de oficina.
Control de las politicas y reglamentos de la firma.

Mantenimiento y limpieza general de la empresa.

Operativa

Manejo y disefio del servicio contratado.

Trabajo de campo, andlisis, tabulacion e ingreso de datos al sistema de la
empresa.

Busqueda de asesores especialistas en el area requerida.

Planificacion, organizacion y ejecucion de los estudios de factibilidad de los
proyectos que se realizaran.

Proporcionar al cliente la mejor opcion (rentabilidad, riesgo, etc) que ayude al
cliente en su decision de inversion.

Cumplir con el plazo de entrega de los proyectos de factibilidad y hacer

seguimiento a los diferentes proyectos para asegura su real factibilidad.

Tecnologia

Apoyar y asistir en la direccion de la empresa en el area de su especialidad.
Participar en la formulacion de los planes estratégicos y operativos del y para el
area de sistemas.

Programar, dirigir, organizar, controlar y evaluar la ejecucion de los proyectos y
actividades asignados al departamento de sistemas, asegurando el cumplimiento
de las metas y objetivos establecidos.

Ejecutar las actividades de gestion de recursos humanos que le sean
expresamente solicitadas.

Definir y establecer sistemas de control de la informacion dentro de la empresa.




Como parte de la capacitacion y desarrollo del personal, se brindara las facilidades
economicas y de tiempo, a los ejecutivos de todas las areas, para que realicen

seminarios, cursos, o programas elegidos por la empresa y que vayan acorde a las

funciones de cada colaborador y a las expectativas de la empresa.
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Social




5.1 ASPECTOS LEGALES DE LA EMPRESA

LIOT L4

ESFUL

El esquema legal planteado para M&E es el de una Sociedad Anénima. Se eligio este

n-

&1l Propuesta fegal pava b formacion de y empresa =

esquema debido a las facilidades de manejo legal en caso de que se desee la emision de
nuevas acciones y por ende, la participacion de nuevos socios. El aporte de dinero para

la constitucion de la empresa sera en partes equitativas entre los socios originales.

8 Constitucion de la empresa
Para la creacion de una empresa, es necesario basarse en los articulos de la Ley de
Compaiiias, que hacen referencia al tema. El Articulo 150 es el relacionado a la

escritura de fundacion.

Es necesario también el registro del nombre de la Empresa en la Superintendencia de
Cias. al igual que la patente del mismo en el Instituto de Propiedad Intelectual para
evitar futuros plagios. Asi, se tiene en la escritura de fundacion de la empresa lo
siguiente:
e Lugary fecha

Datos de las personas que constituyen la compaiiia (los generadores de la idea,

Las cuatro personas ecuatorianas con domicilio en Guayaquil y comprometidas

a manejar la empresa en fundacion).

Objeto Social: Prestacion de servicios integrados de investigacion, disefio web y

disefio grafico, asistencia legal y contable, , consultoria y asesoria en cualquier

area para la formacion o desarrollo de empresas dirigido a personas naturales y/o

. . . 5 . 1
juridicas y para cualquier tipo de empresas nacionales y/o extranjeras .

Nombre de la Empresa: Mercado & Entorno S.A. con duracion de 100 afios.
Capital Social

Ubicacion de la Compaiiia

3 i 7 . S -
Se colocan algunos servicios que prestaran a futuro, con el fin de no redisefiar la constitucion de M&E
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5.1.3 Junta de Necronistas

Las Juntas Generales se realizaran en forma bimensual el Gltimo dia laborable de cada
mes empezando la primera junta del afio en el mes de Febrero. El carécter de las Juntas
es obligatorio pudiendo incluso existir Juntas Extraordinarias, las mismas que se

realizaran previo aviso de uno de los fundadores.

S04 Liguidacion
LLa empresa sera liquidada solo por asuntos financieros o legales que afecten al buen

desempeiio de la institucion.

Para la liquidacion se realizaran los pagos respectivos segun el orden de preferencia que
defina la ley, siendo los accionistas fundadores los (ltimos en recibir la parte que le

corresponda si es que ésta existiera.

S 1D Administracion
La administracion de la empresa estara dada por un Gerente General quien sera el

Representante Legal de la Compaiiia y el cual sera elegido entre los 4 fundadores de la

empresa por un periodo de 5 afios con la posibilidad de ser reelegido para seguir

desempefiando la misma funcion.

El Representante Legal tendra todas las obligaciones y derechos que rige la Ley de
Compaiiias. Dentro de la Escritura de Fundacion, existen también puntos relacionados

a los administradores y al os funcionarios que tengan la representacion legal de la

empresa.

Como apoyo, las responsabilidades del Representante Legal se encuentran en los

articulos 256-261-263 de la misma Ley de Compaiiias.




5.2 ANALISIS SOCIAL

En los ultimos tiempos el Ecuador ha pasado por diferentes etapas de cambios entre los
que destacan estan la contraccion de la economia, el colapso del sistema financiero, el
cierre de empresas y la migracion, la misma que se presenta como uno de los fenomenos
que mas ha llamado la atencién. Si bien es cierto es un factor que se ha venido dando
desde la década de los 70; sin embargo es en los ultimos diez afios en que se ha
incrementado a cifras altamente significativas y cuyo envio de remesas constituyen el

segundo rubro de ingresos para el pais luego de los petroleros.

Otro sector que ha sufrido también los impactos de la crisis, es el sector laboral, el cual
se ha visto afectado por la quiebra y reduccién de muchas empresas, lo que ha llevado a
la compra de renuncias y liquidaciones de sus colaboradores, quienes cuentan con

dinero que puede no ser invertido de la mejor manera.

Estos dos segmentos junto con la realidad y tendencia del pais, constituyen la idea
central para este plan de negocios, ya que el fin que se persigue es una reactivacion
econdmica a través del apoyo a estos dos segmentos para que tomen mejores decisiones

y reduzcan los temores al riesgo que se presentan al momento de realizar una inversion.
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Economico




6.1 INVERSIONES EN ACTIVOS FLJOS Y CAPITAL DE
TRABAJO

Dentro de las inversiones en activos fijos se consideran los articulos de oficina, las

conexiones de Internet, suscripciones a revistas, muebles de oficina, articulos de

computacion y demas herramientas utiles dentro de las instalaciones de la empresa.
Los valores a determinar estan incluidos en el apéndice 4, en las tablas 4.1a y 4.1b,

relacionadas al andlisis econdmico de la empresa.

En lo referente al capital de trabajo, éste se presenta en mejor forma en la parte de

analisis financiero, en el balance general.

6.2 PRESUPUESTO DE INGRESOS

Los ingresos estan dados por las prestaciones de servicios, los mismos que a la vez se
subdividen en grandes, medianos y pequefios, acorde al tiempo estimado de cada

proyecto y las horas-hombre utilizadas.

Se ha previsto un presupuesto de ingresos totales en el primer afio de US$154,650 con
un crecimiento que alcanzaria una cifra de US$381,000 en el quinto afio. En el
apéndice 4, el cuadro 4.2 de presupuesto de ingresos, brinda una mejor figura de como

funcionaria el negocio en lo referente a las ventas.

6.3 PRESUPUESTO DE PERSONAL

El presupuesto de personal es variable segiin la dimension del proyecto y el nimero de
horas utilizadas en €l. Los cuadros 4.1b y 4.3, brindan informacion respecto al manejo

de este rubro.




6.4 ANALISIS DE COSTOS Y PUNTO DE EQUILIBRIO

En el andlisis de costos y del punto de equilibrio se indica el nimero de proyectos

minimos necesarios para mantener una utilidad cero dentro del negocio.

En los cuadros 4.4a y 4.4b, se encuentra la informacion necesaria relacionada al punto
de equilibrio y dentro de éste anélisis se proporciona la informacién que identifica los
costos de cada proyecto (por dimensién). Dichos cuadros hacen referencia al punto de

equilibrio en el primer afio y los 5 afios proyectados de la empresa.
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7.1 PROYECCIONES FINANCIERAS MENSUALES DEL
PRIMER ANO

Dentro de todos los analisis financieros, se han elaborado los siguientes cuadros:
¢ Flujos de caja
e Estado de resultados

e Balance General

Para el caso del analisis mensual del primer afio, se pretende presentar la evolucion de
los ingresos, el manejo de los costos, ingresos/egresos y pérdidas justificadas que el

negocio obtiene en su primer afio de funcionamiento.

Cabe resaltar la necesidad de fondos (financiamiento) necesarios para llevar a cabo la
realizacion de este proyecto, debido a la gran inversion en especial, de articulos

tecnologicos.

12 PROYECCIONES FINANCIERAS TRIMESTRALES DEL
PRIMER ANO

La elaboracion de proyecciones financieras trimestrales, permite una vision mas simple
del funcionamiento del negocio, para un analisis mas sencillo. El fin de estos cuadros

entonces, es la simplificacion de analisis.

7.3 PRONOSTICO A CINCO ANOS

La elaboracion de una proyeccion a cinco afios es brindar un analisis del crecimiento a
largo plazo del negocio y la evolucion que éste podria tener si se mantienen ciertas

variables como supuestos (inflacion, crecimiento en ventas, etc.) Los resultados




obtenidos indican la rentabilidad del negocio en términos financieros, que, junto con los

demas analisis presentados aseguran el éxito en un negocio de este tipo.

7.4 ANALISIS DE RIESGOS

Al elaborar un analisis de riesgo, se pretende evaluar el impacto potencial de la empresa

y desarrollar cursos alternativos de accion en caso de que se produzcan escenarios

negativos. Dentro de los andlisis de riesgos, tenemos los siguientes:

Tl Ricseos de mercado
Basado en el anélisis de las fuerzas competitivas, los riesgos del mercado o del entorno

pueden ser los siguientes:

Productos sustitutos: 1Los servicios que, a pesar de no ser integrados, satisfacen las

necesidades de nuestros clientes, y con precios competitivos.

Amenaza de Ingresos: Sobre todo de las grandes y medianas empresas que compiten y

que pueden imitar o perfeccionar los servicios que se brinden por parte de M&E.

Proveedores: 1.os especialistas contratados para el desarrollo de los proyectos tienen
un gran poder de negociacion y pueden ser una amenaza si es que no se les brinda el
trato adecuado. Debido a la amenaza de ingresos, existe la probabilidad de
“imitadores” con mejores ofertas monetarias los asesores y especialistas en las distintas

areas.

Clientes: Tienen la capacidad y el poder de elegir cualquier otra empresa que preste un
servicio similar al que se desea proveer; sin embargo, la ventaja competitiva de M&E
estd basada en la calidad de servicio, lo cual puede mantener al cliente satisfecho ya

que se establece una relacion calidad-precio.

Rivalidades del sector: No existe una empresa que compita directamente con M&E,

pero puede aparecer en cualquier momento, transformandose de producto sustituto a




rival directo. Las amenazas de ingresos y los servicios sustitutos pueden transformarse

en cualquier momento en rivales intensos para la firma.

7.4.2 Riesgos 1eenieos
El riesgo técnico es quizds el que més pueda influir en el desempeiio de la firma. Sin

embargo, si se toman las medidas necesarias, puede reducir el porcentaje de riesgo.

Manejo de base de datos: El riesgo en el manejo de informacion, implica un cuidado

excesivo en la base de datos y por ende, es necesario establecer las mejores seguridades
del caso. Se pretende tener dos o tres respaldos fuera de la empresa, de la informacion
que diariamente se obtiene con el fin de mantenerla segura y fuera del mismo ambiente
de la empresa. Adicionalmente, se pretende colocar “firewalls” o cualquier tipo de

seguridad ante los posibles ataques de piratas en la Internet

Manejo de redes: El manejo de redes no implica sélo la conexion dentro y hacia fuera
de la empresa, sino también el proporcionar la informacion necesaria en el tiempo
preciso. Cualquier contratiempo en el manejo de redes, implica una baja e el servicio al

cliente, y por lo tanto una pérdida de credibilidad.

Desarrollo en la implementacion de controles: Para ello, es posible instalar programas
que impiden el acceso irrestricto a los servidores y computadoras. En el caso de una
empresa, por ejemplo, es conveniente que se restrinja el acceso fisico a los servidores e

instruir a los usuarios para que no divulguen sus contrasefias.

Permiso de accesos: Algunos Sistemas Operativos tienen la posibilidad de definir
diferentes usuarios. A cada usuario se le otorgan permisos para poder realizar
determinadas tareas, acceder a informacion sensible, etc. Por ejemplo, leer pero no

modificar archivos o carpetas, utilizar o no la conexion a Internet, entre otros.

Auditorias periddicas: Bésicamente, una auditoria es un método que permite realizar
un control. Es posible en algunos sistemas operativos (como Windows NT),

implementar un sistema de auditoria que permite guardar informacion relativa a lo que




las personas hacen en un sistema informético. Esto permite verificar qué persona ha

realizado ciertas operaciones con la computadora.

Los sistemas de accesos remotos, como por ejemplo Internet, tienen mayor riesgo.
Como es una parte esencial de la informacion de la empresa, se aumentara los esfuerzos
para prevenir las posibles violaciones a las que se halla expuestos. Existen programas
que permiten encriptar (codificar) la informacién que viaja por la red y asi brindar

mayor seguridad a sus datos.

Como la organizacion administra datos de terceros, se duplicara los esfuerzos por
resguardarlos, y se evitard que trasciendan para un uso que el titular no hubiera

autorizado expresamente.

La Pirateria de Sofiware: No copiar Software en forma ilegitima. No comprar, no
poseer, no vender, ni usar Software que se carezca de la pertinente licencia. Amén de
las cuestiones de orden moral que se ponen en juego con estas actitudes que se sugiere
evitar, hay que tener presente que esto constituye un delito ( defraudacion al derecho de

autor ) y es encarcelable.

Seguridad de cada computadora. Asegurar que el antivirus esté siempre activo.
Mantener alerta a los colaboradores, ante la aparicion de nuevos virus. Verificacion de
archivos antes de abrirlo, y que cada nuevo mensaje de correo electrénico recibido
provenga de una fuente conocida. De igual forma, evitar la descarga de programas de
lugares no seguros en Internet, y rechazar los archivos que no haya solicitado cuando se

esté en chats o grupos de noticias (news).

Como parte de la estrategia de la empresa conviene mencionar aplicacion de toda su
experiencia y conocimientos en la deteccion de intrusos, respuesta y rastreo de
incidentes, y si asi se requiere, se administrard los controles de seguridad (firewalls,
detectores de intrusos, etc.) con el fin de proteger todos y cada uno de los componentes
criticos que sustenten los procesos de negocio de la organizacion, y a la vez recomendar
y proveer medidas correctivas y reactivas en caso de intrusiones informaticas Por otra
parte, la estrategia de la empresa serd la implementacion de un plan de contingencia

informatico para toda su area tecnologica.




7.4.3 Ricsgos ceonnmicos

Dentro de los riesgos econdmicos se consideran los rubros de costos y sus posibles
alzas debido a factores como inflacion, desempleo y el incentivo de inversiones que
pueden presentarse en el Ecuador.

Una elevacion de precios considerables, debido al efecto inflacionario, provocarfa una
elevacion de los costos de proyecto, y por ende, un alza de precios, la misma que no

seria atractiva para los clientes. En el caso de una baja inflacionaria, la tasa de

desempleo aumentaria (Curva de Philips) lo cual afectaria también el desempefio de la

empresa.

Finalmente, las politicas de inversion que sean presentadas por el gobierno, pueden
afectar en cualquiera de las dos formas a nuestra empresa. Si existe incentivo a la
inversion, lo mas probable es que aumente la competitividad con la firma, a través de
servicios similares, iguales o sustitutos; y si no existe dicho incentivo, se crearia una

escasez de los clientes para la misma empresa.

7.4.4 Ricsgos financicros

El principal riesgo financiero esta ligado con la inversion en los equipos necesarios y el
préstamo para respaldar dicha inversion. El riesgo financiero para este caso, esta ligado
al manejo del flujo de caja y al manejo de los pasivos, ya que existird una deuda la cual
debera ser manejada segun los ingresos que vaya manejando la compafiia conforme

desempefie sus actividades correspondientes.




Evaluacion Integral

del Proyecto




8.1 EVALUACION DE CONTADO Y CON FINANCIACION

La evaluacion de contado no ha sido considerada, puesto que no se poseen los recursos
suficientes para el desarrollo del proyecto por parte del equipo gerencial; sin embargo,
se ha colocado dentro de los andlisis financieros, la elaboracion de un andlisis de

financiacion, el cual puede ser apreciado en los cuadros 4.5 y 4.6 del apéndice.

8.2 ANALISIS DE LA ESTRUCTURA FINANCIERA

La estructura financiera puede apreciarse en el cuadro de las razones financieras

ubicado en el apéndice.

Entre los datos que mas destacan, es la disminucion gradual en el tiempo, de la razon de
deuda a activos y deuda a patrimonio, lo cual nos indica el buen uso de los activos y

capital para el manejo de la deuda.

El crecimiento de la razon de activos corrientes también brinda un punto a favor, ya que

muestra la circulacion de dinero, en la empresa.

Finalmente los analisis de R.O.E. y R.O.l. presentan un cuadro de excelente

rentabilidad, de igual crecimiento acorde al tiempo.

8.3 EVALUACION TECNOLOGICA.

El criterio de evaluacién tecnologica o factibilidad tecnoldgica origina y evalta las
condiciones de la parte tecnologica del proyecto. De acuerdo a lo explicado y

desarrollado anteriormente la empresa buscara desde el inicio contar con una




infraestructura técnica — operativa acorde con las necesidades y objetivos de la

institucion.

En cuanto tiene que ver con los equipos informaticos, la empresa ha optado por tener

un escenario acorde a la realidad economica y financiera del pais y de la institucion.

Los equipos y software por los que se optara son de bajo costo y de un rendimiento de

largo alcance. Hay que establecer que la parte informdtica de la empresa no es vista
como un costo sino como una inversion que permitira competir de forma correcta y
agresiva, con calidad, dando un valor agregado o diferenciacion de los productos y

servicios con otras instituciones consultoras o que presten similares condiciones.

Todos los costos de drea informatica se han establecido basdndose en un estudio
financiero de los elementos que la conforman acordes a la realidad y con el objetivo de
mantener el concepto de fecnologia en punta a fin de lograr incrementar la capacidad

de servicios de la organizacion.

Finalmente en la evaluacion del proyecto y generacion de costos se han evaluado
diversas alternativas de tecnologia que permitan cumplir con los objetivos y estén

dentro del presupuesto de la institucion.

8.4 EVALUACION INTEGRAL

La evaluacion integral del proyecto, esta definida también en el cuadro 4.6 de estrategia
de salida. En él se elabora un analisis para el inversionista y para la empresa
constituida. Como dato relevante se menciona una TIR para el inversionista de 74.4%
y para la empresa 47% (colocando un horizonte de 5 afios), lo cual indica que desde el

punto de vista financiero, es rentable la elaboracion de un proyecto de este tipo.
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Apéndice 1.a: Diagrama de Flujo del Proceso de Investigacién
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Apéndice 1.b: Diagrama de Flujo del Proceso de Planeacién Estratégica
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Apéndice 1.c: Diagrama de Flujo del Proceso de Identificacion de Oportunidades de Inversion
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Apéndice 1.e: Diagrama de Flujo del Proceso de Estructuracion Integral de Negocios
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Apéndice 2: Plano de Distribucién de la Oficina
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Apéndice 3: Organigrama general de M&E
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Mercado & Entorno S.A Una Empresa de Servicios Integrados para crear negocios efectivos
“

PROYECCIONES FINANCIERAS

4.1 Proyecciones financieras mensuales del primer afio

Requerimiento de Fondos - M&E
Hardware 21.400
Software 3.000
Equipos de oficina 27 Necesidad Inicial de fondos ~ 40.380
[nstalaciones de comunicacioy 2,980 (-) Capital de los propietanos 12,000
Mobiliano & decoracion 4.3001 Fondos Requendos ~ 28.380
Capital de trabajo 6.000

Necesidad Inicial de fondo|  40.380

Egresos

Costos fijos no-difenbles
Cuentas por pagar
Costos vanables (PE)
Costos vanables (ME)
Costos vanables (GE)
Pago de dividendos
Pago de impuestos

Egresos totales
Ingresos

Saldo de efecavo previo
Ventas (PE)

Ventas (ME)

Ventas en efectivo (GE)
Ventas a credito (GE)

Ingresos totales
Flujo Neto

== N N
~ -~ =
~ § w xR
— IR

"
4
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Estado de Resultados Mensual - M&E

Ventas Totales

Costos Directos
Salanios A+B 5 5.290
Matenales 6.556

Total Costos Directos 2 11.846

Unlidad Bruta s 5 7 . k 7.654

Gastos
Alquiler de oficina
Electniaidad y Agua potable
Comunicaciones
Salanos admmistrativos
Seguros i
Pago de interés bancario 426 396
Matenal de Markeung 200
Depreciacion de equipos 1.175 175 175
Sito web & Costos de imco 1.500
Otros 170 170
Gastos Totales 6.307 4792 1777

Utilidad antes de impuestos -6.099] -3.535 -2471
Impuesto a la renta & Parncpacion trabajadores (36.25%)

Utikidad Neta 5. -3.535) -Z471

Dmidendos
Unlidades retenidas
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Balance General Mensual - M&E

Activos
Efectivo ; 1.221
Cuentas por cobrar ] ! 2 &

Activos Cornientes : 2.3 3.221

Activos Fijos
Hardware / 21.400
Equipos de oficina ‘ 27 2.700
Mobiliario ¢ [nstalaciones i : ; ; . i 4.600
(Depreciacion acumulada) : & 9.400

Activos Fijos Netos 27. 19.300

Activos Intangibles
Software
Derechos lineas de com.

Activos Totales

Pasivos
Pasivos Cornentes
Préstamos bancanos

Pasivos Totales
Parrimonio

Capital pagado 12.000 ) § 12.000 12.000
Unlidades retenidas -9.634 -12.105| - -11.653 -11.372

Patnmonio Total 2366 347 628

Pasivo mis Patnmomo : 2 31 3 27.
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Una Empresa de Servicios Integrados para crear negocios efectivos
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4.2 Proyecciones financieras trimestrales del primer afio

‘on -M&E

Hardware
Software

Fquipos de oficina

Instalaciones de comunicacio

Mobiliario & decoracion

Capital de trabajo
Necesidad Inicial de fondos

Fluio de Caia - M&E

Egresos

Costos fijos no-diferibles
Cuentas por pagar
Costos variables (PLE)
Costos variables (M19)
Costos variables (GE)
Pago de dividendos
Pago de impuestos

Egresos Totales

Ingresos

Saldo de efectivo previo
Ventas (PE)

Ventas (ME)

Ventas en etectivo (GIE)

Ventas a crédito (GI7)
Ingresos Totales

Flujo Neto

21.400
3.000
2.700
2.980
4.300
6.000

40.380

8.664

870
4.212
6.268

20.013

10.573
5.250
9.000

8.664
3.805
7.301
11,625

5.201

39.595

615
9.100
21.000
6.000
1.000

40.715

1.120

Necesidad Inicial de fondos
(-) Capital de los propietarios
Fondos Requeridos

40.380
13.062
28.380

8.664
6.505
7.862
13.928
5.201

42.160

2.793
9.800
20.000
6.000
6.000

44.593

2.433

8.664
7.905
8.424
18107
8.668

51.767

612
10.500
26.000
10.000

8.000
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Ventas Totales 14.250 42.100 41.800 56.500 154.650

Costos Directos
Salarios A+B 5.055 12.410 12.380 15.870 45.715
Materiales 5.425 14.716 14.611 19.329 54.081

Total Costos Directos 10.480 27.126 26.991 35.199 99.796

Utilidad Bruta 3770 14.974 14.809 21.301 54.854

Gastos
Alquiler de oficina 1.800 1.800 1.800 1.800 7.200
Electricidad y Agua potable 975 975 975 975 3.900
Comunicaciones 1.020 1.020 1.020 1.020 4.080
Salarios administrativos 3.900 3.900 3.900 3.900 15.600
Seguros 813 813 813 813 3.252
Pago de interés bancario 1.232 1.094 950 799 4.076
Material de Marketing 600 600 600 600 2.400
Depreciacion de equipos 3.525 3525 3.525 3.525 11.100
Sitio web & Costos de inicic 1.500 - E - 1.500
Otros 510 510 510 510 2.040

Gastos Totales 15.875 14.237 14.093 13.942 58.148

Utilidad antes de impuestos -12.105 736 715 7.359 |- 3.295
Impuesto a la renta & Particig] - - -

Udlidad Neta. i -12,105 361 i s L 7,389

Dividendos g . -
Utilidades retenidas -12.105 ] 7.359 |-
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Activos
Efectivo 2 742 382 3.115
Cuentas por cobrar - 2.000 2.000 4.000

Activos Corrientes ; 2.742 2.382 7.115

Activos Fijos
Hardware 21.400 21.400 21.400 21.400
Equipos de oficina 2.700 2.700 2.700 2.700
Mobiliario e Instalaciones 4.600 4.600 4.600 4.600
(Depreciacion acumulada) 3.525 7.050 10.575 14.100

Activos Iijos Netos 25.175 21.650 18.125 14.600

Activos Intangibles
Software 3.000 3.000 3.000 3.000
Derechos lineas de com. 1.180 1.180 1.180 1.180

Activos Totales 29.592 28.572 24.687 25.895

Pasivos
Pasivos Corrientes 4.335 5.735 4.435
Préstamos bancarios 25.362 22.206 18.905
Pasivos Totales 20697 27 041 23.340

Patrimonio
Capital pagado 12.000 12.000 12.000 12.000
Utilidades retenidas -12.105 -11.369 -10.653 3.295

Patrimonio ‘T'otal - 105 631 1.347 8.705

Pasivo mas Patrimonio 29.592 28.572 24.687 25.895
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4.3 Prondstico a 5 aios

Requerimiento de Fondos - M&E

I 21.400 31.300

fardware
Software
Equipos de oficina
Instalaciones de comunicaciones
Mobiliario & decoracion
Capital de trabajo
Necesidad Inicial de fondos
(-) Capital de los propietarios

I'ondos Requeridos

Una Empresa de Servicios Integrados para crear negocios efectivos

3.000
2.700
2.980
4.300
6.000

1.150
2.650

850
4.900

40.380
12.000

40.850
12.470

28.380

28.380

Ao 2

Afo 5

Inflacion anual estimada

12%

8%

E

gresos
Inversiones Adicionales
Costos fijos no-diferibles
Cuentas por pagar
Costos variables (PE)
Costos variables (ME)
Costos variables (GI2)
Pago de dividendos

Pago de impuestos

Iigresos Totales

Ingresos

Saldo de efectivo previo
Ventas (PL)

Ventas (ME)

Ventas en efectivo (GE)
Ventas a crédito (GE)

Ingresos Totales

Flujo Neto

34.654
19.085
27.799
52.928
19.069

153.535

14.593
34.650
76.000
22.000
18.000

165.243

11.708

36.772
23.110
37.740
70.199
23.299

2.000

8.564

201.685

3115
48.000
108.000
28.800
28.000

215915

12.470
43.185
26.540
43.243
81.509
32.036
16.000
19.733

274.716

14.230
56.250
142.500
41.250
40.550

294.780

20.064

e e

45.541
29.047
49.020
93.521
37.247
21000
33.982

312358

20.064
65.000
180.000
50.400
49.600

365.064

52.706

30.822
31.393
57.015
101.003
40.227
410000
38.937

339.396

52706
77.000
200.000
52.000
51.800

433.506

94.110
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Estado de Resultados Anual - M&E

Ventas Totales 154.650 213.600 281.250 345.800 381.000

Costos Directos
Salarios A+B 45.715 60.346 71.610 82.037 90.702
Materiales 54.081 70.892 85.178 97.752 107.542

Total Costos Directos 99.796 131.238 156.788 179.789 198.244

Utilidad Bruta 54.854 82.362 124.462 166.011 182.756

Gastos
Alquiler de oficina 7.200 8.064 8.870 9.669 10.442
Electricidad y Agua potable 3.900 4.368 4.805 5.237 5.656
Comunicaciones 4.080 4.570 6.209 6.768 7.310
Salarios administrativos 15.600 17.472 23.654 25.783 27.846
Seguros 3.252 3.642 4.006 4.367 4716
Pago de interés bancario 4.076 1.548 4.076 1.548 -
Material de Marketing, 2.400 2.688 2.957 3.223 3.481
Depreciacion de equipos 14.100 14.100 12.933 12.933 12.933
Otros 3.540 2.285 2.513 2739 2.959

Gastos Totales 58.737 70.025 72.268 75.343

Utlidad antes de impuestos -3.295 23.626 54.437 93.743 107.413
Impuesto a la renta & Participacion - 8.564 19.733 33.982 38.937

Utilidad Neta - 3:29% 15.062 34.703 59.761 68.476

Dividendos 2.000 16.000 24.000 40.000
Utilidades retenidas 13.062 18.703 35.761 28.476
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Balan neral Anual - M&E

Activos
Efectivo 3.115 14.230 20.064 52.706 94.110
Cuentas por cobrar 4.000 4.800 5.500 6.300 6.500

Activos Corrientes 7.115 19.030 25.564 59.006 100.610

Activos Fijos
Hardware 21.400 21.400 31.300 31.300 31.300
Equipos de oficina 2.700 2.700 2.650 2.650 2.650
Mobiliario e Instalaciones 4.600 4.600 5.950 5.950 5.950
(Depreciacion acumulada) 14.100 28.200 12.933 25.867 38.800

Activos Fijos Netos 14.600 500 26.967 14.033 1.100

Activos Intangibles
Sottware 3.000 3.000 4.150 4.150
Derechos lineas de com. 1.180 1.180 1.480 1.480

Activos Totales 25.895 23.710 78.669 107.340

Pasivos
Pasivos Corrientes 1.735 2.236
Préstamos bancarios 15.454 . 15.454
Pasivos Totales 17.189 17.690

Partrimonio
C;Ipiml pagndn 12.000 12.000 12.000 12.000 12.000
Utilidades retenidas 3205 9767 2R1470 61232 02707

Patrimonio Total B.705 21.767 40.470 76.232 104.707

Pasivo mas Patrimonio 25.895 23.710 58.161 78.669 107.340
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4.4 ANALISIS DEL PUNTO DE QUIEBRE

4.4a Aniligis de Punto de Quiebre - ler Afio

Ventas del ler Afio

154.650

Costo Fijo Mensual (CF)

4.623

P-E

M-E

G-E

Precio del servicio
Costo Directo
Margen de Utilidad Bruta

Ventas por tipo de servicio
Porcentaje sobre Ventas Totales (V)

Asignacion de CF de acuerdo a %V

Punto de quiebre mensual

Punto de quiebre trimestral

Punto de quiebre anual

350
281
69

34.650

22.4%

1.036

1.000
696
304

76.000
49,1%

2272

4.000
1.734

2.266

44.000
28,5%

1.315

4.4b Ap4lisis de Punto de quiebre - 5 Afios

Ventas Totales
Costo Fijo Total (CF)

Precio del servicio P-E
Precio del servicio M-I
Precio del servicio G-E

Costo directo del servicio P-E
Costo directo del servicio M1

Costo directo del servicio G-

Margen de utilidad bruta P-I2
Margen de utilidad bruta M-E
Margen de utilidad bruta G-E

Ventas del servicio P-E
Ventas del servicio M-E
Ventas del servicio G-E

Porcentaje de P-E sobre ventas totales (YV)
Porcentaje de M-E sobre ventas totales (%V)
Porcentaje de G-E sobre ventas totales (%V)

Distribucion CF de P-E de acuerdo a %V
Distribucion CF de M-E de acuerdo a %V

Distribucion CF de G-E de acuerdo a %%\

Punto de quiebre del servicio P-E
Punto de quiebre del servicio M-E
Punto de quiebre del servicio G-E

55.474

350
1.000
4.000

281
696
1.734

69
304
2.266

34.650
76.000
44.000

22,4%
49,1%
28,5%

12.429
27.262
15.783

180
90
7

60.091

400
1.200
4.800

314
780
1.942

86
420
2.858

48.000
108.000
57.600

22 5%
50,6%
27,0%

13.504
30.383
16.204

158
72
6

70.018

450
1.500
5.500

346
BS5RK
2.136

104
642
3.364

56.250
142.500
82.500

20,0%
50,7%
29,3%

14.004
35.476
20.538

135
55
6

74.789

500
1.800
6.300

377
935

2.328

123
865
3.972

65.000
180.000
100.800

18,8%
52,1%
29,1%

14.058
38.930
21.801

114
45
5

154.650 213.600 281.250 345.800 381.000

62.410

550
2.000
6.500

407
1010
2514

143
990
3.986

77.000
200.000
104.000

20,2%
52,5%
27,3%

12.613
32.761
17.036

88
33
4
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5 Analisis de Razones Financieras

Liquidez
Razon de Efectivo

Razon Corriente

Estructura de Capital
Razon Deuda a Activos / 5% Ny 94,5%

Razon Deuda a Patnimonio 7 17,33

Eficiencia
Rotacion de Actvo Fijo

Rotacion de Activo Total

Rentabilidad

Margen Neto

ROE

ROI
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6.5 Anailisis de Razones Financieras (continuacién)

Razon de Efectivo 8,97

Liquidez

Razo6n Corrnente

Estructura de Capital
Razén Deuda a Activos

Razon Deuda a Patrimonio

Eficiencia
Rotacion de Activo Fijo

Rotacion de Activo Tortal

Rentabilidad
Margen Neto

ROE

ROI




COSTOS DE PERSONAL

Salarios vanables A ()

Pequeria-escala
Mediana-escala
Gran-escala

Ventas de los 5 Afios (cantidades)
Towi Afio 1
Pequena-escala
Mediana-escala
Gran-escala

Total Salanios Vanables
Pequena-escala
Mediana-escala
Gran-escala

TOTAL

Total Salarios Fijos
Salario mensual por labor

profesional

Retribucion mensual por
inversion

Ganancia Total Mensual




4.1a INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS

Inversiones (Al)

Item
Computadores personales
Computador portitil
Servidor
Licencias de software
Datashow
Copiadora, fax, impresora, scanner
Impresora
Teléfonos
Conmutador
Lineas telefonicas
Linea dedicada
Instalacion de redes
Desarrollo de sitio web
Muebles de oficina
Decoracion de oficina
Costos de inicio del negocio
TOTAL

—
w

1
2
1
1
1
1
8
1
4
1
1
1
1
1
1

Inversiones (A3)

leem
Computadores personales
Computador portinl
Servidor
Licencias de software
Datashow
Copiadora, fax, impresora, scanner
Impresora
Teléfonos
Conmutador
Lineas telefonicas
Linea dedicada
Instalacion de redes
Desarrollo de sitio web
Muebles de oficina
Decoracion de oficina
Costos de inicio del negocio
TOTAL

2
I

[l =




4.1b INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS

Inflacion Anual

c Fiios M l Costos Fiios Anual

Aro 1

P T
600 ~200
300 3.600
25 300
40 1920
2 140
12000
150 3,600
40 480

&
S

Precio Total
600 600
300 300
25 25
40
20

250

Items
Alquiler de oficina
Energia eléctrica
Agua potable
Telefonia fija
Telefonia celular
Salarios Fijos A (*)
Salarios Fijos C (*)
Implementos basicos de

(=

—
—
[SS T 6]

—
[SSI S I 8 )

—
[§8]

4
oo
-J
D

~J
[§§)
~1
(353

4
oo
4
= 1]

(18]
+=
4
=<}

40 40

—
[+

—

Prima de seguro

—
(5]
—

Conexion de Internet
Host

Additional labour
Matenal de Marketing
Suscapciones de informa
Amortizacion de préstam 1,417
Otros gastos 100
TOTAL 4,623

30 30
30 30

-t
19 19 10 W

—

200
30

—
[ S5 56 I §S I IS )
—
(=]

p—t

[ SIS T S5 I $5 )

e e v S S S 6 WY SUR. N SO N

—
—

(*) A = Nivel Gerencial, B = Nivel Operativo, C = Nivel de Apovo




4.2 PRESUPUESTO DE INGRESOS

Ventas Mensuales del ler. Afio (cantidades)

/

Pequeria-escala
Mediana-escala
Gran-escala

Ventas de los 5 Afios (cantidades)

Total Aso 1

Pequefia-escala 929
Mediana-escala
Gran-escala

Precio de Investi

Pequena-escala

Mediana-escala

Gran-escala

Ventas Mensuales del ler. Asio (USD)

1

11

Pequeria-escala 1,050
Mediana-escala -
Gran-escala -
Total 1,050

3,500
10,000
8,000
21,500

Ventas de los 5 Afios (USD)

Total Aso 1

Ao 3

Pequeria-escala 34,650
Mediana-escala 76,000
Gran-escala 44,000
Total 154,650

56,250
142,500
82,500
281,250




4.3 COSTOS VARIABLES DE INVESTIGACION

Ao 1

Ltems Pegueria-escala Mediana-escala Gran-escala

Unidal Predo Total [Umdad Preao Tl \Unidad| Preao Total
Transporte 0 27 0 1 27 27 3 27 81
Gastos de viaje 1 5 5 2 20 40 4 20 80
Salarios vanables A (*) 10 10 1001 20 10 200 40 10 400
Salanios vanables B (*) 15 3 45 3 80 3 240
Matenial de reportes 1 10 10 20 50 50
Asesoria de especialistas 50 100 30 2 50 600
Investigacion de campo 4 0 0 g 200 200
Comision por venta 21 21 39 83
TOTAL 1,734

e
L)

—

—

(=]
= I )

[S]
(=)

Transporte

(98]
)

J
1

b

Gastos de viaje

Salarios vanables A (*)
Salanios vanables B (*)
Matenal de ceportes

Asesona de especialistas
Investigacion de campo adicio

—
12

B s

o
<O

hi3
Nl

Comision por venta
TOTAL




4.5 ANALISIS CON FINANCIACION

Préstamo (para cubrir los fondos requeridos para los afios 1y 3)

Préstamo

Tasa de Interés
Plazo (meses)
Pago Mensual

28,380

18%

24
1,417

Amortizacién del Préstamo

Mes

1

10

11

Valor 1nicial
Interés

Total

Pago Mensual
Saldo del Préstamo

28,380
426
28,806
1,417
27,389

24,325
365
24,690
1,417
23,273

18,905
284
19,189
1,417
17,772

17,772
267
18,039
1,417
16,622

Mes

13

14

22

Valor inicial
Interes

Total

Pago Mensual
Saldo del Préstamo

15,454
232
15,686
1417
14,269

14,269
214
14,483
1,417
13,066

10,606
159
10,765
1,417
9,349

4,126

62
4,188
1,417
2,71

Depreciacion de Activos Fijos (método de linea recta)

Al-A2

A3-A5

Hardware
Equipos de oficina
Muebles e implement|

21,400
2,700
4,600

31,300
2,650
5,450

Total

Tiempo de depreciaci
Valor de salvamento 4
Valor de depreciacion

28,700

39,400




4.6 ESTRATEGIA DE SALIDA

Para determinar la estrategia de salida de inversionistas potenciales se asumié un horizonte de 5

afnos, al final del cual, las acciones de los propietarios se negocian en el mercado de capitales al

50% del valor del patrimonio total. Luego se calculd la rentabilidad del inversionista.

Rentabilidad del Inversionista

0

Capital de los propietarios -12.000
Dividendos - 16.000 24.000
Valor final del patrimonio

40.000
52.354

Total -12.000

92.354

44.002
18%

Rentabilidad de la Empresa

0 2 3 4

Inversion inicial -40.380 - -28.380 = S
Flujo neto de caja 11.708 14.230 20.064 52.706
Valor de salvamento

94.110
52.354

Total 40.380 11.708 14.150 20.064 52.706

146.463

TIR  47,0%




LATIN AMERICAN MIGRANTS IN THE UNITED INFORMATION
STATES SENDING LESS MONEY HOME IN WAKE ST
OF SEPTEMBER 11 ATTACKS MIF’s remittances programs,

please call Fernando Jiménez-
Ontiveros at (202) 942-8127,

According to survey commissioned by the IDB’s Multilateral Investment or write to
Fund fermandojo@iadb org

To view information about an

. . . . . . . . int ti 1 fe
A majority of Latin American migrants working in the United States i o0t =8 CoS he

have been sending less money back to their home countries after the MIF this year see here
September 11 terrorist attacks, according to a survey commissioned

by an affiliate of the Inter-American Development Bank.
IDB PRESS

: ; C ACT
In a telephone survey of 1,000 Latin American-born adults ONE

conducted in late November and early December by the Miami- Peter Bate
based polling firm Bendixen & Associates for the IDB’s Multilateral ﬁ‘.’i’,ff.’,.fﬁ?‘ig
Investment Fund, 56 percent of those who make remittances to their M-23601
countries of origin said that they were sending less money now than

before the attacks on New York and Washington, D.C.

While most of the respondents said that they were employed, one-
quarter reported that their income had dropped and seven percent
said they had lost their jobs since September 11.

"The results of the survey confirm the anecdotal reports about the
huge impact the economic downturn has had on the Hispanic
community in the United States, especially in the aftermath of the
terrorist attacks," said MIF Manager Donald F. Terry. "If these
trends persist, Latin America could lose billions of dollars in
remittances."”

"However, these capital flows should pick up next year as the U.S.
economy recovers, as is widely expected," he added. "L.ooking past
the short-term, we should continue to try to find ways to reduce the
cost of remittances to make sure that a larger portion of these
monies reaches the pockets of their intended beneficiaries."

The Multilateral Investment Fund is an autonomous fund managed
by the IDB that provides grants and investments to promote private
sector development and improve the climate for business in Latin
America and the Caribbean.

The MIF commissioned the survey to support its research into how
the cost of remittances can be cut and how these capital flows can
help long-term economic development in the region by encouraging
savings and investments in beneficiary countries.

Over the past decade remittances have grown to become an
important economic factor for many Latin American and Caribbean
nations. In sheer volume they have already outstripped the financial
resources provided by multilateral lending institutions and rival
foreign direct investment as a source of capital.

file://A:\Remesas bajan BID.htm 03/07/31
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According to MIF estimates, last year Latin America and the
Caribbean received about $20 billion in remittances from its
migrants working abroad. Most of that money went from the United
States, where there are some 15 million Latin American-born
people, to a dozen countries(1). In half of these countries,
remittances represent over 10 percent of GDP.

One of the MIF’s goals is to help Latin American and Caribbean
financial institutions that cater to low- and middle-income clients to
become involved in the remittance business. In order to achieve that,
it is working with credit cooperatives and microfinance institutions
in the region to help them acquire the technological platforms
needed to correspond with financial institutions in the United States.

The MIF is also working with Latin American and Caribbean
governments to help them improve their banking regulatory
frameworks to allow smaller financial institutions to offer
remittance services.

In February 2002 the MIF will begin a series of country roundtables
on remittances in El Salvador and the Dominican Republic, leading
to a regional conference in Washington, D.C. to analyze the
economic and social impact of these capital flows. These meetings,
which will bring together government officials, international experts
and migrant community leaders, will promote measures to reduce
the cost of remittances and to boost expatriate investments.

(1) The 12 countries are: Brazil, Colombia, Dominican Republic,
Ecuador, El Slavador, Guatemala, Haiti, Honduras, Jamaica,
Mexico, Nicaragua and Peru.
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In the last two years, an estimated half million
Ecuadorans have left their country. Currently,
more than a quarter million are living in the
United States, and many others have settled in
Spain. Remittances are playing an
increasingly critical role in the economy, and

account for 10% of GDP.

Ecuador has the fastest-growing rate of
remittances of any country in the region.
Remittances represent the second-largest
source of foreign currency after oil exports,
bring in five times as much as banana exports,
twice as much as FDI, and three times more
than tourism revenues.

Remittancesto Ecuador Compared with ODA, FDI, and Tourism (1 995-1999)
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Latin American and the Caribbean Foreign-Born Population 14.47 million
U.S. Census 2000
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Latin America & the Caribbean: Remittances by Selected Countries
1999 (US$ millions)
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