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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion es un planatmcios para la implementacion

de la empresa GC Soluciones Cia. Ltda. en la ciddadienca.

Esta empresa brindara el servicio de software btm&specializado y personalizado
segun los requerimientos de cada empresa, parar dobdas sus necesidades,
ofreciendo tres paquetes: un programa basico, aogrggma medio y un programa

avanzado.

A través de la aplicacion de conocimientos adqogig de la aplicacién de matrices
se desarroll6 la planificacion estratégica y alidist técnico de la empresa. Luego se
realizé el estudio de mercado aplicado a las eraprafiliadas a la CAPIA para

determinar la demanda de los servicios antes mesadas. Ademas se desarrollo la
etapa de comercializacion planteando estrategies lfggar de la mejor manera a

nuestros posibles consumidores.

Finalmente se desarrolld un andlisis econdémico rantiiero analizando tres
escenarios, con lo que se concluyd que el proyestaentable dando a sus

inversionistas una utilidad mayor a la esperada.



ABSTRACT

The research paper is a business plan for the mgsieation of “GC Solutions Co.”
in the city of Cuenca. The company will offer spéi@ed and personalized
accounting software service to meet all the requénets and needs of any company
by offering three packages: a basic program, aarnmgdiate program, and an

advance program.

The strategic plan and the technical study of mmany were developed through
the application of acquired knowledge and matrixdsen the study of the market
was applied to the companies affiliated to CAPIAdi&termine the demand of the
aforementioned service. The commercialization stages also developed by
proposing strategies to find the best way to reactpossible consumers.

Finally, an economic-financial analysis of threeersrios was developed. The
analysis led to the conclusion that the projegrdditable and will give its investors
a greater benefit than expected.



INTRODUCCION

El presente trabajo de grado es una investiga@érca de un plan de negocios para

la implementacién de una nueva empresa en la cidel&lenca.

El desarrollo del trabajo antes mencionado, sera elofin de determinar si el
proyecto es factible o no para su realizacion eenCa, teniendo este plan de

negocios como una herramienta cuando la empresaavegplementarse.

La empresa GC Soluciones se dedicara a ofrecerefemde software informatico
contable personalizado para cada empresa segurecusrimientos, asi como las

actualizaciones necesarias para los mismos, ycges\vdomplementarios.

El mercado que se analizara seran las empresasiasila la Camara de la Pequefia
Industria del Azuay (CAPIA), con el fin de explotan mercado que no ha sido

explotado en la actualidad.

Esta idea nueva e innovadora de negocio, busctséasar todas y cada una de las
necesidades puntuales de nuestros futuros cliefteésdédndoles una mayor
eficiencia y eficacia en el desarrollo de sus fones, y con esto contribuyendo al

crecimiento de las diferentes empresas; y generfaetbes de empleo.

En el primer capitulo se desarrollara la parte mimgaional de la empresa, su
estructura, tamafio, organizacion, naturaleza pajdbs servicios que brindara; asi
como su mision, vision, valores, estrategias, olgsf y ademas su localizacién,

tamafio, proceso de produccién y distribucion dedata.



El segundo capitulo tratara sobre la investigadeédmercados: su mercado, demanda,
oferta, analisis de precios, y analisis de MiclRaitter; asi como la mercadotecnia
estratégica: marca, empaque, comercializacion lesue distribucién, publicidad y

promocion.

Por altimo, en el tercer capitulo realizaremosrgllisis econdmico — financiero del
negocio para determinar la factibilidad del mismoy lo que se analizara: su
inversion, financiamiento, costos y gastos, fljesfondos, punto de equilibrio y el

analisis de rentabilidad.

Para lograr el objetivo de la implementacion dadava empresa nos sentimos en
capacidad intelectual de realizar dicho proyectacigs a todos los conocimientos
adquiridos durante nuestros afios de estudio earfara de Ingenieria Comercial,
cumpliendo asi con el objetivo basico de nuestrae@ ser emprendedores al
formar nuestra propia empresa, y con esto geneemtds de trabajo ayudando al

desarrollo de la ciudad y el pais.



Introduccion.

En el primer capitulo se desarrollara la parte mimgaional de la empresa, su
estructura, tamafo, organizacion, naturaleza pajdbs servicios que brindara; asi
como su mision, vision, valores, estrategias, olsf y ademas su localizacion,

tamafio, proceso de produccion y distribucion dedata.

La empresa “GC Soluciones” Cia. Ltda., sera unaresapde servicios, que brindara
soluciones de caracter informatico (software cde)abpara las empresas afiliadas a

CAPIA (Camara de la pequefa industria del Azuay).

En el primer capitulo del presente plan de negaomvestigard todo lo necesario
para la formacion de la empresa, descripcion deisana, su naturaleza juridica, la
estructura organizacional de “GC Soluciones”, géacripcion de todos y cada uno

de los servicios que se ofreceran.



CAPITULO 1

1.1 Descripcion del negocio.

La empresa que estamos creando es una empresarvigosede desarrollo
informatico, la cual tiene como objetivo brindarogmamas de calidad y
asesoramiento a todas las empresas de la ciudagedea afiliadas a la Camara de
la Pequeiia Industria del Azuay CAPIA, que se vealaenecesidad de mejorar la

eficiencia y eficacia en sus procesos contables.

Hemos decidido este proyecto debido a que nos heads cuenta que en nuestra
ciudad las empresas carecen de un programa dépestgue ayude a todas y cada
una de las mismas, incluso individualmente y segis propios requerimientos, a

mejorar el proceso contable y a tenerlo actualimadoada momento.

Nuestra empresa va enfocada a ofrecer un progranalde que sea de alta calidad
para que las empresas que adquieran estos progoadasn disminuir el tiempo de

realizacion de sus trabajos asi como aumentamni@abdidad en los mismos.

1.1.1 Nombre de la Empresa.

El nombre que hemos escogido para nuestra em@stsaampuesto por las iniciales
de los nombres de sus creadores, junto con langdl8bluciones”, la cual identifica
el servicio que queremos brindar, el dar solucionismaticas contables a todas las

empresas afiliadas a la CAPIA.



1.1.2 Propietarios de la empresa.

La empresa serd una Compafia Limitada, la cualaestastituida por dos socios,

sus creadores, los cuales son:

4 Gabriela Duque Espinoza.

4 Cristian Avila Cortes.

1.1.3 Estructura organizacional.

En nuestra empresa se aplicara la estructura Imdaizalebido a que se trabajara en
equipos por departamentos, lo que suprimird losl@svjerarquicos y hara que la
empresa trabaje como un solo equipo, haciéndolaefié@ente y brindandole una
mejor respuesta al cliente. Al trabajar en equipespodra lograr una mayor
productividad y crecimiento, ademas de reducir aostl ser autocontrolados y

autodirigidos.

Todos dentro de la empresa podran dar su opini@nca del desarrollo o mejoras de

la misma, y todos compartiran la informacion dededa organizacion.



GRAFICO #1

Estructura organizacional.

Equipo Equipo de
financiero gerencia

Elaborado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

1.1.4 Descripcion de servicios.

Los servicios que nuestra empresa brindara cubréréas de:

A Desarrollo de sistemas informéticos contables patsados,
A Asesoria técnica,



A Redes de comunicacion,

A Servicios adicionales.

Desarrollo de sistemas informaticos contables pensalizados.

GC Soluciones proporciona software contable petsaud, ya que esta adaptado a
todas y cada una de las necesidades de nues#antesliDentro de nuestro personal,
se contara con Ingenieros de Sistemas que margjaoldgias de Ultima generacion,

ademas administrado por Ingenieros Comerciales.

Se manejaran varios lenguajes de programacionnsegirequerimientos de las
soluciones requeridas y segun un analisis de cosneficig se seleccionaran las

herramientas adecuadas que se ajusten a las rastEsidue pueden ser:

A Net Framework (C#, Visual Basic .Net, ASP.Net).
A Lenguajes de programacion Web como: PHP, JSP, @6R,Html, Flash, XML.

A Otros lenguajes como: C, C++.

En bases de datos se podra utilizar segun los niegeetos de la empresa las

siguientes:

DB2.

SQL Server.

Oracle.

MS Access.

MySql.

Postgre SQL y otros.

= > > > >



Definicién del producto.

Los programas informaticos ofrecidos son:

s Programa Basico:contiene un programa de contabilidad e impuestos.

s Programa Medio: sera un programa que lleva contabilidad, impuestos

facturacion y presupuestos.

2 Programa Avanzado: es un programa que realiza contabilidad, impugestos

facturacion, presupuestos, manejo de inventaries gctivos fijos.

Basicamente es un servicio necesario que va atdacd muchas empresas la
realizacion de la contabilidad, ahorrdndolos tiempodandoles una mayor

confiabilidad.

Asesoria técnica.

La asesoria informatica contable que brindaremsé&basada en el estudio de las
necesidades de nuestros diversos clientes, brintirids mejores soluciones y
mayor eficiencia y eficacia para el desarrollo destividad, asi como la integracion
a las nuevas tecnologias, y ofreciendo asesoriadeis y cada uno de los servicios
que brindamos, para que su empresa pueda decidejt.

Redes de comunicacion.

Se ofreceran servicios de:



4+ Networking (estudio, analisis, disefio, implantacidprmantenimiento de redes
LAN/MAN/WAN).
<+ Implantacién de Soluciones de Administracion.

<4

Plan para migracion de tecnologia de redes.
+ Redes Inalambricas LAN/WAN.

Para adecuar la infraestructura fisica de lasatites empresas se ofrecera:

4+ Instalacion y mantenimiento de Sistemas de cableattacturado.
4 Instalacion y mantenimiento para equipos de congpiuia

<+ Planificacion, disefio y montaje de centros de cdmpu

Comunicacion visual.

El objetivo comercial es promocionar productos séovicios. Elaboraremos disefio

corporativo de acuerdo a la imagen de la empresa.

1.1.5 Tamafo de la empresa.

Nuestra empresa es una empresa pequefia debido wamos a crecer con el
transcurso del tiempo; cabe resaltar que se nacesito personal para poder
empezar a laborar, ya que para desarrollar losuptos necesitamos de un
programador que se dedique a realizar cada progmasaun Ingeniero de Software
gue controle el proceso de los diferentes programama vez desarrollados los
programas, se contratara a los programadores mesesagun el nimero de clientes

que se tengamos.

La empresa tampoco necesita de un alto financidmipara poder ser puesta en
marcha ni tampoco incurrira en costos altos de ymcidn, mas que los servicios

basicos, la mano de obra directa, y ciertos ca&stpsciales no muy significativos.



Por dltimo la definimos como empresa pequefa pongueecesita un espacio fisico
muy amplio, ya que al realizar desarrollo de saftwauede haber incluso un trabajo
realizado en casa por parte de los programadodéesefiadores para el desarrollo de

los diferentes programas.

1.2 Planificacion estratégica:

La Planificacién estratégica que se realizO0 parasima empresa contiene los
conceptos estudiados e investigados durante nueatrara universitaria sobre
valores de la empresa, misidn, vision, estrategialgjetivos, debido a que debemos
tener una vision clara y consistente de lo queaesmpresa y hacia donde nos
dirigiremos. Ademas de necesitar tener un cimigrdaca la toma de decisiones

estratégicas llegando a un acuerdo sobre los etemgne conformaran la misma.

1.2.1 Valores de la empresa.

Los valores a continuacion expuestos dan a conéxepersonalidad y las
convicciones de los creadores de esta empresadBfina los valores estratégicos
se utilizo la matriz de Evaluacién de valores éstiaos, de George Morrisey L,

publicada en el libro Pensamiento Estratégico (Rag8}.

Los creadores del proyecto, luego de llenar la imate evaluacion de valores
procedierora tabular los datédpara poder discutirlos, y elegir los mejores, ol s

por ser los que tengan mayor puntaje sino los maertantes para la empresa.

Una vez tabulados los valores se discutieron slasrenismos, teniendo en cuenta
los que tienen mayor puntaje primero para ver Biles mas significativos, y se

fueron analizando uno por uno todos los valorea deatriz.

L ver anexo #1
2 \er anexo #2
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Se analizo el valor de la comprension a los clgngese concluy6é que es un valor
importante pero lo plasmamos como “satisfacer éeesidades de nuestros clientes”,
ya que no solo engloba el entender a los cliemescsimplir sus expectativas y todo
lo que esto conlleva. Se analizé el valor recutsndno, que a pesar de que no tuvo
uno de los tres mayores puntajes creemos de wmifariancia para esta organizacion.
Analizamos el valor calidad, ya que todos estuvidmacuerdo en que es uno de los
primordiales, pero teniendo en cuenta que debeaielad en, productos, servicios,
procesos, estructuras, funciones, etc. Se diseltialor innovacion, y lo incluimos,
porque al desarrollar software creemos de vitaloma@mcia el estar innovando
continuamente, y se la afadié el factor vanguapdigue se debe estar al dia en
tecnologia e innovacion. Incluimos el valor imagparque pensamos que esta se
debe cuidar para mantener una imagen especificaypde en la publicidad de la
empresa. Por ultimo vimos necesario incluir losoked honradez e integridad, ya
gue son la base de toda organizacion ética queakeiduienestar de todos; el valor

ética lo consideramos como un valor “determinado”.

Cada uno de los valores escogidos ha sido expresad@ante un slogan para que se

establezca la posicién de nuestra empresa solergaet.

Los valores escogidos son los siguientes:

Clientes:

i Triunfamos al satisfacerle!

Talento humano:

iNuestros empleados el mayor tesoro!

Honradez e integridad:

jHonradez e integridad, es un don del valor huntenesta empresa, vivelo!

11



Calidad:

iLa calidad es un compromiso, demuéstralo!

Vanguardia e innovacion:

ilnnovacién y vanguardia, es la puerta que nosalifiguro, apdyanos!

Imagen:

iNuestros empleados reflejan nuestra imagen!

1.2.2 Mision.

La misidn no es mas que una afirmacién que desetibencepto de una empresa, la
naturaleza del negocio, el porque esta usted em @lién sirve y los principios y
valores bajo los que pretende funcionar. La deci@nade misién se plantea para

proporcionar una firme guia en la toma de decis@umninistrativas importantes.

Para poder realizar la mejor declaracion de ladmisie esta empresa se aplico: la
hoja de trabajo para aclarar la mision de su eraprde George Morrisey L,
publicada en el libro Pensamiento Estratégico (Ragb), la cual contiene una serie
de preguntas que ayudaran a formular la misma,uld fue llenada por sus

fundadore con lo cual se obtuvo la siguiente misién:

“Proveemos soluciones informaticas contables dedaml satisfaciendo siempre las
necesidades y expectativas de nuestros clientagaagioles a alcanzar sus metas

con nuestros programas informaticos.

3 Ver anexo #3
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Fomentamos el desarrollo de nuestra sociedad medarcreacion de fuentes de
trabajo, con personal de excelencia humana y pooigls y mediante el liderazgo en
innovacion tecnoldgica, manteniendo siempre nueséjar imagen al proceder con

honradez e integridad”.

1.2.3 Vision.

La vision es una representaciéon de como cree ugteddeba ser el futuro para su
empresa ante los ojos de sus clientes, empleadopjetarios y accionistas
importantes. La vision debe ser breve, facil detarag recordar, que inspire y
plantee retos para su logro, creible y consisteatelos valores estratégicos y la
mision, que sirva como un punto de consenso des tledgpersonas importantes, que
muestre la esencia de lo que debe llegar a serosyatiia, y que permita la

creatividad y flexibilidad de su ejecucion.

Para generar la vision estratégica se analizasosidaientes preguntas

4 Qué es lo que yo veo como clave para el futurougstna empresa?

4 Que contribucion Unica deberemos hacer en el faturo

4 Qué me emocionaria acerca de ser parte de estasargn el futuro?

4 Qué valores necesitan ser acentuados?

4 Cuales son o deberian ser las formas centralesndeetencia de nuestra empresa?

4 Cuales deberian ser nuestras posiciones en cusstmomo los clientes, los
mercados, la productividad, el crecimiento, la ¢tdogia, la calidad, los
empleados y demas?

4 Cual creo como la mayor oportunidad de crecimi@ai@ nuestra empresa?

Con las respuestas a estas preguntas se formuigueente visibn para nuestra

empresa.:

4Ver anexo #4
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“Ser preferidos en el mercado local y nacional yeedernos hacia el mercado
internacional en desarrollo de software, brindapdmuctos y servicios de calidad,
para dar facilidades a nuestros clientes en laosalbn de sus actividades,

contribuyendo conjuntamente al desarrollo tecneldgide nuestra sociedad”.

1.2.4 Estrategias.

La estrategia es un proceso para determinar lzaiire en la que una empresa
necesita avanzar para cumplir con su mision y Enmraies una ayuda para: la toma
de decisiones, evitar tendencias que desvien @opito general de la empresa,
refuerza la misién y la vision, y busca llevar todas ideas y recursos al

cumplimiento de un mismo fin.

Para el planteamiento de las estrategia en elmegeoyecto se aplicod el enfoque
de la fuerza impulsadora, por lo que primero, séni@eon y determinaron los
factores estratégicos que afectaran la direccida desma; luego de esto se entrego
la matriz de decisidbn de las areas estratégicasestws factores para que sea
llenad&; y por Gltimo se realiz6 una matriz en conjdntiscutiendo y analizando

cada comparacién de factores, para determinaidedad de los mismos.

La fuerza impulsora necesidades del cliente, jundo el recurso humano y la
tecnologia, establecen que las decisiones futuema puestros productos y/o

mercados estaran en base a estas. Para que ssteda se tendra en cuenta:

Desarrollo de nuevos productos:

Para en base a este desarrollo, nuestro recursaniouynel avance de la tecnologia,

satisfacer las necesidades y expectativas de nsetientes, nunca conformandonos

5> Ver anexo #5
6 Ver anexo #6
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con lo ya conseguido. Se aplicara la diferenciaenrtodos los nuevos productos

para complacer requerimientos individuales de mogsfientes.

Ampliar mercado:

Para buscar nuevos nichos de mercado, en bassfacatnecesidades individuales

de nuestros clientes, logrando un reconocimiento garte de ellos para ser

preferidos ante la competencia, por nuestra cakaigoroductos y servicios.

Desarrollo del recurso humano:

Para con el mejoramiento continuo de nuestro rechisnano, brindar una mejor

satisfaccion a nuestros clientes y contribuir cordesarrollo profesional de los

mismos, asegurando que nuestros empleados cuentdascmejores oportunidades

en su trayectoria profesional.

Solvencia:

Para obtener nuestra maxima utilidad, siempre padmae cumpla con el desarrollo

de la tecnologia y la sociedad, con un modelo decie sélido y de futuro.

Mejoramiento contindo de servicios:

Para mediante la actualizacion y mejoramiento nantide nuestros programas, asi

como la capacitacion y asesoramiento a los clidiogemos brindar servicios de

calidad y seamos preferidos por esto.

15



GRAFICO #2

Estrategias.

Desarrollo
de nuevos
productos

Estrategias

Elaborado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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1.2.5 Objetivos de la empresa.

Objetivo general:

A Generar utilidades para sus propietarios, facditana las empresas el
cumplimiento de tareas con mayor eficiencia, cdmlidad y con un gran ahorro
de tiempo de manera que se optimicen los recurd@srninuyan sus costos.

Objetivos especificos:

A Brindar fuentes de empleo.

A Controlar los estandares de calidad de los proakstss empresas.

A Ayudar a llevar una contabilidad al dia y con magftziencia.

A Brindar asesoria técnica periodica a nuestros suaranteniéndoles al dia en el
avance tecnologico.

1.2.6 Andlisis FODA:

Fortalezas:

4 Excelente calidad del producto, debido a que dezasaprogramas informaticos

contables para cada empresa de acuerdo a susdaelessia mas de nuestros

paquetes empresariales.

4 Capacidad gerencial de los ejecutivos a cargo @lejp de nuestra empresa,

debido a su preparacion.

4 Alta capacidad del personal, ya que contaremogoogramadores y disefiadores

con educacion de tercer nivel y amplia experieanial campo de la informatica.
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Oportunidades:
A4 La empresa tiene un amplio mercado, tanto dentria @APIA como fuera de
ella, lo cual al dar un servicio especializado s gran oportunidad. Un mercado

potencial esta en las empresas publicas y privadasel local, y en un futuro

nacionalmente.

4 El r4pido desarrollo de la tecnologia, que nos fierestar a la vanguardia en

cuanto a los programas que se brindan.

4 Los tratados de libre comercio con el resto deeggsaisos permiten adquirir la
tecnologia con menores aranceles para poder brim#gores programas a
nuestros clientes.

Debilidades:

4 La falta de capacitacion constante en los emplea@ogue el rapido avance de la

tecnologia exige que los empleados estén contimianaetualizandose.

4 La saturacién del personal dedicado a la programagior el esfuerzo fisico y
mental que estos realizan para poder desarroltfevare informatico.

Amenazas:

4 La resistencia mas grande de la empresa es |l&otecdompetencia, ya que este

negocio estd en auge en estos momentos.
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4 Laincertidumbre en las politicas que tenemos,diedila inestabilidad politica y

a la corrupcion existente en nuestro pais.

4 La falta de convenios internacionales con paiséprilmer mundo, para poder
proveernos de la tecnologia de ultima generaciér poder entrar a competir en

mercados internacionales.

Matriz del perfil competitivo:

Permite identificar a los competidores mas impaetatie nuestra empresa, para
obtener informacion sobre sus limitaciones y fetab particulares.

Se debe tener en cuenta que los valores asignachidaauno de los factores claves
de éxito tienen un caracter subjetivo impuestdg®creadores del proyecto.

Los pasos que se siguieron para estructurar laarssm los siguientes:

1. Se elabor6 una lista de seis factores claves de é@ei sector empresarial que se

van a analizar:

Precio.

Calidad.

Capacitacion.

Programas personalizados.
Falta de herramientas.

+ 0+ o+ o+ o+

Vanguardia e innovacion.

2. Se asign6é una ponderacion a cada factor clave de é@ependiendo la

importancia relativa del mismo para el éxito detseempresarial, y teniendo en
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cuenta que: 0,01 es sin importancia y 1,00 es mppitante. La sumatoria de

todas las ponderaciones nos dara 1,00.

Luego se asignd a cada competidor la debilidadrialéza de esa empresa en
cada factor clave de éxito, teniendo en cuenta:

4 Limitacién importante. 1

4 Limitacion menor. 2

4 Fortaleza menor.

4 Fortaleza importante. 4

La ponderacién asignada a cada factor clave de éeibe multiplicarse por la
clasificacion correspondiente a cada competidoa mhaterminar un resultado
ponderado para cada empresa. El resultado ponderalica la fuerza o

debilidad relativa de cada competidor en cada fatgterminante de éxito.

Por ultimo se sumaron los resultados ponderadas qaata competidor. Esto da
un resultado ponderado para cada empresa, dichb gohderado revela la
fortaleza total de la empresa en comparacion coe lsus competidores. El total
ponderado mas alto indica el competidor mas amet@zaientras que el menor

revelara el mas débil.
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TABLA #1

Matriz de perfil competitivo.

Factores clave dep, GC Soluciones Aboga ExacSiigo
exito Calificacion | Total | Calificacion | Total | Calificacion | Total
Precio 0.20 4 0.80 3 0.60 3 0.6(
Calidad 0.25 4 1.00 4 1.00 3 0.75
Capacitacion 0.15 2 0.30 2 0.30 3 0.4%
Programas 0.15 4 0.60 3 0.45 3 0.45%
personalizados
Ea'ta de 0.10 2 0.20 2 0.20 1 01
erramientas
Vanguardiae | ;g 3 0.45 3 0.45 2 0.3
innovacion
Total: 1.00 3.35 3.00 2.65

Elaborador por: Gabriela Duque y Cristian Avila

El mayor resultado de los promedios ponderadoshalus es de nuestra empresa, lo

que revela la fortaleza total de la empresa en acaen con sus competidores; es

decir, nuestra empresa es el competidor mas am#raza

Matriz de evaluacion de factores externos (oportudiades y amenazas).

Para realizar el analisis del entorno se debezeralh matriz de evaluaciéon de los

factores externos.

Se debe tener en cuenta que los valores asignagimaauna de las oportunidades y

amenazas tienen un caracter subjetivo impuestimpareadores del proyecto.

Los pasos que se siguieron para estructurar laassm los siguientes:
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1. Se elabor6 una lista de oportunidades y amenazasivdes para la empresa,

encontrandose las siguientes:

+ Amplio mercado: al ser una empresa que ofrece gesviespecializados
personalizados.

Desarrollo tecnolégico: ya que se puede estavariguardia.

Tratados de libre comercio: permite aminorar costos

Creciente numero de empresas competidoras: ponagiama en auge.

Incertidumbre politica: causada por la inestabdigda corrupcion.

+ 0+ o+ o+ o+

Falta de convenios internacionales: para providetecnologia nueva.

2. Se asign6 una ponderacion a cada factor dependideada importancia del
mismo en el éxito de nuestra empresa, y teniendouenta que: 0,01 es sin
importancia y 1,00 es muy importante. La sumatdedodas las ponderaciones

nos dara 1,00.

3. Luego se clasific6 de 1 a 4 las variables, paracamdel impacto que cada
variable presenta. Sabiendo que:
4 Amenaza importante.
4 Amenaza menor.

4 Oportunidad menor.

A W N R

4 Oportunidad importante.

4. Después se multiplico la ponderacién de cada fgmborsu clasificacion, para

establecer el resultado ponderado de cada variable.

5. Por ultimo se sumaron los resultados ponderad@sqaatta variable con el fin de

determinar el resultado total ponderado para unaesa.
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El resultado total ponderado mas alto posible para empresa es 4,00, y el
resultado ponderado menor posible es 1,00. Elteekuponderado promedio es 2,50.
Por tanto, un resultado 4,00 indica que una emme@sgite en un ramo atractivo y
que tiene grandes oportunidades externas, mieqérasin resultado 1,00 mostraria
una empresa que esta en un negocio poco atractive enfrenta graves amenazas

externas.

TABLA #2

Matriz de evaluacion de factores externos.

Factores externos claves PonderacigiClasificacion ;;ens dueltri%(())
Amplio mercado 0.30 4 1.20
Creciente numero de competidores 0.20 1 0.20
Desarrollo tecnolégico 0.25 4 1.00
Incertidumbre politica 0.05 2 0.10
Tratados de libre comercio 0.10 3 0.30
gglltgridrﬁecrorg\lﬁréigs internacionales con pdises 0.10 5 0.20
Total: 1.00 3.00

Elaborador por: Gabriela Duque y Cristian Avila

Al ser el resultado obtenido de 3,00 mayor a 2jBrgudecir que la empresa esta en

un ramo atractivo y que tiene grandes oportunidagsnas.

Matriz de evaluacion de factores internos (fortaleas y limitaciones).

Esta herramienta analitica resume y evalla laalézds y limitaciones importantes

de gerencia, mercadeo, finanzas, produccion, etniristra una base para analizar

las relaciones internas entre las areas funciodalés empresa.
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Se debe tener en cuenta que los valores asignadadaauna de las fortalezas y

limitaciones tienen un caracter subjetivo impugstolos creadores del proyecto.

Los pasos que se siguieron para estructurar laarssm los siguientes:

1. Se elabor6 una lista de fortalezas y limitaciondsves de la empresa,

encontrandose las siguientes:

+ Calidad de nuestros productos y/o servicios: ya spigealizan programas
personalizados segun las necesidades de cada lasmaiepresas.

+ Capacidad gerencial: ya que nuestros altos mammataiuentan con
experiencia y alta preparacion.

+ Alta capacidad del personal: se cuenta con empdeado titulo de tercer
nivel.

+ Falta de capacitacion constante: ya que la tecfebgnza muy rapido.

+ No se emplea personal en investigacion y desarrglor falta de
financiamiento para este rubro y no se le da laomapcia que se merece.

+ Saturacion del personal: por esfuerzo fisico y etoloio mental al realizar la

programacion.

2. Se asign6é una ponderacion a cada factor dependideada importancia del
mismo en el éxito de nuestra empresa, y teniendouenta que: 0,01 es sin
importancia y 1,00 es muy importante. La sumatdedodas las ponderaciones

nos dara 1,00.

3. Luego se clasificé de 1 a 4 las variables, paracamdel impacto que cada

variable presenta. Sabiendo que:

4 Limitacion importante. 1
4 Limitacién menor. 2
4 Fortaleza menor. 3
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4 Fortaleza importante.

4. Después se multiplicé la ponderacion de cada famborsu clasificacion, para

establecer el resultado ponderado de cada variable.

5. Por ultimo se sumaron los resultados ponderad@sqaata variable con el fin de

determinar el resultado total ponderado para uraesa.

El resultado total ponderado mas alto posible para empresa es 4,00, y el
resultado ponderado menor posible es 1,00. Elteekuponderado promedio es 2,50.
Por tanto, un resultado mayor a 2,50 indica unaresapposeedora de una fuerte

posicion interna, mientras que los menores a 2,68stran una organizacion con

debilidades internas.

TABLA #3

Matriz de evaluaciéon de factores internos.

Factores externos claves Ponderacig®Clasificacion Resultado
ponderado

Callc_ia}d en los productos y/o 0.30 4 120
servicios
Falta de capacitacién constante 0.10 1 0.10
Capacidad gerencial 0.25 4 1.00
Saturacion rapida del personal 0.15 2 0.30
Alta capacidad del personal 0.20 3 0.60
Total: 1.00 3.20

Elaborador por: Gabriela Duque y Cristian Avila

Al ser el resultado obtenido de 3,20 mayor a 2,erqgudecir que la empresa es

poseedora de una fuerte posicién interna.
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Este analisis FODA fue elaborado en base a conecins obtenidos del libro de
Fundamentos de la Mercadotecnia de Philip KOTLERayy ARMSTRONG.

1.3 Requisitos legales.
Compafiia de responsabilidad limitada.

Esta compafia es la que se da entre personas lesitlea cuales Unicamente
responden por las obligaciones sociales hasta eltande sus aportaciones
individuales y efectian actividades de comercim haja razén social a la cual se
agrega las palabras "Cia. Ltda.” o “Compainiia Lididta Esta es una empresa

considerada como sociedad de capital para efdst@sds tributarids

Listado de tramites para la constitucibon de una compafia de

responsabilidad limitada.

Pasos necesarios para constituir legalmente @ompafiia de Responsabilidad

Limitada:

1. Aprobacion de la denominacion de la compaiiiadiante la presentacion de
varias alternativas a la Superintendencia de Cofapagsta sera aprobada una
vez que este organismo compruebe que no existedetraminacion igual o

semejante.

2. Elaboracion del proyecto de minuta que contieneekiatutos, leyes y normas
que han de regir en la compafia de responsabilitadada, siendo

indispensable la firma y el asesoramiento de urgado.

" \er anexo #7
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10.

Aprobacién de los Estatutos por parte delpddamento de Compafias

Limitadas de la Superintendencia de Compaiiias.

Apertura de la cuenta de integracion de capitalreninstitucion financiera de la

localidad en donde se ubicara la compaiiia.

Los Estatutos aprobados por la Superintendenci€atepafias se elevan a
escritura publica ante un Notario de la localidaddende la compafiia realizara

sus actos de comercio, con las firmas de los sfwmsmdores.

Un ejemplar de la escritura publica de constituadénla compafiia ingresa a la
Superintendencia de Compafias para la obtencida résolucién de aprobacion

de la constitucion.

Publicacion de un extracto de la escritura congerbr la Superintendencia de
Compaiias, una sola vez, en uno de los diarios @gomcirculacion en el

domicilio de la compaifiia.

Obtencién de la Patente Municipal en llustre Myatidad de Cuenca, a fin de
gue podamos ejercer actos de comercio en la cael&lenca.

Afiliacion a unas de las camaras, en nuestro cas@filiaremos a la Camara de

la Pequefia Industria del Azuay.

Inscripcién de la escritura de constitucion de tampafiia en el Registro
Mercantil.
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11.Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes (ReiCel Servicio de Rentas
Internas (SRI).

12.Eleccion de Presidente y Gerente de la compafiiadianmte convocatoria a

Asamblea General de socios.

13.Elaboracion e inscripcion de estos nombramientas &egistro Mercantil.

14.Adjuntar a la tercera copia certificada de coneitita inscrita en el Registro
Mercantil los nombramientos de las dignidadesddebente inscritos e ingresar
a la Superintendencia de Compafias para el regestrel Departamento de

Sociedades.

15.0Obtencion del oficio que otorga la Superintendendiagido a la institucion
financiera donde se realiz0 la apertura de la eudatintegracion de capital, para
gue se puedan movilizar los fondos, es decir, padionde una cuenta corriente a

nombre de la compafiia.

Registro Unico de Contribuyentes (RUC), permiso debomberos y patente

municipal.

Las sociedades que estan obligadas a tener un BJ@gsiellas que se encuentren
bajo el control de la Superintendencia de Compafities Bancos, las sociedades en
comandita simple y por acciones, cooperativas,esacies civiles y de hecho, y
cualquier otro patrimonio que, aunque carente desopelidad juridica, sea

independiente del de sus miemBros

8 Ver anexo #8
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Ademas es necesario realizar el tramite respegim@ obtener el permiso de

funcionamiento por parte de los bombéros

Por ultimo se debe obtener el permiso municipababbrio para el ejercicio de una

actividad econémica habitdal

1.4 Estudio técnico.

Este hace referencia a verificar la posibilidachitga de fabricacion del producto; asi
como de analizar y determinar el tamafio y localimadptima de la empresa, y la

distribuciéon de la misma.

1.4.1 Localizacion optima.

Es el espacio fisico que contribuye a lograr la ondagsa de rentabilidad sobre el
capital u obtener el costo unitario minimo. Lostdaes que se consideran para la

misma son:

B Factores geogréficos.
B Factores institucionales.
® Factores sociales.

B Factores econémicos.

Para determinar la localizacion de nuestra empmasautilizd el método de
ponderacion de factores de puntos, el cual corsistriscar factores que influyan en
la localizacién y luego ponderar esos factores [macaal:

B Hacemos una lista de factores relevantes.

B Asignamos un peso a cada factor (ponderacion).

® Ver anexo #9
10 Ver anexo #10
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B Calificamos cada sitio (escala).
B Multiplicamos el peso por la calificacion.

B Sumamos la puntuacién de cada lugar.

B Escogemos el lugar de mayor puntuacion.
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TABLA #4

Localizacion optima.

Av. Remigio Crespo Luis Cordero
Factores Ponderacior
Calificacion Puntaje | Calificacion Puntaje

Infraestructura 25 25 625 20 500
Parqueadero 10 10 100 2 20
Alquiler 35 20 700 25 875
Comunicacionegelefonia, banda ancha30 30 900 30 900

100 2325 2295

Elaborador por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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La localizacion 6ptima para poner en funcionamientestra empresa sera en la Av.
Remigio Crespo, ya que al hacer el andlisis perttnenediante el método antes
mencionado, este lugar obtuvo el mayor puntaje,odéando asi ser el lugar mas

Optimo para poner en marcha el negocio.

1.4.2 Tamafio 6ptimo.

El tamafio de un proyecto es su capacidad instalagka expresa en unidades de
produccion por afo, pero también nos podemos refelirectamente: por el monto

de la inversion, cantidad de mano de obra requegida

El tamafio del proyecto y los suministros y matesastan intimamente ligados, ya

gue se necesita:

» Abastecimiento suficiente y permanente de cantydealidad de materias primas.
» Determinar a los proveedores y su capacidad y sizglien el abastecimiento.

» Conseguir cotizaciones y en lo posible compromeagdoveedor.

En nuestro caso hemos evaluado el tamafio Optine elmpresa por el monto de la

materia prima y su tecnologia y equipos necesarios.

En nuestro caso la necesidad de materia primafescnula, ya que para realizar
programas informaticos no necesitamos de ningand#gpmateria prima, por lo tanto

no necesitaremos proveedores que nos abasteztamadsma.

La materia prima de nuestra empresa seran prograspexializados para elaborar
los diferentes programas informaticos contablesdipctos) por o que necesitaremos

programas como:
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Java (CORBA).
Linux.

GIS (Sistemas de informacion geogréfica).

- > > >

Lenguajes de programacion Web como: PHP, JSP, £&R, Html, Flash,
XML.

A C++.

Existen diferentes proveedores de estos prograoms:c

> Microsoft,
» Macintosh,

> Proveedores particulares.

En nuestro caso se adquirira el software espeaiflizegun las necesidades que
tenga la empresa de cada uno de ellos, en el mompottuno y buscando siempre

las mejores opciones de compra.

Tecnologia y equipos:

Los equipos que necesitaremos seran:

5 PC's.
2 laptops.

1 impresora.

Y V VYV VY

Reguladores.
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Tampoco realizaremos convenios con proveedoregjgipas de hardware, ya que
las compras de estos equipos las realizaremos s$agionveniencia en el instante

gue se necesitaren de estos.

1.4.3Proceso de produccion.
El proceso de produccion es la transformacién de serie de insumos, para

convertirlos en productos o servicios mediantetéonica adecuada.

Utilizaremos el siguiente diagrama de flujo paraliear el proceso productivo

dentro de nuestra empresa.

ESQUEMA #1

Diagrama de flujo del proceso de produccion.

Planificacion

Avanzado

Control

Distribucién
y ventas

y

Ventas
personalizada Puntos de ven

Elaborado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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Planificacion: analizaran los requerimientos de las diferentesesag afiliadas a la
CAPIA, ya gue son a los cuales van a ir dirigidosstros programas contables para

poder desarrollar presupuestos y todos los funmarzos del mismo.

Recurso Humano: 2 personas (propietarios) y 1niiege de Software.

Béasico:realizara programas de contabilidad bésica.

Recurso Humano: 1 persona (1 programador).

Medio: realizard programas de contabilidad e impuestos.

Recurso Humano: 1 persona (1 programador).

Avanzado: realizard programas que dirigidos a la contahilidaas presupuestos
mas el calculo de impuestos.

Recurso Humano: 1 persona.

Control: verifica el correcto desarrollo, avance y funciorento de los programas.

Recurso Humano: 1 persona (Ingeniero de Software).

Aparte del recurso humano especificado se realiraGontrato de dos meses con un
disefiador grafico para que cubra los requerimieptrs la elaboracion de los

diferentes programas, asi como de la elaboracida piégina web.
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La distribucion del recurso humano del proceso gpetdo antes mencionado, sera
para la etapa de desarrollo de los programas, gauga vez elaborados el personal
se reducird a un solo programador y el trabajoanéstque demanden nuestros
clientes serd cubierto por programadores a losesusé les pagara por hora de

trabajo para poder cubrir con todos los pedidesnapo y con calidad.

Distribucién y ventas: se encargara de que el producto terminado lledue a
consumidor final, mediante ventas personalizadapumto de venta y el internet.

+ Ventas personalizadas:el producto terminado sera comercializado mediante
nuestros vendedores los cuales son calificadosi\gcem de nuestros productos.
Estos irdn personalmente a todas y cada una denhgsesas afiliadas a la
Camara de la Pequefia Industria del Azuay paraesfragestros programas y a
recoger los requerimientos de estas.

Recurso Humano: 1 persona (propietario).

+ Punto de venta: contaremos con una oficina para comercializar noest
programas y para atender las peticiones requeridsis;como también las
recomendaciones y sugerencias. Esta oficina estacada en la Av. Remigio
Crespo al igual que nuestras oficinas de trabajo.

Recurso Humano: 1 persona (propietario).

+ Internet: por medio de nuestra pagina web se podran reaaorapras virtuales

de todos nuestros programas.
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1.4.4Distribucion de la planta.

Distribucion de la planta es la que permite la ap@n mas econdmica, a la vez que
mantiene las condiciones Optimas de seguridadnebtar para los trabajadores.

GRAFICO #4

Distribucién de la planta.

®

Oficinas de
trabajo .
Secretarig
Oficinas de

Sala de trabajo .
espera

Puerta de

entrad;

®

Comercalizacior

. Equipos de Computacién

Elaborado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

El objetivo de la distribucién dentro de la emprsse el lograr:

< Una integracion total.
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Una minimizacion de distancias de recorrido.

R/
0‘0

o

» Una utilizacion optima del espacio fisico.

X3

A

Seguridad y bienestar para los trabajadores.

’0

Flexibilidad de trabajo.

D)

Distribucién por procesos:

La distribucién sera por procesos, porque:

< El volumen de produccion no es muy alto;

< El trabajo es creativo no rutinario;

< Las méaquinas que se utilizan no son muy espedi@&gor 10 que no son muy
costosas;

< Requiere o6rdenes de produccion;

< La mano de obra es especializada; y

< Se requiere supervision y control.
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CONCLUSION

La conclusion de nuestro primer capitulo en el cagpecificamos el negocio en el
gue vamos a incursionar, todos los motivos porciedes hemos seleccionado este
negocio; las oportunidades que tendremos en eladeyda planificacion con la que
contara la empresa y todas las estrategias quelisaran para el desenvolvimiento
de “GC Soluciones”.

Se realiz6 una estructura organizacional solidatalemanera que la empresa
comience con un conocimiento de hacia donde queErefmnigirnos, teniendo muy

claro cuales seran nuestros objetivos generalepgcéicos.

Se aplicé los mejores métodos aprendidos en etdumso de la carrera como por
ejemplo: matriz de Evaluacion de valores estrat&giboja de trabajo para aclarar la
mision y visidn de la empresa, principalmente éliais FODA, para tener claras
nuestras fortalezas, oportunidades, debilidademgnazas que existen en nuestro
proyecto de negocio, por lo que todos los anatisédizados tienen por objetivo

lograr un optimo funcionamiento de “GC Soluciones”.

Al haber analizado todo lo antes expuesto hemosgadimgcon éxito cumplir los

objetivos basicos de este capitulo, los cualeofuerkpuestos en el disefio de la tesis.
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Introduccion.

El capitulo que se va a desarrollar a continuaerdvuelve el investigar el mercado

potencial que tiene el proyecto de empresa pararmsiabilizarse en el mercado.

El mercado que se va a analizar estd compuestdapoempresas afiliadas a la
Camara de la Pequeia Industria del Azuay, ya queeraempresas que estan en

crecimiento, conforman un mercado que no ha sigtotado.

Una vez que se determine la demanda que tendrapestecto de empresa se
definirdn las estrategias de marketing a utilizgae que el servicio sea difundido,

bien encaminado y reconocido por nuestros postkestes.
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CAPITULO #2

2.1 Investigacién de mercados.

El primer concepto que se debe conocer es ¢qué ewrcado?, siendo este “un
conjunto de compradores y vendedores que realiaasacciones sobre un producto
o servicio en especifico o clase de productos”

Por otro lado la investigacion de mercados, propigm dicha, es el proceso
sistematico de disefio, obtencion, andlisis y ptas&mn de datos, para determinar la
existencia real de clientes para los productosracées que se van a producir, asi
como la disposicion de los clientes a adquirir @gt@gando el precio establecido, la

cantidad demandada, entre otros aspectos.

La investigacidon de mercados que se realizara se éa el analisis del mercado
comprendido por las 200 empresas afiliadas a laaGanhe la Pequefia Industria del
Azuay'?, con el fin de determinar las posibilidades detaefel producto que se

ofrecera, y como podremos alcanzar el éxito corredlizando un conjunto de

actividades necesarias para obtener la informaeiduerida sobre el mercado antes
seflalado. Lo que se realizara son encuestas peesopersona con nuestros
compradores potenciales con la finalidad de asegusajue nuestro producto puede

ser vendido y este sea lucrativo.

Los objetivos que se seguiran al realizar la ingaston del mercado son:

¢ Saber a quien se le vendera el producto.

' KOTLER, Philip.Direccién de Marketing. Décima Edicion. Edicién Milenium. Pearson
Education. México. 2001. Pagina 8
12 ver anexo #11
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+ Conocer que cantidad de cada tipo de paquete damdeldmercado.
¢ Saber cual es nuestra competencia directa o indirec

+ Conocer que beneficios busca el mercado.

¢ Conocer a que precio se venderan los diferenteggras.

¢ Saber cada que tiempo el mercado necesitara daiaationes.

Al saber que el mercado es heterogéneo, es impeiaber hacia donde dirigiremos
todos nuestros esfuerzos, por lo que es necesavidirld o segmentarlo

homogéneamente, para obtener los resultados deseado

La segmentacion del mercado se basa en dividir arcado total en pequefios
segmentos homogéneos, con el fin de conocer Yearslos gustos y preferencias
de los consumidores, por lo cual es muy importargalizar una correcta

segmentacion del mercado. Para realizar la segniéntae debe tener en cuenta

aspectos geograficos, demograficos, socioeconénydogyue el cliente desea.

En el caso de nuestro proyecto de empresa sera:

Geografico: todas las empresas afiliadas a la @amarla pequeia industria del

Azuay, que tengan como residencia esta provincia.

Demografica: en nuestro caso no habra, ya que mupstrcado estd enfocado a

empresas y no a personas.

Socioeconomico: no hay un nivel de capital definphra la aplicacion de las

encuestas a las empresas, ya que se realizardsm ce
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Lo que desee el cliente: este dato lo obtendrenwdomne se recopile la

informacion de las encuestas que se realizaran.

En conclusion, nuestro segmento de mercado so@0@sempresas afiliadas a la
Camara de la Pequefia Industria del Azuay, las susb®@ homogéneas por la
afiliacion que tienen a la misma, y por las neadéd informaticas contables que

estas demanda, por lo que es mucho mas factibkr gatisfacer a las mismas.

2.1.1 Tamarfo del mercado.

El mercado al que se aplicardn nuestras encuestas $odas las empresas afiliadas
a la CAPIA, ya que son empresas financieramentdasjllas cuales pueden adquirir
un software especializado para mejorar sus actieslay disminuir el tiempo de
realizacion de las mismas, por lo que nuestra éudetinformacién primaria seran

los datos obtenidos en la aplicacion de las enasiest

Nuestro universo esta definido por las 200 empredidiadas a la camara antes
mencionada, por lo que se ha decido que al no temeruniverso extenso
realizaremos un censo para mayor efectividad denftamacion recopilada. El
periodo de tiempo de la cuantificacion de nuestescado son todas las empresas

afiliadas a la Camara de la Pequefa industria deaya febrero de 2007.

La confianza obtenida al realizar el censo serd 1%, y el error de la

investigacion, no sera nulo en ninguna circunsggmEro, si sera muy bajo.

La metodologia que se seguird comprende en reglizaero encuestas piloto para
tener una idea de la aceptacién de nuestro produrctl mercado, para lo cual se
realizaran diez encuestas de prueba antes dearelaimtalidad de las mismas, con
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el fin de determinar si las preguntas realizadaseren inconveniente alguno, y si
los datos encontrados no serian tan complicades &bulacién, ademas de que nos

proporcionen la informacién necesaria.

Una vez realizadas las encuestas pifytacorregidos los errores encontrados, se
realizaran las encuestas a las empresas en cuygsi@luego proceder a ordenar,
tabular y sistematizar la informacién, con el fie dbtener la factibilidad del

proyecto, asi como la informacion necesaria entouardemanda, necesidades de

nuestros clientes potenciales, entre otras.

Las encuestas piloto fueron realizadas a 10 enpessagidas al azar, encontrando

los siguientes inconvenientes en la estructura desma:

2 Al conocer nombre y ubicacion de las empresas ajla@sse va a realizar las
encuestas, se ha considerado necesario colocarombrea de la empresa

encuestada y el responsable de llenar dicha eacuest

s Con respecto a la pregunta del precio del prodwftstado (Pregunta #8
“¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar por un Sistaefoariatico de este tipo?”)
hemos visto la necesidad de realizar la pregumacuoatro rangos definidos para
gue el cliente potencial puede elegir entre unasias opciones, para facilitar la
tabulacion y la precision de los datos.

Una vez corregidas las encuestas piloto, se reafizas encuestas finatéson el
fin de obtener informacion de nuestro mercado midnEn la realizacién de las
encuestas en la etapa de investigacion de mercsgl@)contré que siete empresas

de las 202 empresas afiliadas a la CAPIA a febdetd2007, habian desaparecido

13 \er anexo #12
14 Vver anexo #13
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por lo que la investigacion de mercado fue realizad 95 empresas existentes, esta

informacién fue corroborada con el gerente ejeoutie la CAPIA®,

Una vez realizadas las encuestas a las 195 emppepascedio a organizar y tabular

la informacion®.

2.1.2 Demanda actual y proyectada.

“La demanda de un producto o servicio es el volutnéd que compraria un grupo
de clientes definido, en un area geografica dedingth un periodo de tiempo definido,
dentro de un entorno de marketing definido”

Una vez aplicadas las encuestas hemos podido determue la demanda del
mercado es completamente inelastica, ya que naewicio que las empresas
vayan a adquirir mas de una vez, por lo que edistariacion de precios que las
diferentes empresas estén dispuestas a pagan@esistira variacion en la cantidad

gue ellas estén dispuestas a adquirir.

Con la informacion histérica proporcionada por kEnm@ra de la Pequefia Industria
del Azuay procederemos a calcular la tasa de vanaanual promedio de las
empresas que hayan ingresado cada afio a esta cfesdeael 2000 al 2007.

15Ver anexo #14

8 \er anexo #15

" KOTLER, Philip.Direccién de Marketing. Décima Edicion. Edicién Milenium. Pearson
Education. México. 2001. Pagina 120
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TABLA #5

Tasa de variacion anual promedio de las emprediasias a la CAPIA.

Afos # de empresas | % crecimiento
2000 231
2001 228 -1.32%
2002 225 -1.33%
2003 232 3.02%
2004 222 -4.50%
2005 208 -6.73%
2006 206 -0.97%
2007 199 -3.52%
Total -15.36%
Promedio de crecimiento: -2.19%

Fuente: Ing. Flavio Mufioz. Director CAPIA

Elaborado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

A través de este andlisis histérico conocemos gqutasa media de crecimiento
comercial referente a las empresas afiliadas aalaafa la Pequefia Industria del
Azuay es del -2.19 %.
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Proyeccion.
TABLA #6

Demanda proyectada.

Afios Demanda
ARos (# empresas
X Y
2000 1 231
2001 2 228
2002 3 225
2003 4 232
2004 5 222
2005 6 208
2006 7 206
2007 8 199
2008 9 195
2009 10 191
2010 11 187
2011 12 183
2012 13 179
2013 14 175
2014 15 171
2015 16 167

Elaborado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

Como podemos observar en la tabla anterior, enistecrecimiento de la demanda
del 2.19% anual, debido a la inestable situaci@né@amica, politica y social en la

gue nos encontramos, por lo que nuestro negocidanenfocado Unicamente a las
empresas afiliadas a la CAPIA sino a empresas peguenedianas y grandes de la

region.
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2.1.3 Oferta.

La oferta es la cantidad de un bien o serviciolqaerendedores estan dispuestos a
ofrecer a un precio determinado, sabiendo quelesiteo servicio puede satisfacer

una necesidad o deseo.

La cantidad maxima que podemos ofrecer en nueaso, @on nuestra capacidad
instalada es variable, ya que el tiempo de impleanesada clase de programa es

diferente, siendo de:

+ Implementacién de un Programa Basico (2 semanasluye personalizacion
segun requerimientos del cliente, migracion derinéxion al nuevo programa, y

capacitacion al personal de la empresa adquiriente.

+ Implementacion de un Programa Medio (3 semanasjuyia personalizacién
segun requerimientos del cliente, migracion derméxion al nuevo programa, y

capacitacion al personal de la empresa adquiriente.

+ Implementacion de un Programa Avanzado (4 semamat)ye personalizacion
segun requerimientos del cliente, migracion derméxion al nuevo programa, y

capacitacion al personal de la empresa adquiriente.

Debemos tener en cuenta que la empresa contardesatacon un programador de
planta, pero hara contratos por horas para loddpsdjue realicen los clientes, ya
que un programador en un mes puede realizar 2 grag basicos o 1.5 programas

medios o 1 programa avanzado.
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Nuestra maxima capacidad instalada sera de cirmgrgmadores debido a que el
Ingeniero en Software podra tener un control éptomo cinco programadores a su

cargo; por lo cual nuestra mayor oferta mensual der

+ 10 programas basicos o

+ 7 programas medios o

+ 5 programas avanzados o

+ diferentes combinaciones, como pueden ser: 4 pr@agaasicos, 3 programas
medios y 1 programa avanzado; o 2 programas l&gs3corogramas medios y 2
programas avanzados; o 6 programas medios y lgmagavanzado; entre otras

posibles combinaciones.

2.1.4 Andlisis de precios.

Sabiendo que los precios de los productos queofieeeer la empresa se determinan
por medio de la demanda del mercado y de los cagtesincurre la misma, es
necesario primero determinar estos costos conneldd fijar un porcentaje de
utilidad y con esto poder determinar el beneficie @btendra la empresa con la

venta de estos productos.

Se debe tener siempre presente que los competjloeeen responder con cambios
de precios de sus productos, dependiendo de cuanazados se sientan con los
precios que esta empresa ofrecerd para sus pragrbima variable importante para

determinar el precio es el precio de los competisiopero en nuestro caso es muy

dificil determinar ya que la competencia es infalr(programadores particulares).

Otra de las variables muy importantes es la per@epmgie tendran los clientes sobre
nuestros precios, ya que el precio que ellos viaagar debe cubrir las expectativas
y requerimientos de estos, para que la adquisagdnuestros programas brinde una

entera satisfaccion a nuestros clientes.
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Segun las encuestas realizadas en la investigat@omercado 119 de las 195
empresas existentes afiliadas a la CAPIA estarudgps a adquirir los programas,

de lo cual result6 que:

+ 61.34% de las empresas que estan dispuestas aimdfjprograma, pagarian
entre 0 y 1000 dolares.

+ 24.37% pagarian entre 1000 y 2000 dolares

+ 14.29% pagarian entre 2000 y 3000 dolares.

Supondremos que para un escenario normal commeaiinente el programa 80 de
las 119 empresas; en un escenario pesimista adaquel programa 60 de las 119
empresas; y en un escenario optimista adquiriraprejrama 100 de las 119
empresas que estaban dispuestas a adquirir elapragnformatico contable. Esto
basandonos en que abarcar un 67% del mercado @tenaun escenario normal,
significara obtener utilidades pero sin sobrewiliziuestros recursos ni tener
recursos ociosos. Por lo que partiendo del esaenarmal se utilizé un rango de

+/- 20 empresas para los dos escenarios restante.

Una vez analizados los costos en los que incurliriampresa en su etapa de
investigacién y desarrollo de cinco mé&ebemos determinado que los costos por

programa, suponiendo que adquieren los programes &3 119 empresas son de:
Programa Bésico: $128.17.
Programa Medio: $275.57.
Programa Avanzado: $324.20.

Obteniendo estos costos de la siguiente manera:

Costo de investigacion y desarrollo mensual: $3806.

18 \Ver anexo #16
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Costo de investigacion y desarrollo final (cincose®: $16534.35
Costo por paquete: $5511.45

Para obtener el costo de cada programa hemosadtlizos porcentajes de
tabulacion obtenidos en la investigacion de mercddola pregunta: Qué uso
especifico querra que le brinde el programa? (mtagi6), ya que en esta pregunta
nuestros posibles clientes eligen el tipo de progrgue desean adquirir para su
empresa, obteniendo los siguientes resultadosaapléc al supuesto de que 80
empresas de las 119 que estaban dispuestas aimdtyroducto, realmente lo

adquieran:

PREGUNTA #6:

Qué uso especifico querra que le brinde el Progiafoematico?

Opciones Cantidad | Porcentajes
Programa basico 64 53.78%
Programa medio 29 24.37%
Programa avanzado 26 21.85%
Totales: 119 100.00%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

TABLA #7

Costos por programa.

Porcentaje del 80 programas| Costo por| Costo por

compra vendidos paquete programa
Programa béasico |53.78% 43 5511.45 128.10
Programa medio |24.37% 19 5511.45 282.70
Programa

21.85% 18 5511.45 306.19
avanzado

100.00% 80.00 16534.35

Elaborado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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Se debe tener en cuenta que el costo determinaigwggrama, es Unicamente de la
etapa del desarrollo de los programas, ya que ta daf sexto mes que inicie la

comercializacién la empresa seguird incurriendo cestos y gastos para su
funcionamiento, y para el bienestar y satisfacdémuestros clientes. Ademas de

incurrir en gastos de publicidad y empaque delyctalterminado.

Por lo que se ha determinado que los precios dertmgamas seran los siguientes:

Programa Basico: $700.
Programa Medio: $1500.
Programa Avanzado: $2500.

2.1.5 Fuerzas de Michael Porter.

Para examinar el papel que desempefia nuestra eomp@eten el mercado se
aplicara el modelo de las cinco fuerzas compettid® Michael Porter que
determinar que tan atractivo es a largo plazo urtaa® en cuanto a su rentabilidad.

Se examinaran las cinco fuerzas que son:

 Rivalidad del mercado: se habla de que un mercado es poco atractivo cusyd
un gran numero de competidores y estos son fugresonocidos en el mercado al
gue se intenta ingresar, por lo que si se tuvieeatipo de amenaza en el mercado
producira guerras de precios, confrontaciones gitdriias que hacen muy costoso

el competir en él.

« Amenaza de competidores potencialespara que en segmento sea atractivo
dependera de las barreras de entrada y salidal quereado ponga, teniendo en
cuenta que sera muy atractivo cuando las barrezasnttada son altas y las
barreras de salida son bajas.

52



* Amenaza de sustitutosun segmento serd poco atractivo cuando se tenghasu
sustitutos reales (existentes) o potenciales (les mpdrian existir), ya que estos

limitara los precios y las utilidades del produgte se ofrece.

» Poder de negociacién de los clientean mercado sera poco atractivo cuando los
clientes tienen el poder de negociar los precio®lemercado, ya que exigiran
mayor calidad y servicio a los menores preciosjgmuiv en confrontacion directa
a los oferentes. Esto se podria convertir en atactuando se tiene un
reconocimiento del producto en el mercado y cuaedescogen clientes fieles a la

empresa que no tengan poder de negociar.

» Poder de negociacion de los proveedoresl mercado no sera atractivo cuando
los proveedores puedan manejar los precios y lagdeaes que nos ofrecen, y
cuando hay pocos sustitutos o empresas que ofestes productos. Sera mas
atractivo si se establece una buena relacion cgoraleedor o cuando no se

concentran los pedidos en uno solo.
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GRAFICO #5

Fuerzas de Michael Porter.
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Elaborado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

El analisis de las fuerzas de Michael Porter fad@lado en base a conocimientos
obtenidos del libro de Direccion de Marketing ddipiKOTLER.

Debemos tener en cuenta que: “dado que los mercadoshan vuelto tan
competitivos, ya no basta con entender a los elfentas empresas tienen que

comenzar a estudiar con detenimiento a sus congpesidLas empresas de éxito
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disefian y operan sistemas para obtener inteligecominua a cerca de sus

competidores®.

Con el fin de saber si nuestra empresa, segunnestielo, esta entrando en un
mercado atractivo se aplicaron las cinco fuerzadubbael Porter, deduciendo lo

siguiente:

Rivalidad del mercado: en nuestro medio no existe una empresa dominané en
mercado que brinde el servicio de software infoirtoatontable personalizado
segun las necesidades y requerimientos de nugsbsikles clientes, por lo que
nuestra competencia directa serian dos o tres sagp@equefias que brindan este
servicio, pero no es personalizado segun cada smpseo ofrece programas que
intentan adaptar a las necesidades del clientenmées brindan exactamente lo que

él necesita.

Un problema para nuestra empresa es la competiiacta constituida por los
profesionales dedicados al desarrollo de softwaeajue al no tener una empresa
constituida o no ser parte de alguna ya estable@dalta dificil tener un registro de

ellos.

Amenaza de sustitutosios probables sustitutos que amenazan a nuestrizieer
son todos los programas preestablecidos enfocadios @ontabilidad general que
intentan cubrir ciertos requerimientos adaptandosegrogramas a las necesidades

de las distintas empresas. Por ejemplo:

A Utilitarios de Windows (Excel).
A Programas contables existentes, por ejemplo MOMIBMAX, etc.

A Programas existentes prefabricados por personapendientes, entre otros.

1 Robert E. Lineman y John L. Estanto Ar.Game Plan for Regional Marketing. Journal of
Bussines Strategy. Noviembre-diciembre 1992. PREL9-
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El objetivo que nuestra empresa busca es el sarsfandividualmente las

necesidades de los usuarios, sin adaptar un praggameral a sus requerimientos
sino tomar sus necesidades y cubrirlas plenameatéaldmanera que den una
satisfaccion completa a nuestros clientes, sieattoed valor agregado que brinda la

empresa en sus productos.

Amenaza de competencia potenciala competencia potencial al momento en la
ciudad de cuenca no existe debido a que no hagmpaesa establecida que brinde
exactamente este servicio, por lo cual creemosho®mento de implantar nuestra

empresa tendra una acogida muy favorable por dartes empresarios de la region.

Poder de negociacion de los clientesos programas informaticos contables que
desarrollara la empresa van orientados a empresdiamas y pequefas, en un inicio,

segun los requerimientos solicitados por cada ergllds.

Nuestra empresa atraera a sus clientes enviandonagrespecializado y capacitado
de tal manera que le muestre a los empresariogefdajas y beneficios que le va a
brindar un programa de este tipo, por lo que noegirsonal recogera las
necesidades que desean satisfacer y desarrollar@nograma personalizado, que
ayudara a facilitar sus labores y por lo tanto@gpan mas eficientes y eficaces en el

mercado.

Poder de Negociacion con los proveedoresuestra empresa al ser una empresa de
servicios no necesitara de proveedores continuanestlamente se realizaran
cotizaciones para la inversion inicial de los eqgsigle cémputo, y al depreciarse
estas en un lapso de tres afios se volveran a mdtgspués de este tiempo siempre

y cuando que las que ya hayamos adquirido ya ndoniode el servicio requerido.
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Al no tener proveedores y por lo tanto al no sgreddientes de ellos, tendriamos la
libertad para escoger los mejores equipos en chjidasto, de tal manera que vaya

en beneficio directo de nuestros clientes.

Luego de realizar el andlisis de las cinco fued@lsmodelo de Michael Porter
hemos podido determinar que el posicionamientol emeecado sera factible debido
a que no existe competencia directa, por lo quaoalener barreras de entrada la
empresa podra consolidarse en poco tiempo y cdafranla competencia indirecta,

siendo una gran barrera para ellos.

La ventaja que tiene nuestra empresa sobre losusostes la de brindar un servicio

personalizado y especializado para cada cliente.

Relacionado con los clientes tenemos la capacidadhttaerlos al acoger sus
necesidades y crear un programa segun estas, ypatarl@s optimizar sus labores

cotidianas.

Por dltimo, una de nuestras mayores fortaleza$ s @epender de proveedores ya

gue el satisfacer a nuestros clientes queda salmaens de nuestra empresa.
2.2. Marketing estratégico.
“El marketing es un proceso social a través del ingividuos y grupos obtienen lo

gue necesitan y lo que desean mediante la creaafiéra y libre intercambio de

productos y servicios valiosos con otrds”

2 KOTLER, Philip.Direccién de Marketing. Décima Edicién. Edicion Milenium. Pearson
Education. México. 2001. Pagina 8
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Estrategia.

Es el camino mas adecuado para llegar de formgmtiica un punto u objetivo. La
implantacion de las estrategias nos permiten establna ventaja competitiva; es
decir, las empresas nos permiten ser mas atragivesmercado.

2.2.1. Marca.

“Es un nombre, término, signo, simbolo o disefio na wombinacion de los

anteriores cuyo propésito es identificar los bieneservicios de un vendedor o
grupo de vendedores, y diferenciarlos de los demapetencia™.

Sus funciones principales son:

Identificar al producto en el mercado.

>

+ Proteger las caracteristicas del producto en etader
+ Permite comercializar el producto en forma distmtde los demas productos
similares.

+ Facilita los procesos de compra y venta.

La marca tiene tres partes las cuales son:

+ El nombre de la marca.

+ El distintivo de la marca.

+ La proteccion de la marca.

2L KOTLER, Philip.Direccién de Marketing. Décima Edicién. Edicion Milenium. Pearson
Education. México. 2001. Pagina 404
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Estrategias de marca:

Segun Philip, Kotler en su libro Direccién de Madikg, décima edicion, hace
constar de la pagina 413 a la 417 la siguientéficlasion de la marca:

+ Marca conocida: hace referencia a la utilizacion de una marca yacda por el

mercado.

+ Producto genérico: se refiere a que el producto es conocido por susldiles,

precio, caracteristicas, pero no posee identificapropia.

+ Multimarca: utiliza una estrategia para evitar ser acusadaurdemercado
monopolista. Es valida para tener una mayor cuetandrcado; es decir, mayor

cobertura.

+ Compartida: se da cuando dos productos van a satisfacer umaanmscesidad

compartiendo su marca y de esta manera robustecetmdercado.

La marca que tendran nuestros productos es iguabrabre de la empresa que
pretendemos crear “GC Soluciones”, ya que est&dbasa una idea de semejanza

con lo que se pretende que nuestros posibles cahs@s busquen en nosotros.

Lo que se busca con la creacién de esta marcaaesingularidad distintiva que el
cliente perciba de nuestra marca; que logre quiezite tenga percepciones de
calidad y popularidad, promoviendo la adquisici@h groducto, creando ademas
afecto y consideracion del cliente hacia la mapcatendiendo que para el cliente

sea facil el reconocimiento de la imagen de la earc
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Nuestra marca estard compuesta por:
+ Nombre de la marca:nuestros productos seran identificados con la an@c

Soluciones Cia. Ltda.

+ Logo: se ha creado un simbolo llamativo para que nugestientes recuerden

facilmente la imagen de nuestra marca y reconozaastros productos.

solumones

sistema para la contabilidad

+ Slogan: utilizaremos la frase “En soluciones informaticsas mejor opcion”
para dar seguridad a nuestros clientes de queraosigsbductos van a ser su

mejor opcion para solucionar sus problemas infaooatcontables.
2.2.2. Empaque.
Philip Kotler y Gary Armstrong, en su libro Fundarmes de la Mercadotecniéta
edicién, definen al empaque mediante el siguiente concept@mpaque‘’es un
instrumento para que el producto pueda ser preferda una manera Optima y
confiable a nuestros posibles clientes”. Ademas possentan la siguiente
clasificacion:

Existen tres tipos de empaque:

+ Empaque primario: hace referencia a todos aquellos materiales i@ e

contacto directo con el producto base.
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+ Empaque secundario: es el que forma parte del producto base pero esta

cubriendo a este sobre los materiales del primario.

+ Empague — Empaque:no forma parte del producto base pero sirve para

almacenamiento o presentacién del producto.

Al ser nuestro producto base un CD que contendrar@jrama informatico
contable requerido por las distintas empresastilkgata unicamente un empaque

primario, el cual sera un porta CD con la marogg g eslogan de la empresa.

En nuestro caso el empaque no es relevante, yi que ofrecemos en si no es el

CD fisicamente si no lo que este contiene.

2.2.3. Comercializacion.

Nuestros programas seran comercializados de foireeta ya que no necesitan de
intermediarios para su comercializacion, se contamd un punto de venta con
personal adecuado que atendera a nuestros cligntesy agentes vendedores que
visitaran personalmente las diferentes empresasciefrdo nuestros productos,

dando demostraciones de su funcionamiento y dartasles que estos poseen.

Ademas nuestros vendedores recogeran las inquseyudecesidades particulares de

cada empresa.

Nuestra empresa brindara a nuestros clientes:

+ Actualizaciones permanentes: Consiste en realizar actualizaciones a los

programas adquiridos en nuestra empresa de acwerddo pactado con el
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cliente, para que asi nuestros clientes esténaaly diatisfechos con nuestros
servicios. La primera actualizacién sera gratuitasysiguientes tendran precios

muy coOmodos para las empresas.

4+ Garantia: nuestros programas tienen una garantia ilimitaa,cuanto al

funcionamiento y caracteristicas de los mismos.

Se utilizara el correo electrénico y una pagina \waba dar a conocer a nuestros
posibles clientes sobre nuestros programas, lasqmiones, descuentos y para tener
un contacto contindo con ellos. Ademas esta padinadara los siguientes
beneficios:

¢+ Podremos ser un competidor mas fuerte al poderideston exactitud nuestros
productos y servicios.

¢+ Nuestros posibles clientes sabran donde esta nuesgocio y su ubicacion
exacta.

¢ Nuestros productos seran conocidos por mas gente.

¢ Se podria iniciar una comercializacion electronica.

¢ Atraera nuevos clientes que encontraran nuestrocicegpor medio de nuestra

pagina web.

2.2.4 Canales de distribucion.

Los canales de distribucion son el medio que atilizas personas naturales o

juridicas para hacer llegar sus productos a loswuitores.

Philip Kotler y Gary Armstrong, en su libro Fundartes de la Mercadotecnia

presentan la siguiente clasificacion de los carddedistribucion:

» Canales de distribucion propios:como son las sucursales, agencias, agentes,

representantes, etc.; es decir, son parte de leesengel mismo productor.
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Las ventajas de los canales de distribucion propms permiten un control
eficiente en los precios, y se estd en contactecidiry permanente con los

consumidores.

Las desventajas estan en que implica mayores cestosntratacion de personal,
infraestructura, etc.; puede acarrear problemasrddds al trabajar con mayor
cantidad de personas; y no se puede cubrir ungggmento del mercado porque

es dificil tener muchos puntos de venta.

» Canales de distribucién ajenoshace referencia a los mayoristas, minoristas y
detallistas; es decir, no dependen ni administativ financieramente de la

empresa productora.

Las ventajas que estos tienen es que pueden aubrgran mercado; existe
disminucién en el costo de venta y agilidad paegdt a cualquier parte del

mercado.

Las desventajas estan en que la empresa productqgraede controlar los precios

y esta pierde contacto con los consumidores.

El canal de distribucién que utilizaremos sera fropa que nuestros programas
venderemos en el mismo local donde trabajan nisesingpleados, teniendo una
cadena de distribucion Productor-Consumidor fipalgque nuestros productos seran
vendidos directamente a nuestros clientes en msesficinas 0 en sus respectivas
empresas por medio de nuestros vendedores debittaroapacitados para que

brinden el mejor servicio.
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Debemos tener en cuenta la distribucion fisicapidgito de venta en cuanto a la
infraestructura para que el cliente se sienta cemgaasa; ademas se debe saber la
manera en que realizaran los pedidos por nuedimges y la manera en que los

despacharemos.

Para un constante mejoramiento del canal de disfdh:

¢+ Mantendremos un contacto continuo con los cliempesa saber si el servicio
satisface sus expectativas, y para recoger sus dugiaejas.

+ Atenderemos los comentarios mediante correos étects.

2.2.5 Publicidad.

La publicidad es parte de la comunicacion por le ga debe empezar entiendo el
esquema base de emisor-mensaje-receptor, medianteiak se persiguen los

siguientes objetivos:

*» Hacer conocer las bondades, beneficios, cara@tedstvalor agregado del
producto, entre otras cosas que pueden beneficiaestros posibles consumidores.

Familiarizar a las personas con el producto.

*

» Hacer hincapié en la marca.

Informar sobre los precios.

*

Construir lealtad del cliente frente al producto.

*

Existen varias clases de publicidad que son:
* Demanda primaria: este tipo de publicidad esta orientada a los mtodude

CONSUMO mMasivo.

» Demanda selectivaesta orientada a productos selectos, marcas éspeci
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*» Publicidad institucional: esta tiene como objetivo dar a conocer el prestgi

imagen de la organizacion.

*» Publicidad compartida: la comparten el productor con el canal de distiitou

Nuestra publicidad serda de demanda selectiva y mal&Zzada mediante medios
impresos como: tripticos, tarjetas de presentagcidais de presentacion; y mediante
medios electronicos por medio de una pagina weld@mme constaran todas las
bondades, beneficios, ventajas y caracteristicasuéstros productos, y todas las

actividades que realiza nuestra empresa.

Se debe tener en cuenta que la mejor publicidad paalquier empresa sera de
“boca en boca”, lo que quiere decir, que la mejdrligcidad sera aquella en la cual
nuestros clientes estén satisfechos y brinden lepres referencias a clientes
potenciales a cerca de nuestro trabajo, la calighanismo y los beneficios que se

les brinda.

2.2.6 Promocion.

Teniendo en cuenta que no solo el producto y etiprémportan para los
consumidores, es necesario establecer un lazayparastos conozcan que es lo que
estamos ofreciendo y motivar a la adquisicion deesttos productos. Las
promociones son una presion de compra que se aebce el consumidor, teniendo
siempre en cuenta que para estructurar las missnaspertante el tiempo en el que
se hagan buscando siempre la mejor oportunidad pesenocionar nuestros

programas.

Nuestra penetracion en el mercado sera por medioaeociones, ofreciendo por la

compra de dos licencias la tercera a mitad de @rgm@ra que de esta manera
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nuestros posibles clientes se vean atraidos par @stta y prefieran nuestros
productos. Ademas la empresa ofrecera descuentdagpoompras en efectivo de

hasta un 8%, y dara facilidades de pago.
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CONCLUSION

En el presente capitulo se realizd una investigaci® mercados, con el fin de
conocer hacia donde se van a orientar nuestrogissia cantidad de los diferentes
tipos de software que requiere el mercado, tenecomocimiento claro de cual es
nuestra competencia, conocer que beneficios blisnareado, conocer a que precio
se venderan los diferentes paquetes de softwaa)er cada que tiempo el mercado

necesitara de actualizaciones y servicios adicgsnal

Para obtener la informacion antes expuesta sedaalia encuesta a todas y cada una
de las empresas afiliadas a la CAPIA (censo), & dio un resultado satisfactorio,
ya que se logro realizar todas las encuestas lidgaecon toda esta informacién se

procedié a ordenar y tabular los datos obtenidos.

Se realiz6 como paso indispensable el analisis dbadl Porter, con el objeto de

determinar nuestra competencia potencial, sustitgteentes y proveedores.

Al finalizar el andlisis del capitulo, logramos éemina idea clara de cual sera nuestro
mercado, la demanda de nuestros servicios, ladea@htle servcios que podemos
ofrecer, los posibles mercados a los que nos emfiows en el futuro, el precio de

nuestros servicios, la cantidad de servicios qtexress en capacidad de otorgar al
mercado, la aceptacion, y los métodos de introdacen el mercado de la ciudad de

cuenca.
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Introduccion.

En este Gltimo capitulo se analizaran los datoa@uoaos — financieros posibles que

puede tener la empresa planteandonos tres escedde@Entes.

Abarcard desde la inversion inicial necesaria etablecer el negocio, hasta el
posible flujo de efectivo que tendra la empresgpules de permanecer 2 afios 5
meses en el mercado, teniendo en cuenta su etajpaedtigacion y desarrollo (5

meses).

Se planteara costos y gastos y niveles de ventaadanuno de sus escenarios, asi

como el punto de equilibrio y sus correspondieastados de pérdidas y ganancias.

Se obtendré al final variables claves para detem@rentabilidad y factibilidad del

proyecto de la investigacion.
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CAPITULO #3

3.1. Andlisis econémico — financiero.

“El objetivo central es determinar las necesidatiesecursos financieros, las fuentes

y las condiciones de ellas, las posibilidades dertacceso real a dichas fuentes.

Igualmente debe determinarse, en el caso de quesesdinanciacion, los gastos

financieros y los pagos de capital propios al prést®.

Para el presente trabajo se realizaran proyeccimm@stres escenarios en los que se

esta trabajando, tendremos un escenario optiniistanoderado y un pesimista.

“El analisis de escenarios permite analizar difes®n pero coherentes,
combinaciones de variables. Los encargados derassines prefieren dar una
estimacion de los ingresos y costes sobre la bms@ éscenario particular en vez de

ofrecer algtin valor optimista o pesimista absoftito”

Escenario optimista:

En este escenario se tienen en cuenta las mejoneliciones que podria tener el

negocio, asumiendo una buena aceptacién del merasdabilidad econdmica,
politica y social; de manera que se pueda tenbuan crecimiento del negocio.

?2VVARELA, Rodrigo.Innovacién Empresarial. Segunda Edicién. Editorial Pearson Education.
Colombia. 2001. Pp 200

2 BREALEY, Richard A y Stewart C. MyerBrincipios de Finanzas Corporativas Séptima
Edicion. Editorial McGraw Hill. Espafia.2003. Pp 178
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Al trabajar en este escenario se cubrira un 84.0dP4nercado de la CAPIA, esto

quiere decir 100 de las 119 empresas que estatuedias a adquirir el programa.

Ademas se supone un crecimiento de ventas del 7@¥#sual (en cantidad de
programas especializados), y se pretende cubsr resrcado en un afo, lo que

supone ventas de 8 programas mensuales en promedio.

En cuanto a los costos que incurren la empresaceementaran aquellos de mano
de obra directa variable, ya que al realizar magantidad de programas

necesitaremos de mayor nimero de programadonestelde los costos seran fijos.

Escenario normal:

En este escenario tomaremos en cuenta condicionemles del mercado, las cuales

han sido tomadas en cuenta a lo largo de estatigaei®n.

Al trabajar en este escenario se cubrira un 67.28% mercado del mercado
analizado, esto quiere decir 80 de las 119 emprddasias a la CAPIA que estan
dispuestas a adquirir un software informatico doletade la clase que nosotros

estamos brindando como empresa.

Ademas se tomara en cuenta un crecimiento de velelaS0%, en cantidad de
programas, y se pretende cubrir este mercado afiaro que representan ventas de

7 programas mensuales en promedio.

Los costos en los que incurre la empresa seré) #jxcepto los costos de mano de
obra directa variable, la cual dependera del nundergrogramas que se estima

vender mensualmente.

70



Escenario pesimista:

Para trabajar en este escenario se han tomadoeatadas peores condiciones de
mercado para la empresa, considerando factores eoraobaja aceptacién del

mercado, una inestabilidad econdmica y politicang gran competencia.

Al trabajar en estas condiciones, solamente 60ag€ll9 empresas afiliadas a la
CAPIA que estaban dispuestas a adquirir nuestragluptos, lo comprarian
realmente, lo que representa cubrir un mercadddi¥%, lo que significaria tomar

medidas importantes para el rendimiento econérmeda @mpresa.

Los costos seran los mismos que en escenarioscaesgrexcepto por la mano de
obra directa que se vera afectada por el numeropmgramas vendidos

mensualmente.

3.1.1 Inversion total.

La inversion total sera la suma del desembolsaainite dinero que se realizara para
que la empresa pueda iniciar a producir, ya seaieigdo activos fijos o tangibles

y/o activos diferidos o intangibles.

“Los activos fijos tangibles son los que se camdwan por tener materialidad, es
decir, poseen presencia fisica, que se puedeciar con los sentidos. Dentro de
este grupo tenemos los terrenos, los edificrnaquinarias, etc. Los activos fijos
intangibles estdn representados por derecleoorden legal o econdmico, los
cuales tienen como caracteristicas principalirsnaterialidad, es decir, carecen
de presencia fisica, o que implica que existencia no puede apreciar con
los sentidos. Dentro de este grupo tenemopldavalia o crédito mercantil, la
patente, estudios de abogados, estudio dgeqias, etc. El capital de trabajo es

una partida adicional de efectivo requerido pataiclas exigencias que demandan
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los renglones de activos circulantes; este efectaaesario se basa en el hecho que
mientras una empresa produce- vende — cobra ungimduelen pasar varios meses
hasta recibir los ingresos generados por la vesitprdducto, por lo que hasta que
lleguen dichos ingresos el productor necesitarguigid materia prima, pagar

salarios, buscar nuevos clientes, lo cual gene#éficit entre ingresos y egresds.”

Para esto se debe tomar en cuenta rubros como:

* Maquinaria y Equipo.

» Edificios e instalaciones.
e Terrenos.

* Vehiculos.

» Investigacion, desarrollo y prueba de los productos
* Franquicias.

* Honorarios Profesionales.
» Construccion.

» Derechos comerciales.

* Adecuaciones.

* Marcas y Patentes.

» Publicidad.

* Gastos de Constitucion.

* Bienes muebles.

* Equipos de oficina.

* Telecomunicaciones.

En nuestro caso la inversion inicial esta basaddaewsompra de equipos de
computacién, compra de bienes muebles, registnmatea, gastos de constitucion,
licencias, marcas, patentes y propiedad intelecagdmas de un plan de compras
necesario para que la empresa pueda iniciar adalax inversion inicial detallada

es la siguiente:

24 \www.eumed.net/libros/2006¢/210/
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TABLA #8

Inversion inicial.

6 PC'’s 3,600.00
1 laptop 800.00
1 impresora 80.00
Muebles de oficina 480.00
Muebles para computadora 320.00
Estanteria 80.00
Teléfonos 50.0(
Programas especializados 1,200/00
Gastos de constitucion 800.00
Marca registrada 250.00
Registro de software (propiedad intelectual) 60.00
Total de inversion inicial: 7,720.00
Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
Presupuesto de Compras:
Letrero 100.00
Suministros y materiales de oficina 0.09
Suministros y materiales de limpieza 30.00
Hosting y dominio 80.00
Linea telefénica 100.00
Instalacion internet 80.00
Red 80.00
Imprevisto 100.00
620.00
Capital para iniciar a laborar: 8,340.00

Realizado por: Gabriela Duque y GaisfAvila
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3.1.2 Financiamiento.

La empresa para poder cubrir con su inversidnahicisus costos iniciales, ademas
de los costos incurridos en la etapa de investigagi desarrollo, debe buscar las

fuentes de financiamiento mas adecuadas que dilpara poder cubrir los mismos.

Las fuentes de financiamiento a las cuales se paederir son:

* Ahorros personales.

» Préstamos bancarios.

* Aportes de Familiares.

» Aportes de Socios y empleados.

» Aportes de amigos.

» Hipotecas.

» Préstamos del Gobierno.

» Préstamos de Cooperativas.

» Crédito brindado por proveedores.

* Arrendamiento de bienes y equipos.

 Entre otros.

Para la constitucion de nuestra empresa hemosideaigalizar el financiamiento
por medio de capital propio y de un préstamo bamcpara lo cual debemos tener

en cuenta que las ventajas de contar con un capitaio son:
» Reduce la necesidad de financiacion externa.
* Reduce los gastos financieros y los riesgos qee tes mismos.

* Y al tener capital propio permite realizar las anels necesarias para el

desarrollo del negocio.

Pero contar con un capital propio también tienedggsentajas, estando entre ellas:
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 Pérdida del control de la empresa por el nUmesndms.

* Mayor cantidad de conflictos en la orientacién decinpresa debido al mayor
namero de personas, lo cual ocasiona conflictosinterés entre objetivos
personales y los de la administracion.

* Menor participacion del volumen de utilidades.

Asi mismo las ventajas de contar con un financiatniexterno son:

* Evita la dilucion del control de la empresa.

» Evita la entrada de nuevos socios.

» Permite iniciar el proyecto en mejores condiciofieancieras que si se hiciera

solo con recursos propios.

Pero también el financiamiento externo tiene desyas, como:

* Incrementa los gastos financieros.
* Reduce utilidades.

* Aumenta el riesgo del proyecto, ya que las oblmzes de pago son fijas.

Por lo que nuestro plan de financiamiento es elisige:
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TABLA #9

Plan de financiamiento.

Gabriela Duque $10,000.00

Cristian Avila $10,000.00

Préstamo bancario $5,000400
Total: $25,000.0(

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

El préstamo bancario se realizara con el Bancwmd®ehto. El préstamo a adquirir es
llamado crédito 555, que pertenece al ProyectoCiedito Productivo” “5%, 5afios

hasta $5000”, por lo que las ventajas de estetorédia su bajo porcentaje de interés
en relacidon a otras instituciones financieras; tg @séstamo lo otorgan a todas las
personas naturales o juridicas privadas legalmeanstituidas que se encuentre

relacionadas con la produccion, comercio o sersicio

El préstamo que nosotros aplicaremos sera de $@¥ anual por dos afos, por lo

gue los requisitos para adquirir este son:

» Copia a color de la cédula de ciudadania (soligtagarante y conyuge).

» Copia de las papeletas de votacion actualizadifaote, garante y coényuge).
» Contrato de arrendamiento o titulo de propiedadugdglr de la inversion.
 Factura o proforma de los bienes a adquirirse.

» Copia de la planilla de pago de luz, agua, teléfono

La garantia que se pide para este tipo de crésbitus
* Prendarias.

 Quirografarias (garantia personal).
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3.1.3 Costos y gastos.

Los costos son los desembolsos de dinero que agalla empresa para aquellos
rubros que estan directamente relacionados corotiupcion, y dependen de ella ya

que tienen relacion directa, porque a mayor pradnamayores costos y viceversa.

Los costos de produccion incluyen los costos maeoobra directa y gastos
indirectos de fabricacion (mano de obra indirectaateriales indirectos,

depreciaciones, mantenimiento, entre otros).

Los gastos, en cambio, son los desembolsos deodijuerrealizara la empresa por la
operacion del negocio; es decir, gastos adminisbgtde ventas y financieros. Estos

no dependen de la cantidad producida en el mes.

En el caso de nuestra empresa se incurrira entdpasepara poder llegar a colocar

el producto en el mercado dispuesto a ser adquirido

La primera etapa hace referencia a la etapa destigaeion y desarrollo de los
diferentes programas, en la cual se incurrird estosode produccion y gastos
administrativos. Se incurrird en gastos de venta® golo por depreciaciones, y
Unicamente en el Ultimo mes (quinto) se incurrinagastos financieros. El plan de

costos y gastos para esta etapa es el siguiente:
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TABLA #10

Costos y gastos para la etapa de investigaciosaraglo.

Costos mensuales Costos totales
Costos de produccion
Materia prima (Programas especializados) - -
Mano de obra 1,239.35 6,196.75
Mano de obra indirecta 546.10 2,730.50
Honorarios profesionales (Disefio por 2 meses) 500.00 2,500.00
Depreciacion equipo de computo 66.66 333.30
Depreciacion muebles y enseres produccion 3.17 15.85
Amortizaciéon 33.33 166.65
Servicios basicos* 40.00 200.00
Arriendos** 100.00 500.00
Banda ancha 35.00 175.00
Gastos de administracion
Sueldos administrativos 480.48 2,402.40Q
Arriendos 100.00 500.00
Depreciacion de equipo de computacion 18.89 94.45
Depreciacion muebles y enseres administracion 2.29 11.45
Amortizaciéon 30.83 154.15
Servicios basicos* 40.00 200.00
Gastos de suministros de oficina 30.00 150.00
Gastos de comercializacién
Sueldos de ventas - -
Arriendos . -
Depreciacion de equipo de computaciéon 38.89 194.45
Depreciacion muebles y enseres ventas 1.88 9.40
Servicios basicos* - -
Total: 3,306.87 16,534.35
Gastos financieros
Intereses*** 20.83
Total: 3,306.87 16,555.18

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

* Se gasta mensualmente alrededor de $80 por sEvimasicos (agua, luz,

teléfono), los cuales el 50% son de produccion30eb de administracion.

** Se paga mensualmente $200 de arriendo, de laksiel 50% pertenece a las

oficinas de produccién y el 50% a administracion.

*** E| préstamo bancario de $5000 fue pedido al &fel quinto mes, a 2 afios, lo

gue genera intereses de $250 anuales.
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TABLA #11

Costos y gastos de personal en la etapa de ingeigtigy desarrollo.

Sueldo| XIlI Sueldo | XIV Sueldo | Fondo de reserva V@aciones | 11.15% A.Patronal 1% lece - Secap TOTAL
Programador 1 300 25.00 14.17 25.00 12.50 33.45 3.00 413
Programador 2 300 25.00 14.17 25.00 12.50 33.45 3.00 413
Programador 3 300 25.00 14.17 25.00 12.50 33.45 3.00 413
Ingeniero de software 400 33.33 14.17 33.33 16.67 44.60 4.00 546
Administracion 1 170 14.17 14.17 14.17 7.08 18.96 1.70 240
Administracion 2 170 14.17 14.17 14.17 7.08 18.96 1.70 240
TOTAL: 2265.93

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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Debemos tomar en cuenta que los costos anteriarasig etapa de investigacion y

desarrollo son todos fijos (los servicios basioggethden del consumo).

La segunda etapa sera la etapa de comercializdeidos programas realizados. En
esta etapa si se incurrira con todos los gastdsdms los departamentos e incluso
habran costos de mano de obra directa variablequgauna vez realizados los
programas la empresa contara con un solo programéifly y buscara

programadores eventuales segun las necesidada&giesa (mano de obra directa

variable). Los costos y gastos incurridos en dsiaaeson:
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TABLA #12

Costos y gastos.

Costos Costos

mensuales anuales
Costos de produccién
Mano de obra 413.12 4,957.44
Mano de obra indirecta 546.10 6,553.20
Honorarios profesionales - -
Depreciaciéon equipo de computo 66.66 799.92
Depreciacién muebles y enseres
produccién 3.17 38.04
Amortizacion 223.78 2,685.36)
Servicios basicos* 48.00 576.00
Arriendos** 120.00 1,440.00
Banda ancha 35.00 420.00
Gastos de administracion
Sueldos administrativos 240.24 2,882.88
Arriendos 40.00 480.00
Depreciacion de equipo de computacion 18.89 226.68
Depreciacién muebles y enseres
administracién 2.29 27.48
Amortizacion 30.83 369.96
Servicios basicos* 16.00 192.00
Gastos de suministros de oficina 30.00 360.00
Gastos varios 40.00 480.00
Gastos de comercializacion
Sueldos de ventas 240.24 1,681.68
Arriendos 40.00 280.00
Depreciacion de equipo de computacion 38.89 466.68
Depreciacién muebles y enseres ventas 1.88 22.56
Servicios basicos* 16.00 112.00
Gastos de publicidad 40.00 280.00
Gastos de presentacion (empaque) 60.00 420.00
Gastos financieros
Intereses**** 20.83 249.96
Total: 2,331.92 26,001.84

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

81



* Se gasta mensualmente alrededor de $80 por EerViésicos (agua, luz, teléfono),

los cuales el 60% son de produccion, el 20% deradtracion y el 20% de ventas.

** Se paga mensualmente $200 de arriendo, de lakslel 60% pertenece a las

oficinas de produccion, el 20% a administracioh 3086 a ventas.

*** E| préstamo bancario de $5000 fue pedido al &fbel quinto mes, a 2 afos, lo

gue genera intereses de $250 anuales.
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TABLA #13

Costos y gastos de personal en la etapa de cofigxcian.

Sueldo | XIIl Sueldo | XIV Sueldo | Fondo de reserva | Meaciones| 11.15% A.Patronal | 1% IECE - SECAP | TOTAL
Programador 1 300.00 25.00 14.17 25.00 12.50 33.45 3.00 413.12
Ingeniero de software 400.00 33.33 14.17 33.33 16.67 44.60 4.00 546.10
Administracion 170.00 14.17 14.17 14.17 7.08 18.96 1.70 240.24
Ventas 170.00 14.17 14.17 14.17 7.08 18.96 1.70 240.24
TOTAL: 1439.69

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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Para determinar el costo de la mano de obra divectable se debe calcular el valor
de la semana de trabajo, tomando en cuenta quegaizar la personalizacion de
un programa, instalarlo en la empresa, y capacitgoersonal de la misma, se
necesita de 2 semanas, si es un programa basit@sdgemanas, si es un programa

medio; y de 4 semanas, si es un programa avanzado.

Para determinar al valor de la hora de trabajoesei en cuenta factores como el
décimo tercer sueldo, décimo cuarto sueldo y eborde vacaciones, que deben estar
incluidos en el valor que se paga por hora, pogue se tomaran las mismas
condiciones para obtener el valor que se va a pad@s programadores eventuales
por semana de trabajo. Ademas para fines tribstas® realizara liquidacion de

compras y servicios por honorarios profesionalestas trabajadores eventuales.

TABLA #14

Costo de mano de obra directa variable.

Xl XV _
Cargo Sueldo Vacaciones Total
Sueldo Sueldo
Programador | 300.00 25.00 14.17 12.50351.67

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

El costo real al mes de cada programador seraSie&3 por lo que para obtener el
costo por semana de cada programador se tendrémeata 4 semanas en el mes,
entonces el costo variable de mano de obra dicgpetancurrira la empresa por una

semana de trabajo adicional de un programadomdec$87.92.
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Para los costos incurridos por depreciacion y daramibn se han tomado en cuenta

los porcentajes legales para poder realizar loso¥s.

Teniendo en cuenta que la depreciacion es la @edkdvalor con el tiempo de un
activo tangible; y la amortizaciéon significa dividos costos y gastos incurridos en
activos intangibles, en un periodo de tiempo declmua la ley, con el fin de

disminuir los gastos tributarios anuales, y quewseda recuperar la inversion inicial

por la via fiscal.

TABLA #15

Depreciaciones.

Costo | Depreciacién anual Mensual

Costo de produccion

Equipo de computacion (4Pc): 2,400.00 7993 66.66
Muebles de oficina: 60.00 6.00 0.50
Muebles para computadora: 320.00 32.00 2.67

Gasto de administracion:

Equipo de computacion (1Pc e impresora): 680.00 226.64 18.89

Muebles de oficina: 275.00 27.50 2.29

Gastos de ventas:

Equipo de computaciéon (1Pc): 600.00 199.98 16.67
Equipo de computacion (1 laptop): 800.00 266.64 22.22
Muebles de oficina: 225.00 22.50 1.88
Total: 5,360.0C 1,581.1§ 131.77

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

2 \er anexo #17
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TABLA #16

Amortizacion de la inversion inicial.

Costo Depreciacion anual Mensual
Costo de produccion
Programas especializados (licencias) | 1,200.00 399.96 33.33
Gasto de administracion:
Gastos constitucion, marca, intelectual: 1,110.00 369.96 30.83
Total: 2,310.00 769.92 64.16

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

La etapa de investigacion y desarrollo represeraadgs costos para la elaboracion

de los diferentes programas informaticos contalples|o que se a decidié amortizar

los gastos de investigacion y desarrollo incurridoslos cinco primeros meses de

labores a tres afos a partir del sexto mes.

TABLA #17
Costos y gastos por amortizar de la etapa de igeeghn y desarrollo (5 meses).

Costos mensuale

S Costos totales

Costos de produccion

Materia prima (programas especializados)

Mano de obra 1,239.35 6,196.75
Mano de obra indirecta 546.10 2,730.50
Honorarios profesionales (disefio por 2 meses) B500.0 2,500.00
Total: 2,285.45 11,427.25

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

Se amortizan Gnicamente los costos de produccaanridos en esta etapa.
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TABLA #18

Amortizacion de la etapa de investigacion y dedarro

Costo Depreciacion anual Mensual

Costo de produccion

Investigacion y desarrollo  11,427.25 2,285.45 190.45

Total: 11,427.25 2,285.45 190.45

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

3.1.4 Flujo de fondos.

“El flujo de caja es, sin lugar a dudas, la heremta que permite determinar las
necesidades reales de capital en los distintos mosa@e desarrollo del negocio.
Aquel compara los ingresos efectivamente recibigldes egresos efectivamente
pagados. Con base en el flujo de caja pueden detsa los momentos en los
cuales los aportes de los socios y/o los préstatadss intermediarios financieros

son absolutamente necesarios para mantener urgdpose caja final®

Al realizar el flujo de fondos estaremos analizatedmversion inicial del proyecto,

asi como los ingresos y egresos incurridos en padado, ya sea de investigacion y
desarrollo y/o de comercializacion, teniendo emtaigue para realizar este se ven
inmersos diversos rubros, personas y departamdagosuales llevan a cabo los

diversos procesos de la empresa.

Debemos tomar en cuenta que al realizar el flujdotelos la depreciacion y la
amortizacion no son desembolsos reales de dinerque estos ya se hicieron en el

momento de la compra, sino son gastos para dismpagios tributarios, por lo que

% VARELA, Rodrigo. Innovacién Empresarial. Segunda Edicién. Editorial Pearson Education.
Colombia. 2001. Pp 200
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se esta recuperando la inversion al aumentar Is®£y pagar menos tributos, de

manera que los rubros de estas cuentas no setadagen el flujo de fondos.

Ademas el flujo de efectivo servira para poder mieitear indicadores como la Tasa
Interna de Retorno (TIR) y el Valor Actual Neto (MJ lo cual nos llevara a

determinara si el proyecto es viable.

La proyeccion de ventas que se ha realizado paraliferentes escenarios se la
realizd en cantidad, ya que no se puede determinacrecimiento de ventas en
dolares porque cada programa tiene un precio detedm y al realizar un

crecimiento porcentual fijo en ddlares no se paldt&rminar si el crecimiento es de

un programa avanzado, medio o basico.
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TABLA #19
Proyeccién de ventas - Escenario optimista.

Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo

Cantidad vendida al mes: 3 5 8 8 9 9 10 10 10 10 9 9

# Programas
Programa basico 53.78% 54 4 3 10 10 10 10 4 3
Programa medio 24.37% 24 3 1 5 5 2 3 2 3
Programa avanzado 21.85% 22 4 3 3 3 3 3 3

100

Ventas
Programa béasico $700.00 - - - - 2,800.00 2,100.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 2,800.00 2,100.00 37,800.00
Programa medio $1,500.00 4,500.00 1,500.00 7,500.00 7,500.00 3,000.00 4,500.00 - - - - 3,000.00  4,500.00 36,000.00
Programa avanzado  $2,500.00 - 10,000.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 - - - - 7,500.00 7,500.00 55,000.00
Total: 4,500.00 11,500.00 15,000.00 15,000.00 13,300.00 14,100.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 13,300.00 14,100.00 | 128,800.00 |
Costo de la mano de obra directa variable:
Valor de la semana: 87.92
Costo variable: - 967.08 1,670.42 1,670.42 1,582.50 1,670.42 1,055.00 1,055.00 1,055.00 1,055.00 1,582.50 1,670.42 | 15,033.75 |

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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TABLA #20

Flujo de efectivo - Escenario optimista.

Afio 2007 Afio 2008 Afio 2009
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo

Ventas - - - - - 4,500.00 11,500.00 15,000.00 15,000.00 13,300.00 14,100.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 13,300.00 14,100.00
Inversion inicial -8340.0
Costo de produccién

Costo de produccion 2,460.45 2,460.45 2,460.45 2,460.45 2,460.45 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22

Costos variables - - - - - - 967.08 1,670.42 1,670.42 1,582.50 1,670.42 1,055.00 1,055.00 1,055.00 1,055.00 1,582.50 1,670.42

Depreciacion 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83

Amortizacién 33.33 33.33 33.33 33.33 33.33 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78
Gastos de administracién

Gastos de administracion 650.48 650.48 650.48 650.48 650.48 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24

Depreciacion 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18

Amortizacion 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83
Gastos de ventas

Gastos de ventas - - - - - 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24

Depreciacion 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77
Gastos financieros

Intereses - - - - 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83
Utilidad bruta - 3,306.87 |- 3,306.87 3,306.87 3,306.87 3,327.70 2,168.08 8,201.00 10,997.66 10,997.66 9,385.58 10,097.66 3,613.08 3,613.08 3,613.08 3,613.08 9,385.58 10,097.66
Impuestos tributarios

15% Trabajadores - 496.03 |- 496.03 496.03 496.03 499.16 325.21 1,230.15 1,649.65 1,649.65 1,407.84 1,514.65 541.96 541.96 541.96 541.96 1,407.84 1,514.65

25% Impuesto a la Renta - 702.71 |- 702.71 702.71 702.71 707.14 460.72 1,742.71 2,337.00 2,337.00 1,994.44 2,145.75 767.78 767.78 767.78 767.78 1,994.44 2,145.75
Gastos que no repre. desem. de dinero

Depreciacion 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78

Amortizacién 64.16 64.16 64.16 64.16 64.16 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61
Flujo de efectivo neto: -8340.00- 1,912.19 |- 1,912.19 1,912.19 1,912.19 1,925.47 1,768.54 5,614.53 7,397.40 7,397.40 6,369.70 6,823.65 2,689.73 2,689.73 2,689.73 2,689.73 6,369.70 6,823.65

VAN = 11,940.27
TIR= 13.75%

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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TABLA #21
Proyeccion de ventas - Escenario moderado.

Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo

Cantidad vendida al mes: 1 2 3 5 6 7 8 9 9 10 10 10

# Programas
Programa bésico 53.78% 43 1 4 4 4 10 10 10
Programa medio 24.37% 19 2 2 1 6 4 2 2
Programa avanzado 21.85% 18 1 1 5 4 1 3 3
Ventas - - - - 700.00 - 2,800.00 2,800.00 2,800.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 30,100.00
Programa bésico - 3,000.00 3,000.00 - 1,500.00 9,000.00 6,000.00 3,000.00 3,000.00 - - - 28,500.00
Programa medio 2,500.00 - 2,500.00 12,500.00 10,000.00 2,500.00 - 7,500.00 7,500.00 - - - 45,000.00
Programa avanzado 2,500.00 3,000.00 5,500.00 12,500.00 12,200.00 11,500.00 8,800.00 13,300.00 13,300.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 | 103,600.00 |
Total:
Costo de la mano de obra directa variable:
Valor de la semana: 87.92
Costo variable: - - 263.75 1,055.00 1,142.92 1,318.75 1,055.00 1,582.50 1,582.50 1,055.00 1,055.00 1,055.00 11,165.42

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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TABLA #22
Flujo de efectivo - Escenario moderado.

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

Afio 2007 Afio 2008 Afio 2009
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo

Ventas - - - - - 2,500.00 | 3,000.00 5,500.00 12,500.00 12,200.00 11,500.0 8,800.0 13,300.0 13,300.0 7,000.0 7,000.0 7,000.0
Inversion inicial -8340.0
Costo de produccién

Costo de produccion 2,460.45 2,460.45 2,460.45 2,460.45 2,460.45 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22

Costos variables - - - - - - - 263.75 1,055.00 1,142.92 1,318.75 1,055.00 1,582.50 1,582.50 1,055.00 1,055.00 1,055.00

Depreciacion 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83

Amortizacion 33.33 33.33 33.33 33.33 33.33 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78
Gastos de administracion

Gastos de administracion 650.48 650.48 650.48 650.48 650.48 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24

Depreciacion 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18

Amortizacion 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83
Gastos de ventas

Gastos de ventas - - - - - 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24

Depreciacion 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77
Gastos financieros

Intereses - - - - 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83
Utilidad bruta - 3,306.87 [- 3,306.87 |- 3,306.87 |- 3,306.87 3,327.70 168.08 668.08 2,904.33 9,113.08 8,725.16 7,849.33 5,413.08 9,385.58 9,385.58 3,613.08 3,613.08 3,613.08
Impuestos tributarios

15% Trabajadores - 496.03 |-  496.03 |- 496.03 |- 496.03 499.16 25.21 100.21 435.65 1,366.96 1,308.77 1,177.40 811.96 1,407.84 1,407.84 541.96 541.96 541.96

25% Impuesto a la Renta - 702.71 |- 702.71 |- 702.71 |- 702.71 707.14 35.72 141.97 617.17 1,936.53 1,854.10 1,667.98 1,150.28 1,994.44 1,994.44 767.78 767.78 767.78
Gastos que no repre. desem. de dinero

Depreciacion 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78

Amortizacion 64.16 64.16 64.16 64.16 64.16 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61
Flujo de efectivo neto: -8340.09- 1,912.19 - 1,912.19 (- 1,912.19 |- 1,912.19 1,925.47 493.54 812.29 2,237.90 6,195.98 5,948.68 5,390.34 3,837.23 6,369.70 6,369.70 2,689.73 2,689.73 2,689.73

VAN = 4,457.23
TIR= 9.61%
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Cantidad vendida al mes:

# Programas

Programa basico 53.78% 32
Programa medio 24.37% 14
Programa avanzado 21.85% 14

Ventas
Programa basico
Programa medio

TABLA #23
Proyeccién de ventas - Escenario pesimista.

Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero
1 2 2 3 4 5
1 1 1 1 4 1
1 1 3
1 1 1
700.00 700.00 700.00 700.00 2,800.00 700.00 700.00
- 1,500.00 - 1,500.00 - 4,500.00 3,000.00
- - 2,500.00 2,500.00 - 2,500.00 7,500.00

7,000.00

22,400.00
21,000.00
35,000.00

Programa avanzado

700.00 2,200.00 3,200.00 4,700.00 2,800.00 7,700.00 11,200.00

7,000.00

78,400.00 |

Total:

Costo de la mano de obra directa variable:

Valor de la semana: 87.92
Costo variable:

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

- - - 87.92 - 615.42 967.08

967.08

1,494.58 6,857.50
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TABLA #24
Flujo de efectivo - Escenario pesimista.

Afio 2007 Afio 2008 Afio 2009
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo |

Ventas - - - - - 700.00 700.00 2,200.00 3,200.00 4,700.00 2,800.00 7,700.00 11,200.00 11,600.00 13,300.00 7,000.00 13,300.00
Inversién inicial -8340.0
Costo de produccién

Costo de produccién 2,460.49 2,460.45 2,460.45 2,460.45 2,460.45 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22 1,162.22

Costos variables - - - - - - - - - 87.92 - 615.42 967.08 1,230.83 1,494.58 967.08 1,494.58

Depreciacién 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83

Amortizacién 33.33 33.33 33.33 33.33 33.33 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78 223.78
Gastos de administracion

Gastos de administracién 650.4 650.48 650.48 650.48 650.48 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24 366.24

Depreciacion 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18 21.18

Amortizacién 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83 30.83
Gastos de ventas

Gastos de ventas - - - - - 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24 396.24

Depreciacion 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77 40.77
Gastos financieros

Intereses - - - - 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83 20.83
Utilidad bruta - 3,306.87 |- 3,306.87 3,306.87 3,306.87 |- 3,327.70 |- 1,631.92 [- 1,631.92 131.92 868.08 2,280.16 468.08 4,752.66 7,901.00 8,037.25 9,473.50 3,701.00 9,473.50
Impuestos tributarios

15% Trabajadores - - - - - - - - - - - - 1,185.15 1,205.59 1,421.02 555.15 1,421.02

25% Impuesto a la renta - - - - - - - - - - - - 1,678.96 1,707.91 2,013.12 786.46 2,013.12
Gastos que no repre. desem. de dinero

Depreciacion 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78 131.78

Amortizacién 64.16 64.16 64.16 64.16 64.16 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61 254.61
Flujo de efectivo neto: -8340.0p 3,110.93|-  3,110.93 3,110.93 3,110.93 |- 3,131.76 |- 1,24553 |- 1,245.53 254.47 1,254.47 2,666.55 854.47 5,139.05 5,423.28 5,510.13 6,425.74 2,745.78 6,425.74

VAN = -8,161.44
TIR= 2.91%

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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Estado de resultados:

“El estado de Resultados, muestra, a nivel de causdas utilidades producidas por
el negocio en el periodo de andlisis. Basicameomepara ingresos causados con
costos y gastos causados en un periodo de opemidregocio. Adicionalmente,
produce, como resultado, el valor de los impuedtmsenta®’ y participacion a los

trabajadores.

En nuestro caso se realizar4 un estado de ressilfzata cada escenario, el cual
refleje la utilidad o la pérdida que se obtengarcada uno de ellos, teniendo en
cuenta que para realizar este estado los cincemsmMmeses se incurren Unicamente

en costos, ya que a partir del sexto mes se iki@tapa de comercializacion.

2" VARELA, Rodrigo. Innovacién Empresarial. Segunda Edicién. Editorial Pearson Education.
Colombia. 2001. Pp 201
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TABLA #25
GC Soluciones Cia. Ltda.

Estado de resultados - Escenario optimista.

Ventas 80,400.0(¢
(-) Costos de produccion 31,624.69
= Utilidad bruta en ventas 48,775.31
(- ) Gastos operacionales 9,869.76
Gastos de administracion 6,440.20
Sueldos administrativos 4,084.08
Arriendos 780.00
Depreciacion de equipo de computacion 226.68
Depreciacion muebles y enseres administracion 27.48
Amortizacion 369.96
Servicios basicos 312.00
Gastos de suministros de oficina 360.00
Gastos varios 280.00
Gastos de ventas 3,262.92
Sueldos de ventas 1,681.68
Arriendos 280.00
Depreciacion de equipo de computacion 466.68
Depreciacion muebles y enseres ventas 22.56
Servicios basicos* 112.00
Gastos de publicidad 280.00
Gastos de presentacion (empaque) 420.00
Gastos financieros 166.64
Intereses 166.64
= Utilidad operacional 38,905.54
-15% patrticipacion trabajadores 5,835.83
= Utilidad antes de impuestos 33,069.71
-25% Impuesto a la Renta 8,267.43
= Utilidad a distribuir entre socios 24,802.29
Gerente Contador

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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TABLA #26

GC Soluciones Cia. Ltda.

Estado de resultados - Escenario moderado.

Ventas
(-) Costos de produccion
= Utilidad bruta en ventas

(- ) Gastos operacionales
Gastos de administracion
Sueldos administrativos
Arriendos
Depreciacion de equipo de computacion
Depreciacion muebles y enseres administracion
Amortizacion
Servicios basicos
Gastos de suministros de oficina
Gastos varios
Gastos de ventas
Sueldos de ventas
Arriendos
Depreciacion de equipo de computacion
Depreciacion muebles y enseres ventas
Servicios basicos*
Gastos de publicidad
Gastos de presentacion (empaque)
Gastos financieros
Intereses
= Utilidad operacional
-15% participacion trabajadores
= Utilidad antes de impuestos
-25% Impuesto a la Renta

= Utilidad a distribuir entre socios

Gerente

56,000.0¢
27,844.28
28,155.772
9,869.76
6,440.20
4,084.08
780.00
226.68
27.48
369.96
312.00
360.00
280.00
3,262.92
1,681.68
280.00
466.68
22.56
112.00
280.00
420.00
166.64
166.64
18,285.96
2,742.89
15,543.07
3,885.77
11,657.30
Contador

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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TABLA #27

GC Soluciones Cia. Ltda.

Estado de resultados - Escenario pesimista.

Ventas
(-) Costos de produccién
= Utilidad bruta en ventas

(- ) Gastos operacionales

Gastos de administracion
Sueldos administrativos
Arriendos
Depreciacion de equipo de computacion
Depreciacion muebles y enseres administracion
Amortizacion
Servicios basicos
Gastos de suministros de oficina
Gastos varios

Gastos de ventas
Sueldos de ventas
Arriendos
Depreciacion de equipo de computacion
Depreciacion muebles y enseres ventas
Servicios basicos
Gastos de publicidad
Gastos de presentacién (empaque)

Gastos financieros
Intereses

= Utilidad Operacional

-15% participacion trabajadores
= Utilidad antes de impuestos
-25% Impuesto a la Renta

= Utilidad a distribuir entre socios

Gerente

22,000.0(
23,712.14
-1,712.19
9,869.76
6,440.20
4,084.08
780.00
226.68
27.48
369.96
312.00
360.00
280.00
3,262.92
1,681.68
280.00
466.68
22.56
112.00
280.00
420.00
166.64
166.64
11,581.95
11,581.95
11,581.95
Contador

)

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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3.1.5 Punto de equilibrio.

El punto de equilibrio es aquel en donde los cosms iguales a los ingresos,
teniendo en cuenta costos fijos y variables. Sealoula con el fin de determinar
hasta que punto pueden caer las ventas antes del queyecto inicie a generar

pérdidas.

El punto de equilibrio ha sido calculado para cada de los escenarios analizados
en el proyecto, con el fin de determinar que pdejerde ventas cubren los costos

fijos y variables en los que incurre la empresa.

TABLA #28

Punto de equilibrio escenario optimista.

Ventas: 128800.00
Costos fijos: 46494.88
Costos variables: 15033.75
Costos totales: 61528.63
K= 40.87%

Lo que implica que si se vende el 40,87% de los $128800
(100 programas) los costos y gastos seran iguales |a los
ingresos, por lo que al no haber ni pérdida ni utilidad

estaremos en el punto de equilibrio.

Utilidad = Ventas - CF - CcvVv

0 52638.99 - 46494.88 - 6144.11

0= 0.00

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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TABLA #29

Punto de equilibrio escenario moderado.

Ventas: 103600.00
Costos fijos: 46494.88
Costos variables: 11165.42
Costos totales: 57660.30
K= 50.30%

Lo que implica que si se vende el 50,370% de los $10360p (80
programas) los costos y gastos seran iguales a los ingpesds)
que al no haber ni pérdida ni utilidad estaremos en el punto de

equilibrio.
Utilidad = Ventas - CF - Cv
0 = 52111.12 - 46494.88 - 5616.24
0 = 0.00

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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TABLA #30

Punto de equilibrio escenario pesimista.

Ventas: 78400.00
Costos fijos: 46494.88
Costos variables: 7385.00
Costos totales: 53879.88
K= 65.47%

Lo que implica que si se vende el 65,47% de los $78400
(60 programas) los costos y gastos seran iguales [a los
ingresos, por lo que al no haber ni pérdida ni utilidad

estaremos en el punto de equilibrio.

Utilidad = Ventas - CF - CcvVv

0 51329.98 - 46494.88 - 4835.10

0= 0.00

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

3.1.6 Analisis de rentabilidad.

El analisis de rentabilidad sera determinar losicedbres de factibilidad del
proyecto como el Valor Actual Neto (Van) y la Tdsterna de Retorno (TIR), para

poder determinar si el proyecto es viable o no.

Valor Actual Neto (VAN).

El valor actual neto se basa en “determinar elrvptesente de todos los flujos

futuros de efectivo que se espera que genere we@n) y luego sustraer la

101



inversion inicial para precisar el beneficio nete da empresa obtendra del hecho de
invertir en el proyecto. Si el beneficio neto geeha calculado sobre la base de un

valor presente es positivo, el proyecto se conaidea inversion aceptabfé”

El calculo del Valor Actual Neto utiliza el sigutencriterio: “un délar hoy vale mas
que un dolar de mafana”, debido a que el dilarayepuede ser invertido para

rendir intereses inmediatamente, tomando en c@kntor del dinero en el tiempo.

En nuestro proyecto el valor actual presente netosido calculado para los
diferentes escenarios, fijando una tasa de rendimidel 7%, lo cual es lo minimo
que los inversionistas desean ganar al invertiegte proyecto, lo cual representa
1.37% mas de lo que el banco estaria dispuestga par el depdsito del monto de
la inversion que estamos realizando. El porcerdajetilidad que esperamos no es
elevado debido a que el negocio es nuevo y hastaegte se posesione en el
mercado los inversionistas no podran esperar wsemdkevada de retorno; una vez
que este esté posesionado y alla ganado mercadaigiea una mayor tasa de

rentabilidad.

La tasa pasiva se obtuvo de la pagina web del Ba@eatral del Ecuador, el dia 9 de

octubre del afio 2007, la cual a la fecha era d&b..6

En el escenario optimista se obtuvo que valor a¢iesente neto es de $11940,00,
en el escenario moderado se obtuvo que el val@epte neto es de $4457.23,
otorgando un valor agregado a los inversionistasnyel escenario pesimista se
obtuvo que el valor actual neto es de $-8161.4érmdo una disminucién en el

valor de lo que los inversionistas esperan devarsidn en este presente proyecto.

28 BESLEY, Scott y Eugene BRIGHAMEundamentos de Administracién Financiera Décimo
Segunda Edicién. McGraw Hill. 2000. Pp387
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Debido a que no se sabe en que escenario se deszawa negocio realmente una
vez que inicie a funcionar, los tres escenarioslrtan la misma probabilidad de
ocurrencia, por lo cual se procede a obtener el \fANderado con los Valores

Actuales Netos obtenidos en cada escenario.

TABLA # 31
VAN Estimado.

VAN actual Ponderacion| VAN ponderado

Escenario pesimista - 8,161.44 33.33% - 2,720.48
Escenario moderado 4,457.23 3.33 1,485.74
Escenario optimista 11,940.2F  3.33% 3,980.09
8,236.06 100.00% 2,745.35

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

Debemos tomar en cuenta que estos y todos losegat@iculados en el presente
proyecto son Unica y exclusivamente para cubrimefcado de la Camara de la
Pequefia Industria del Azuay, ya que es un mercaelmg ha sido explotado al estar
conformado por empresas que estan iniciAndoseudong significa que nuestra
empresa una vez constituida va a satisfacer lassitezles Unicamente de este
mercado, sino también de otras empresas que ttenliteniendo con esto mayores
ingresos y una mayor durabilidad de la empresd emercado. Ademas la empresa
brinda otros servicios que son ingresos signifisagg@ara la misma, como las
actualizaciones de los programas las cuales seaeal a partir del primer afio, y
segun lo requieran nuestros clientes, y sin degdado servicios como: Networking

(estudio, analisis, disefo, implantacion y mantésnmo de redes LAN/MAN/WAN),

implantacion de Soluciones de Administracion, pdara migracién de tecnologia de
redes, redes Inalambricas LAN/WAN, adecuacion deffaestructura fisica de las

diferentes empresas y disefio corporativo de acugrdimagen de las diferentes

empresas.
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El comenzar satisfaciendo un mercado de pequefigsesas, como son las
empresas afiliadas a la CAPIA, abrird puertas sstnmeempresa en el mercado,
haciéndolo conocer y dando una vision de expamsidyn amplia a nuestra empresa,
por lo que mas adelante, en el presente trabajonsan en cuenta otros mercados.

Tasa Interna de Retorno (TIR).

“La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa dermetestimada para un proyecto
propuesto, dados sus flujos de efectivo incremestahl igual que el método del
Valor Actual Presente Neto, el método de TIR carsidodos los flujos de efectivo
para un proyecto y se ajusta al valor del dinerceetiempo. Sin embargo, los
resultados de la Tasa Interna de Retorno se exppoeEsao un porcentaje, no como

una cifra en dolares.

Cuando se toman decisiones de presupuestacionpdel agilizando el método del
TIR, la TIR del proyecto propuesto se compara edias$a de retorno que requiere la
gerencia para el proyecto. Si la TIR del proyestonayor o igual a la tasa de retorno

que requiere la gerencia, se acepta el proy&cto”

En el escenario optimista se obtuvo una Tasa latdenRetorno de 13.75%, en el
escenario moderado se obtuvo una Tasa Interna tmnBede 9.61% y en el
escenario pesimista se obtuvo una Tasa Internatberi® de 2.91%.

Una vez que hemos encontrado la Tasa Interna aeri®ef el Valor Actual Neto de
cada escenario, y obtenido una ponderacion, podemosiuir que al cubrir el
mercado de la Camara de la Pequefa Industria dehyAla empresa tendra una

rentabilidad significativa, teniendo en cuenta golamente tiene un afio de ventas.

2 GALLAGHER, Timothy J y Joseph D, ANDREW JAdministracién Financiera Teoria_y
Préactica. Segunda Edicion. Pearson Education. 2001. Pp 263
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Debemos tomar en cuenta que los datos obtenidosagmriados para un afio y cinco
meses de la empresa en el mercado, el tiempo quecesario para poder cubrir un
determinado porcentaje del mercado de la CAPIAQse escenario en el cual nos

encontremos.

La empresa no cerrara después de cubrir este noeroa@n el afio cinco meses
analizados se espera cubrir Unicamente el mergalzado, sino se pretende cubrir
los requerimientos de cualquier empresa que litiestros servicios, no solamente
con la venta de programas informaticos contables) son la venta de otros

servicios que ofrece la empresa, por lo que s®mado en cuenta otro mercado a

partir del afio que se termine de cubrir el mercid@a CAPIA.

Una vez establecidas bases soélidas al analizaresiato de la CAPIA y cubrirlo
segun sus requerimiento supondremos otros mercktipsoblema que se encontrd
es que no hay informacién sobre las microempresiateptes en la Provincia del
Azuay, por lo que se supuso que si de 195 emplid$hasstarian dispuesta a adquirir
un programa informatico contable, conseguiriamosnencado de 180 empresas en
un escenario optimista, 140 en un escenario modeyad00 empresas en un
escenario pesimista, teniendo en cuenta que elerstivde microempresas sera
muchisimo mayor al analizado en la CAPIA; ademasugeiso que la capacidad de
produccion de nuestra empresa crecio, debido aperiencia adquirida al cubrir el
mercado de la CAPIA. El nuevo mercado que cubrieerea los diferentes

escenarios sera cubierto en un afo.

Ademas supondremos que los inversionistas espenar8fb6 de tasa de retorno, ya

que el negocio esta establecido y reconocido erestado.
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TABLA #32
Proyeccion de ventas - Escenario pesimista - Mercad

Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Cantidad vendida al mes: 3 5 8 8 9 9 10 10 10 10 9
# Programas

Programa basico 53.78% 54 4 3 10 10 10 10 3
Programa medio 24.37% 24 3 1 5 5 2 3 2 3
Programa avanzado 21.85% 22 4 3 3 3 3 3 3

100
Ventas
Programa basico $700.00 - - - - 2,800.00 2,100.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 2,800.00 2,100.00 37,800.00
Programa medio $1,500.00 4,500.00 1,500.00 7,500.00 7,500.00 3,000.00 4,500.00 - - - - 3,000.00 4,500.00 36,000.00
Programa avanzado $2,500.00 - 10,000.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 - - - - 7,500.00 7,500.00 55,000.00
Total: 4,500.00 11,500.00 15,000.00 15,000.00 13,300.00 14,100.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 13,300.00 14,100.00 [ 128,800.00 |
Costo de la mano de obra directa variable:
Valor de la semana: 87.92
Costo variable: - 967.08 1,670.42 1,670.42 1,582.50 1,670.42 1,055.00 1,055.00 1,055.00 1,055.00 1,582.50 1,670.42 15,033.75

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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BLA #33
Flujo de efectivo - Escenario pesimista - Mercado.

2007 Ao 2008 Ao 2009 Afio 2010
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembe Enero Febrero Marzo Abiil Mayo

|Ventas - - 70000| 70000 | 220000 320000 | 470000| 280000 | 770000 | 1120000 | 11,60000| 1330000| 7.00000 | 1330000| 450000 1150000 | 1500000 1500000 | 1330000 1410000| 7.000.00 700000 7.000.00 700000 | 1330000 | 14,100.00
inversion Inicial -8340.0¢
Costo de produccion

Costo de produceion 246045 | 246045 | 246045 | 246045 | 246045 | 116222 | 116222 | 1.16222 116222 | 116222 116222 | 116222 116222 116222 116222 116222 116222 | 116222 116222 116222 116222 1,162.22 1,162.22 116222 1162.22 1.162.22 116222 1.162.22 116222

Costos variables - - - - - - - - 87.92 - 70333| 105500 131875 1.582.50 1,055.00 1.582.50 - 967.08| 167042 167042 158250 | 1,670.42 1.055.00 1,055.00 1,055.00 1,055.00 158250 167042

Depreciacion 6983 69.83 69.83 69.83 6983 69.83 69.83 69.83 6083 6983 69.83 6983 6083 6983 69.83 6983 69.83 69.83 69.83 6983 6983 6983 6983 69.83 6983 69.83 6983 69.83 6983

Amortizacion 3333 33.33 33.33 3333 3333 | 22378| 20378 | 22378 22378 223.78 22378 22378 22378 22378 22378 223.78 22378 22378 22378 223.78 223.78 223.78 22378 22378 223.78 22378 223.78 22378 223.78
Gastos de

Gastos de 65048 650.48 65048 650.48 650.48 | 36624 | 36624 | 36624 366.24 36624 366.24 36624 36624 36624 366.24 36624 366.24 366.24 366.24 366.24 36624 36624 36624 366.24 36624 366.24 36624 366.24 36624

Depreciaci6n 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118

Amortizagion 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083
Gastos de ventas

Gastos de ventas - - - - 39624| 39624 | 39624 39624 39624 396.24 39624 39624 39624 396.24 39624 396.24 396.24 396.24 39624 39624 39624 39624 396.24 39624 396.24 39624 39624 39624

Depreciacion 4077 40.77 40.77 40.77 40.77 4077 4077 4077 40.77 4077 4077 40.77 40.77 40.77 4077 40.77 4077 4077 4077 40.77 40.77 4077 40.77 4077 40.77 4077 40.77 4077 40.77
Gastos financieros

Intereses - - - 2083 20.83 20.83 20.83 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 -
Utiidad bruta - 330687 |- 330687 |- 330687 |- 330687 |- 332770 |- 163192 | 163192 | 13192 868.08 |  2280.16 46808 | 466475| 781308 794933 9.385.58 361308 | 938558 | 216808 8201.00| 1099766 1099766| 938558 | 10.00766| 361308 361308 | 361308 361308 | 938558 | 1011849
mpuestos tributarios

15% Trabajadores - 49603 | 49603 |- 49603 |- 49603 | 49916 | 24479 | 24479 | 1979 13021 34202 7021 699.71 117196 | 1190240 1407.84 54196 1.407.84 32521 | 123015| 164965 1649.65 140784 | 151465 54196 54196 541.96 54196 140784 151777

25% Impuesto a la Renta, - 70271 |- 70271 | 70271 ) 70271 70714 |- 34678| 34678 | 2803 184.47 48453 9947 991.26 1,660.28 1,689.23 1.994.44 76778 1.994.44 46072 | 174271 | 2337.00 2337.00 199444 | 214575 767.78 76778 767.78 76778 199444 215018
Gastos que no repre. desem. de dinero

Depreciacion 13178 13178 13178 13178 1178 | 13i7s| 1317 | 13178 13178 13178 13178 13178 131.78 13178 13178 13178 13178 13178 131.78 13178 13178 13178 13178 131.78 13178 13178 13178 131.78 13178

Amortizacion 64.16 64.16 64.16 64.16 6416 | 25461 | 25461 | 25461 25461 254.61 25461 25461 25461 25461 25461 25461 25461 25461 25461 254.61 25461 254.61 254.61 25461 254.61 25461 254.61 25461 254.61
Flujo de efectivo neto: 8340, 191219 191219 |- 191219 |- 101219 [ 192547 |- 65396 |- 65396 [ 30229 93979 | 1839.99 68479 | 336017 | 536723 545409 6,369.70 268973 | 636970 | 176854 | 561453 7.397.40 7397.40 636970 [ 6,82365 2,689.73 268073 |  2,689.73 268073 |  6369.70 6.836.93

VAN 4,804.70
TIR= 9.71%

Realizado por: Gabriela Dugue y Cristian A
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Cantidad vendida al mes:

# Programas

Programa basico 53.78% 97

Programa medio 24.37% 43

Programa avanzado 21.85% 40
180

Ventas

Programa basico $700.00

Programa medio $1,500.00

Programa avanzado $2,500.00

Total:

Costo de la mano de obra directa variable:

Valor de la semana:
Costo variable:

87.92

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

TABLA #34
Proyeccion de ventas - Escenario optimista - Mercad

Junio Julio

Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo
5 7 0 12 14 17 18 19 19 20 20 20
3 3 4 3 3 3 6 4 8 20 20 20
1 2 1 5 6 7 8 8 5
1 2 4 4 5 7 4 7 6
2,100.00 210000 280000 210000  2,100.00 210000 420000  2,800.00  5600.00  14,000.00  14,000.00  14,000.00 67,900.00
1,500.00 3,000.00  1,500.00 750000  9,000.00  10,500.00  12,000.00  12,000.00  7,500.00 - - - 64,500.00
2,500.00 5,000.00  10,000.00 _ 10,000.00 _ 12,500.00 _ 17,500.00 _ 10,000.00 _ 17,500.00 _ 15,000.00 - - - 100,000.00
6,100.00 _ 10,100.00 _ 14,300.00 __ 19,600.00 __ 23,600.00 __ 30,100.00 __ 26,200.00 _ 32,300.00 __ 28,100.00 _ 14,000.00 __ 14,000.00 __14,000.00 | _ 232,400.00 ]
527.50 105500  1,67042 254958 316500  4,132.08  3,868.33 457167  4,13208 281333 281333  2,813.33
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TABL
Flujo de efectivo - Escenario optimista - Mercado

Realizado por: Gabriela Dugue y Cristian A

2007 Afio 2008 Ao 2009 Ao 2010
Enero | Febrero |  Marzo Abril Mayo Junio, Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | biciembre Enero Febrero Marzo Abri Mayo Junio Julio Agosto_| Septiembre | Octubre |  Noviembre | Diciemte Enero Febrero Marzo Abril Mayo

[ventas - - - - - 450000| 1150000| 1500000| 1500000 | 1330000| 1410000| 700000 | 7.00000| 700000 | 700000 1330000| 1410000| 610000 | 1010000| 1430000| 1960000 | 2360000| 3010000 | 2620000| 3230000| 2810000 1400000 | 1400000 | 1400000
inversion inicial 83400
Costo de produccion

Costo de produccién 206045 | 246045 | 246045 | 246045 | 2a6045| 116202| 116222 11e222| 11e222| ae222| 1ae202| anezze| aaee22| 1aeeze| 1ae222| 1ae222| aae222| 116222 | ez 1ae2ze| naeeze|  1ae222 116222 ] 116222 116222 116222 | 116222| 6222 116022

Costos variables - - - - - - 96708| 167042| 167042| 1se250| 167042| 105500| 105500| 10s500| 105500 1seaso| 167042 52750 | 105500| 167042 | 254958 | 316s00| ai3zos| 3messs| asmaer| a1mos| 21333 281333| 2g1333

Depreciacion 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 60.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 6983 60.83 69.83 69.83 69.83 69.83

Amortizacion 3333 3333 3333 3333 3333 22378 22378 22378 22378 22378 22378 22378 22378 22378 22378 22378 22378 35072 35072 35072 35072 35072 35072 35072 350.72 35072 35072 35072 35072
Gastos de

Gastos de 650.48 65048 | 65048 | 65048 650.48 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624 36624

Depreciacion 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118

Amortizacion 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 083 3083 3083 3083 3083 3083 083 3083 3083 3083
Gastos de ventas

Gastos de ventas - - - - - 39624 39624 39624 39624 30624 30624 39624 39624 30624 39624 39624 30624 39624 39624 39624 39624 39624 39624 39624 39624 39624 39624 39624 39624

Depreciacion 4077 077 077 077 077 40.77 4077 077 4077 40.77 4077 4077 077 4077 4077 077 4077 4077 077 4077 077 077 4077 077 4077 40.77 4077 40.77 077
Gastos financieros

Intereses - - - - 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 -
Uiidad bruta . 330687 |- 330687 | 330687 | 3306s7| 33770 | 216808| 820100| 1000766| 1000766| oassss| 10007e6| 361308| 361308| 361308 361308| 03558 | 1000766 | 311364 | esss1a| 1017072 1eserse| 17orersa| o23s000s| 10s7aer| osoeear| oisesos| srorer| sraver| srases
impuestos ibutarios

15% Trabajadores . 49603 | 49603 | 49603 | 49603 | 49016 32521 | 123015| 164965 | 164965 | 140784f 151465 541,96 541.96 54196 sa106 | 140784 151465 46705 osro2 | 1soser| 218873 269642 35236 | 298092 379042 322636 | 130017| 1300a7| 131230

25% Impuesto a a Renta, . e | qema | 7oera | 70271 7074 46072 | 174271| 233700 233700 190asa| 214575 76778 767.78 767.78 76778 |  199444) 214575 66165 | 1.30955| 216128 | 310071 | 381903| a99s67| 422207 536976 |  as7067| 185066| 185066 | 185000
Gastos que no repre. desem. de dinero

Depreciacion 13178 178 | 1mrs| 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178

Amortizacion 6416 64.16 64.16 64.16 64.16 25461 25461 25061 25061 25461 25461 25061 25061 25461 25061 25061 25461 38155 38155 38155 38155 38155 38155 38155 38155 38155 38155 38155 38155
Fiujo de efectivo neto: 9300p 191219\ 191219 |- 191219 |- 191219 | 192547 | 176854 | 561453 | 739740 [ 730740 | 636970 | 682365 | 268973 | 268973 268973 | 268973 | 636970 | 682365 | 249828 | 471199 | 699717 | 981545 | 1197312| 1550035 | 1318224 | 1662262 1422535 607731 607731 609059

VAN= 2806368
TIR= 16.85%
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TABLA #36
Proyeccion de ventas - Escenario moderado - Mercado
Julio

Junio Octubre

Agosto Septiembre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Cantidad vendida al mes: 3 4 5 7 9 10 12 14 17 19 20 20
# Programas
Programa bésico 53.78% 75 3 2 1 2 2 4 2 4 7 8 20 20
Programa medio 24.37% 34 1 3 3 4 3 5 6 3 6
Programa avanzado 21.85% 31 1 1 2 3 3 5 4 7 5
140
Ventas
Programa basico 2,100.00 1,400.00 700.00 1,400.00 1,400.00 2,800.00 1,400.00 2,800.00 4,900.00 5,600.00 14,000.00 14,000.00 52,500.00
Programa medio - 1,500.00 4,500.00 4,500.00 6,000.00 4,500.00 7,500.00 9,000.00 4,500.00 9,000.00 - - 51,000.00
Programa avanzado - 2,500.00 2,500.00 5,000.00 7,500.00 7,500.00 12,500.00 10,000.00 17,500.00 12,500.00 - - 77,500.00
Total: 2,100.00 5,400.00 7,700.00 10,900.00 14,900.00 14,800.00 21,400.00 21,800.00 26,900.00 27,100.00 14,000.00 14,000.00 | 181,000.00 |
Costo de la mano de obra directa variable:
Valor de la semana: 87.92
Costo variable: - 351.67 703.33 1,142.92 2,285.83 1,846.25 2,725.42 2,989.17 3,780.42 4,044.17 2,813.33 2,813.33 25,495.83

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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TABLA #37

Flujo de efectivo - Escenario moderado - Mercado.

Al 2008 Afo 2009 Ao 2010
2007 Enero | Febreo | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | septembre | Ocubre | Noviembre | piciemre Enero Febrero Marzo Abil Mayo Junio ulio Agosto | septiembre | Ocubre | nNoviembre | Dicembre Enero Febrero Marzo Abii Mayo
[ventas - - - - - 250000] 300000 | 550000 1250000| 1220000| 115000 88000 | 133000 133000 7,0000 7,0000 70000 | 210000| 540000 | 770000| 1090000| 1490000| 1480000| 2140000| 2180000] 2690000| 27.10000| 1400000 1400000
inversion inicial -8340.0
Costo de produccion
Costo de produccion 246045 | 246045 | 246045 | 246045| 246045| 116222| 136202 116222 116222 16222 1a6222| 1a6222| 1ae222| 16222 | 1ae222| a6z | aae2z2| iaeee| aseeze| aae2ze| weeze| 1ae202| 16222 116222 116222 116222 116222 | 116222| 116222
Costos variables - - - - - - - 26375| 10s500| 1.14202| 131875| 105500| 158250| 158250 | 1.05500| 1.05500| 105500 - 35167 70333 110202|  oomse3| 1sa62s 27542 | 208917 378042 40a417] 281333 281333
Depreciacién 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 6983 | 6083 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 69.83 6083 69.83
Amortizacién 3333 3333 3333 3333 3333 20378| 20378 22378 22378 22378 22378 22378 22378 22378 22378 22378 22378 | 35072 35072 350.72 35072 350.72 350.72 350.72 35072 350.72 350.72 350.72 350.72
Gastos de
Gastos d 65048 | 65048 | 65048 | 65048 65048 | 36624 | 36624 366.24 36624 366.24 36624 36624 366.24 36624 366.24 36624 36624 | 36624 | 36624 366.24 36624 366.24 36624 36624 36624 36624 36624 366.24 366.24
Depreciacion 2118 2118 2118 2118 2118 2108|2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118 2118
Amortizacién 3083 3083 3083 3083 3083 3083| 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083 3083
Gastos de ventas
Gastos de Ventas - - - - - 30624 39624 396.24 39624 396.24 306.24 39624 396.24 39624 396.24 39624 30624 | 30624 | 30624 396.24 39624 396.24 396.24 396.24 39624 39624 39624 396.24 396.24
Depreciacion 4077 4077 077 077 4077 w7 | a077 4077 077 077 077 4077 077 4077 4077 4077 4077 4077 077 077 4077 077 40.77 40.77 4077 4077 40.77 40.77 40.77
Gastos financieros
Intereses - - - - 2083 2083| 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083 2083
Utiidad bruta . 330687 | 330687 | 330687 |- 330687 | 332770| 16808 | 6808 | 290433| o1308| e72516| 784933| s41308| o3ssse| oaesse| 361308| 361308| 361308| 3sees | oseoar| asszer| 720820 | 1015531 1049489 621572 | 163s107| 2066072 | 2050697 | s72781| 874864
impuestos tibutarios
15% Trabajadores . 49603 || 49603 | 49603 | 49603 49916 2521 10021 43565 136696 | 130877 |  1177.40 81196 | 140784| 140784 541.96 54196 54196 | 5383 388.42 680.67 100473 | 152330 | 157423 243236 | 245280 3,009.11 308055 |  1.30017| 131230
25% Impuesto a la Renta - ren | vem | toem | voema |  voras ss72| aaor 61717 193653 185410| 166798| 115028 | 190aea| 19044 76778 76718 6778 | 7626 55026 96428 155087 | 215800| 223016 344584 | sarazo|  a3s0a0 437686 | 185466| 185000
Gastos aue no repre. desem. de dinero
Depreciacién 13178 13178 | 13178 | 13178 13178 | 1s178| 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 | 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178 13178
Amortizacién 64.16 64.16 64.16 64.16 6416 | 25061 25061 25461 25061 25461 25061 25461 25461 25461 25461 25461 25461 | 38155| 38155 38155 38155 38155 38155 38155 39155 38155 38155 38155 38155
Fluio de efectivo neto -8300p 191219 191219 |- 191219 [ 191219 [ 192547 | 49354 [ 81220 [ 223790 [ 619598 594868 | 539034 | 383723 | 636970 | 636970 | 268973 | 268973 | 268973 | 28456 | 216412 | 340618 | 516595 698734 | 720382 1085085 | 1003771 | 1368454 1364390 607731 609059
VAN=  15,637.97
TIR= 13.24%

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian A
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TABLA #38
VAN Estimado.

VAN actual Ponderacion VAN ponderado
Escenario pesimista 4,804.7( 33.33% 1,601.57
Escenario moderado 15,637.97 33.33% 5,212.66
Escenario optimista 28,063.68 33.33% 9,354.56
Total: 48,506.35 100.00% 16,168.78

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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CONCLUSION

Un vez realizado el andlisis econémico — financedrproyecto en curso, y una vez
determinadas sus variables de rentabilidad (VANIR),Tasi como los flujos de

efectivo que incurriria la empresa, tomando en tues escenarios diferentes: un
escenario optimista, un escenario moderado y uenasio pesimista, se ha podido

determinar cual seria la rentabilidad en cada enellds.

Ademas se ha analizado la inversion inicial quenseesita para el proyecto,
tomando en cuenta el equipamiento necesario, asb am andlisis de compras

iniciales, que son necesarias para que la empngsi@ee a laborar.

Se analizaron también los diferentes costos y gdgie incurrira la empresa en sus
dos etapas, siendo la primera etapa la de invegiiyg desarrollo en la cual la

empresa incurrira inicamente en gastos, sin peddizar ventas al estar en la etapa
de desarrollo de los diferentes softwares. Se znt&imbién los costos y gastos que
la empresa incurrird en su segunda etapa, la dmpgamercializacion, en la que se
incluyen costos variables. Se tomaron también emtaugastos de depreciacion y
amortizacion, basados en las normas tributaridgoaso los gastos tributarios por la

participacion a los trabajadores y el impuestorana.

Se elaboré también el Estado de Resultados, ediflrentes escenarios, con el fin
de determinar cual sera la utilidad o pérdida equerrira la empresa en su primer
afo de labores. Asi como también se determiné etoPde equilibrio, para cada
escenario, para determinar el porcentaje de vemtassario para cubrir los costos y

gastos que la empresa tendra.

Finalmente se analizé un mercado supuesto, redlizana extrapolacién de datos

con la informacion obtenida en las encuestas dalcado de la Camara de la
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Pequefia Industria del Azuay, obteniendo que laabditad de la empresa ira
creciendo conforme esta logre cubrir nuevos meg;atdoque los costos y gastos de

la investigacion y desarrollo se realizardn una sek.
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CONCLUSIONES

Una vez finalizado el plan de negocios de “GQu8ones”, el cual fue realizado
con el fin de ver si es factible o no la implemeitia de este proyecto dirigido a las

empresas afiliadas a la Camara de la Pequefia fiaddsk Azuay.

Para lograr este objetivo, se realiz6 el presdate ge negocios en tres capitulos:

. La empresa,
. El mercado, y
. Analisis econdmico-financiero.

La empresa: involucré la descripcion completa @gatio, Planificacion estratégica
gue se aplicara, los requisitos legales para acidm, el estudio técnico para lograr

Su mejor ubicacion dentro de nuestra empresa.

El mercado: Se analizé minuciosamente en la Inyasitin de Mercados, la cual nos
arrojo un resultado positivo ya que de un univelesda95 empresas encuestadas, 119
empresas estaban dispuestas a adquirir nuestrscprs, ademas de otros servicios

gue brinda nuestra empresa.

El marketing estratégico dio como resultado vap&ones para introducir nuestros
paquetes informaticos contables en el mercado, wmte a la publicidad y

promocién adecuada para nuestros productos.

El analisis econdmico-financiero: dio como resudtaha inversion total de $ 8340,
la cual fue financiada por capital propio y unaicsinid de préstamo de $5000 al
BNF(Banco Nacional de Fomento).
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En cuanto al flujo de fondos se obtuvo un VAN (vadotual neto) estimado de
$2745.35 lo cual quiere decir que al invertir ete ggoyecto el dia de hoy tendremos
el valor antes expuesto de utilidad, tomando emteugue todos los escenarios
tienen la misma probabilidad de ocurrencia; y & Tue de 9.61% lo cual significa

el retorno que tendra el proyecto en un escenastenado.

En base a todo lo expuesto se concluye que el gimyes factible, para su
realizacion en la ciudad de cuenca, teniendo presgpre se iniciara operaciones con
las empresas que pertenecen a la Camara de laffaelqaleistria del Azuay, lo cual
sera una puerta para ampliar nuestro horizontelasttas empresas de la ciudad de

cuenca, y en un futuro a las empresas de todgilanrg del pais en general.
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ANEXO #1
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Evaluacién de valores estratégicos.

Elaborado por:
GENERICOS
Etica

no es importante
Calidad

no es importante
Seguridad

no es importante
Ambiente

no es importante

Innovacién, punto critico

no es importante

Imagen en su industria

no es importante

Imagen en su comunidad

no es importante
Diversién

no es importante

Comprension a los clientes

no es importante
Recursos Humanos

no es importante
Rentabilidad

no es importante

Alianzas estratégicas

no es importante

Gabriela Duque E.

Fecha:

O

Diversidad de de productos / servicios

margen estrecho

Diversidad de mercado /cliente

margen estrecho

Productos de linea /sobre pedid

oficiales
Expansion

Desarrollo Interno

Estructura de la empresa

centralizada

Concentracion regional

local regional nacional hemisférica

Otras

O

lo mas importante

lo méas importante

lo mas importante

lo mas importante

lo mas importante

lo mas importante

lo mas importante

muy importante

muy importante

muy importante

muy importante

margen amplio

margen amplio

fabricados

adquirir

desentralizada

global

Comentarios

13/07/2007

Debe ser reconocida no solo por su calidad de ptodsi no también d¢

sernvicio.

Al ser desarrollo de software deben ser continugerienovados segun |

avances tecnolégicos.

Es importante que los trabajadiisfauten de su labor cotidiano.

Vendra por afiadidura al satisfacer las necesid#elss clientes y dand

la prioridad a los empleados.

Seré por pedidos al ser un software edzedo y personalizado.

Derechos de autor 1995 por Jossey - Bass PublisSensFrancisco. Dilorrisey on Planning A Guide to Strategic

Thinking, por George L. Morrisey. Se otorga la autorizagiéra reproducirlo en el presente
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Evaluacién de valores estratégicos.

Elaborado por:
GENERICOS
Etica

no es importante
Calidad

no es importante
Seguridac

no es importante
Ambiente

no es importante

Innovacién, punto critice

no es importante

Imagen en su industri

no es importante

Imagen en su comunida

no es importante
Diversiér
no es importante

Comprension a los client:

no es importante
Recursos Humanc

no es importante
Rentabilidac

no es importante
Alianzas estratégice

no es importante

Diversidad de de productos / sergz

margen estrecho

Diversidad de mercado /clier

margen estrecho

Productos de linea /sobre pedi

oficiales
Expansior

Desarrollo Interno

Estructura de la empres

centralizada

Concentracién regione

local regional nacional hemisférica

Otras

Cristian Avila C.

Fecha: 13/07/2007

lo méas importante

lo mas importante
lo méas importante

lo mas importante

lo mas importante
lo mas importante
lo mas importante
muy importante
muy importante
muy importante
muy importante
margen amplio
margen amplio
fabricados
adquirir
desentralizada

global

Comentarios
En nuestros dias es una base fundamental.

La gente debe tener confianza en nuestros productos

Son la base de nuestro negocio

Es importante para la supervivencia del negocio

Crecer, es mejorar y evolucionar

Derechos de autor 1995 por Jossey - Bass PublisSensFrancisco. Dilorrisey on Planning A Guide to Strategic

Thinking, por George L. Morrisey. Se otorga la autorizagiéra reproducirlo en el presente
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ANEXO #2
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Valores

Cristian
Avila

Gabriela
Duque

Etica

(3]

4

Calidad

Seguridad

Ambiente

Innovacioén

Imagen/industria

Imagen/comunidad

Diversion

Comprension

Recurso Humano

Rentabilidad

Alianzas

Diversidad producto/servicio

Diversidad mercado/cliente

Productos linea/pedido

Expansién

Estructura

Wik |~ W W WO W WIS~ |O

gafw(d|d I Wl lw|d|>|o]ld ]~ o

o (N [0 |© |0 o1 oo |0

Elaborado por: Gabriela Duque y Cristian Avila
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ANEXO #3
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Hoja de trabajo para aclarar la mision de su empres.

istian Avila C.
Elaborado por: Cristian Avila © Fecha: 09/07/20007

la. ¢ En qué negocio (s) estamos?
En el negocio del software contable.

1b. ¢ En qué negocios podriamos estar?
Proveer de todo tipo de software informéatico.

1c.¢ En qué negocio (s) deberiamos estar?
En la mejora de las telecomunicaciones en nuestthan

1d. ¢ En qué negocio (s) no deberiamos estar?
En el negocio de la pirateria de software.

2. ¢ Por qué existimos (cudl es nuestro propositcbpsi
Satisfacer las necesidades y expectativas dedadania.

3. ¢Qué es lo original o lo distintivo acerca de traesmpresa?

Proveer soluciones personalizadas a todos nuetigases.

4. ¢ Quiénes son o deberian ser nuestros princigaeses y consumidores?
A todos los empresarios de nuestra ciudad.

5. ¢, Cuales son o deberian ser nuestras principaiegdes de mercado, presentes y
futuras?

Presentes: las empresas de la ciudad, luego dgitary posteriormente todo el pais.

6. ¢ Cudles son o deberian ser nuestros principaldsigios / servicios, presentes y
futuros?

126



En el presente un software informético contablduytaro todo tipo de soluciones informaticas.

7. ¢ Cudles son o deberian ser nuestros principalesadus y canales de distribucion,
presentes y futuros?

El mercado principal son los empresarios de nuesidad.

8. ¢ Cuanto ha cambiado nuestro negocio a partinde tres o cinco afios?
Debe evolucionar de buena manera, ampliando y ar@ornuestros servicios.

9. ¢ En qué es probable que cambie nuestro negodimdkntres o cinco afios?
En su infraestructura.

10. ¢, Cuales son o deberian ser nuestras preocupaeimg@micas principales y
coémo se miden?

Mantener y lograr una imagen reconocida por pateugstros clientes.

11. ¢ Qué puntos, prioridades y valores filoséficossdeberiamos ser importantes
para el futuro de nuestra empresa?

Siempre mantener una buena imagen al procederadsmanera proba.

12. ¢ Qué consideraciones especiales tenemos contesges siguientes
accionistas (que sean aplicables)?.

* Propietarios/accionistas/inversionistas/persoregecl
Deben ser lideres, para salir adelante con losptog planteados.

* Consejo de administracion

» Organizacién matriz

Cuerpos legislativos/regulatorios

Empleados
Nuestra imagen hacia el exterior.
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« Clientes/consumidores
Nuestra principal prioridad.

* Socios en alianzas estratégicas

* Proveedores

e Comunidades en las que funcionamos

* Pdblico en general

e Otros (especificar)

°Derechos de Autor 1995 por Publicaciones Jossegss,B5an Francisco. De
Morrisey on Planning A Guide to Strategic Thinking, por George L. Morrisey.
Permiso para reproducir otorgado por este medio.

128



Hoja de trabajo para aclarar la mision de su empres.

Gabriela Duque E. 09/07/20007

Elaborado por: Fecha:

la. ¢ En qué negocio (s) estamos?

Venta de software informatico contable.

1b. ¢ En qué negocios podriamos estar?
Cubrir no solo deficiencias contables si no dirigé programas a otras areas.

1c. ¢ En qué negocio (s) deberiamos estar?
Cubrir deficiencias contables en cuanto a ahorritetiepo y facilidad de manejo.

1d. ¢ En qué negocio (s) no deberiamos estar?
Brindar un software que no satisfaga a nuestrestels.

2. ¢ Por gué existimos (cudl es nuestro propositc®psi , ,
Cubrir las necesidades contables que demande ehdwerbrindando fuentes de trabajo

e Innovacion tecnologica.

3. ¢Qué es lo original o lo distintivo acerca de traesmpresa? _
El valor agregado de la empresa sera brindar tgramas personalizados segun los

requerimientos del cliente.

4. ¢ Quiénes son o deberian ser nuestros princigaeses y consumidores?
Todas las empresas que requieran nuestros servmoseficacia y eficiencia.

5. ¢, Cuales son o deberian ser nuestras principaiegdes de mercado, presentes y
futuras?

La divisién principal en el inicio de la empresadseumplir con las necesidades de
nuestros posibles clientes.

6. ¢ Cudles son o deberian ser nuestros principaldsigios / servicios, presentes y
futuros?

129



Nuestro principal servicio es el entregar un saféa@ntable, ademas de proveer
actuatizaciones.

7. ¢ Cudles son o deberian ser nuestros principalesadus y canales de distribucion,
presentes y futuros?
Nuestro principal canal de distribucidn, sera metdisagentes vendedores, los mismos
visitaran las diferentes empresas.

8. ¢ Cuanto ha cambiado nuestro negocio a partinde tres o cinco afios?
La empresa debera solucionar, evolucionar corcliotegia del mercado.

9. ¢ En qué es probable que cambie nuestro negodimdkntres o cinco afios?
Habra cambios tecnoldgicos, pero iremos creciendaetos.

10. ¢ Cuales son o deberian ser nuestras preocupaeimg@micas principales y
coémo se miden?
Nuestras utilidades seran medidas en crecimienteii@s.

11. ¢ Qué puntos, prioridades y valores filoséficossdeberiamos ser importantes
para el futuro de nuestra empresa?

La ética de la empresa, la contribucion a la sedleduestros trabajadores, entre otros.

12. ¢ Qué consideraciones especiales tenemos contesges siguientes
accionistas (que sean aplicables)?.

* Propietarios/accionistas/inversionistas/persoregecl
Que tengan el rendimiento que esperan.

* Consejo de administracion

» Organizacién matriz

» Cuerpos legislativos/regulatorios
Cumplir con todas las normas y leyes.

» Empleados
Estar pendientes de ellos ya que son nuestro gmtivoipal.
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» Clientes/consumidores
Deben siempre estar satisfechos.

* Socios en alianzas estratégicas

* Proveedores

e Comunidades en las que funcionamos

* Pdblico en general
Contribuir al desarrollo de la ciudad y el pais.

e Otros (especificar)

°Derechos de Autor 1995 por Publicaciones Jossegss,B5an Francisco. De
Morrisey on Planning A Guide to Strategic Thinking, por George L. Morrisey.
Permiso para reproducir otorgado por este medio.
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ANEXO #4
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Hoja de trabajo para aclarar la vision de su empres.

Elaborado por: __Cristian Avila C. Fecha: 09/07/2007

1. Qué es lo que yo veo como clave para el futuroudstna empresa?

Brindar un servicio de calidad satisfaciendo a $odl@estros clientes y sus necesidades

2. Que contribucién Unica deberemos hacer en el faturo
Implementar una marca que sea reconocida por sladaf servicio.

3. Qué me emocionaria acerca de ser parte de estasargn el futuro?
Contribuir con el desarrollo de nuestra sociedad.

4. Qué valores necesitan ser acentuados?
Los valores de integridad, honradez, iniciativi@zo.

5. Cudles son o deberian ser las formas centralesooigetencia de nuestra

empresa?
Se debe competir brindando satisfaccion a tod@slg ano de nuestros clientes.

6. Cudles deberian ser nuestras posiciones en cusstmymo los clientes, los
mercados, la productividad, el crecimiento, la tdogia, la calidad, los
empleados y demas?

Los clientes son nuestro principal objetivo, brimdidles calidad para mejorar su
productividad, crecimiento.

7. Cual creo como la mayor oportunidad de crecimi@ai@ nuestra empresa?
El implantar una marca que la gente puede recoryoadacionarlo con calidad y honradez

°Derechos de Autor 1995 por Publicaciones Josseyass,BSan Francisco. De
Morrisey on Planning A Guide to Srategic Thinking, por George L. Morrisey.
Permiso para reproducir otorgado por este medio.
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Hoja de trabajo para aclarar la vision de su empres.

Elaborado por: __Gabriela Dugue E. Fecha: 09/0%/2007

1. Qué es lo que yo veo como clave para el futuroudstna empresa?
Cubrir las necesidades de nuestros clientes yjebtendimientos, asi como el bienestar

de los empleados para un crecimiento futuro.

2. Que contribucién Unica deberemos hacer en el faturo
Un servicio reconocido por el mercado.

3. Qué me emocionaria acerca de ser parte de estasargn el futuro?
Colaborar con la innovacion tecnolégica y el culeimo de necesidades.

4. Qué valores necesitan ser acentuados?

Etica, innovacion, lealtad.

5. Cuales son o deberian ser las formas centralesoagpetencia de nuestra
empresa?

El brindar un servicio personalizado para que masstlientes nos prefieran.

6. Cuales deberian ser nuestras posiciones en cusstmymo los clientes, los
mercados, la productividad, el crecimiento, la tdogia, la calidad, los
empleados y demas?

Los clientes son nuestra preocupacion principatpjeon nuestros empleados. La calidad

de nuestro servicio es basico asi como abrir nuessados en el futuro.

7. Cual creo como la mayor oportunidad de crecimi@ai@ nuestra empresa?

El abarcar nuevos mercados satisfaciendo a nuéeoses.

°Derechos de Autor 1995 por Publicaciones Josseyass,BSan Francisco. De
Morrisey on Planning A Guide to Strategic Thinking, por George L. Morrisey.
Permiso para reproducir otorgado por este medio.
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Matriz de decisidn de las areas estratégicas.

Gabriela Duque Espinoza
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5 |Tecnologia X X [ X 3 5
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7 |Servicios ofrecidos X 1 7
8 |Necesidades del cliente X | X 2 8
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1. Necesidades del cliente.
2. Recursos humanos.

3. Tecnologia.

4. Productos ofrecidos.

5. Necesidades de mercado.

6. Rendimiento/Utilidad.
7. Capacidad de servicio.
8. Servicios ofrecidos.
9. Tamafio/Crecimiento.
10. Imagen organizacional.
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Matriz de decision de las areas estratégicas.

Cristian Avila Cortes
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3 |Rendimiento/Utilidad X X X[ X 4 3
4 |Tamafio/Crecimiento X 1 4
5 |Tecnologia X X [ X 3 5
6 |Recursos humanos X X | X 3 6
7 |Servicios ofrecidos X 1 7
8 |Necesidades del cliente X | X 2 8
9 |Capacidad de servicio X 1 9
10 [Imagen organizacional 0 10
11 2] 3] 4| 51 6| 7| 8| 9| 10
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1. Necesidades del cliente.
2. Recursos humanos.

3. Tecnologia.

4. Productos ofrecidos.

5. Necesidades de mercado.

6. Rendimiento/Utilidad.
7. Capacidad de servicio.
8. Servicios ofrecidos.
9. Tamano/Crecimiento.
10. Imagen organizacional.
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Matriz de decision de las areas estratégicas - Camjta.

2|1 3| 4| 5| 6| 7| 8| 9| 10
o
o] (]
g o o g '8 Té
7] = — —
SIE|E|5| |8&lg|c|e]e
Slo|E|E |8 |5| 8|8
1012 |5 E18|%| o | <
Sl8|L|¢Q S|ls|8|=| S
o|lTle|lO|8|E|°o|w|lal?
ol 8|l | =X |||l |®8|o
|2 |El2|1e]|83|lelz|=8]|c
S|l |l=|l&®|lols|le|lal&] 0
S [} © c > S Q © o
°c|8|s|5|s8|8|5|8|8&|¢E
alzlel|lele|lae|ln|Zz][O0| E| TotaldeX
1 |Productos ofrecidos A XN X X X X 6 1
2 |Necesidades de mercado X X X K K 2
3 |Rendimiento/Utilidad X X X| X 4 3
4 |Tamafio/Crecimiento X 1 4
5 |Tecnologia X X [ X 3 5
6 |Recursos humanos X X | X 3 6
7 |Servicios ofrecidos X 1 7
8 |Necesidades del cliente X | X 2 8
9 |Capacidad de servicio X 1 9
10 [Imagen organizacional 0 10
11 2] 3] 4| 51 6| 7| 8| 9| 10
Verticales(cuadros en blanco) oOo|Of O] O] 4] 5 21 71 2 O
Horizontales (X) 6 5| 4 1 3 3 Y 24 1 (
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1. Necesidades del cliente.
2. Recursos humanos.

3. Tecnologia.

4. Productos ofrecidos.

5. Necesidades de mercado.

6. Rendimiento/Utilidad.
7. Capacidad de servicio.
8. Servicios ofrecidos.
9. Tamano/Crecimiento.
10. Imagen organizacional.
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Compaifiia de responsabilidad limitada.

Las aportaciones de los socios, las cuales puentesnsespecies 0 en numerario,
conformaran el capital de la empresa, el cual tendn minimo de $400
(cuatrocientos ddélares americanos), el mismo quéopgeneral estara representando

en participaciones de $1 cada una, o en ciert@s @asmultiplos de mil.

La compaiia de responsabilidad limitada tendramitd de socios que es de quince,
si sucediese el caso de exceder los quince slacamsnpariia deberia transformarse

en otra clase de compafiia o en su defecto liq@dars

En el momento de la constitucion de la empresapital debe estar integramente
suscrito y pagado en un monto minimo del 50% da gadticipacion. El saldo del
capital debera completarse en un plazo maximo dedses, a partir de la fecha de
constitucion de la comparfiia. Se abrira una cuegfeectl, en una institucion
financiera, llamada "Integracion de Capital" a noenble la comparfiia que estamos

formando, en la cual se depositaran los valordaslaportaciones en numerario.

La escritura publica de formaciéon de la compafiaed@onsabilidad limitada sera
aprobada por el Superintendente de Compafias, dmangue ordenara que se
publique, una sola vez, un extracto de la escrittgaferido por la Superintendencia,
en uno de los periédicos de mayor circulacion edaghicilio de la compaiiia y

dispondra la inscripcion de ella en el Registro ddetil.

El tiempo aproximado para la obtencién de la cturgtn de una compaifia de

responsabilidad limitada es de sesenta dias calenda

La escritura de constitucion sera otorgada porddo® socios, por si 0 por medio de
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un apoderado. En dicha escritura se expresa:

2 Los nombres, apellidos y estado civil de los sq@ofueren personas naturales, o
la denominacién objetiva o razén social, si fugsersonas juridicas, y, en ambos

casos, la nacionalidad y el domicilio.

i La denominacion objetiva o la razon social de lagariia.

1 El objeto social, debidamente concretado.

s La duracion de la compaiiia.

s El domicilio de la compaiiia.

. El importe del capital social con la expresionm@hnero de las participaciones en
que estuviere dividido y el valor nominal de lasméas.

s La indicacién de las participaciones que cada sasariba y pague en numerario
0 en especie, el valor atribuido a éstas, la pheteapital no pagado, y la formay
el plazo para integrarlo.

s La forma en que se organizara la administraciGeoalizacion de la compafia (si
se hubiere acordado el establecimiento de un oOrghndiscalizacion) y la

indicacion de los funcionarios que tengan la repreion legal.

s La forma de deliberar y tomar resoluciones en agweneral de socios y el

modo de convocarla y constituirla.
4 Los demas pactos licitos y condiciones especiales IQs socios juzguen

conveniente establecer, siempre que no se opondmamiapuesto en la Ley de

Compaiiias.
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Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

La Ley de Registro Unico de Contribuyentes (RUQedgue todas las personas
naturales o juridicas, entes sin personeria j@jdmacionales o extranjeras, que
inicien o realicen actividades econémicas en eb,pah forma permanente u
ocasional o que sean titulares de bienes o dereghesgeneren u obtengan
ganancias, beneficios, remuneraciones, honoraratgag rentas sujetas a tributacion
en el Ecuador, estdn obligados a inscribirse, par gola vez, en el Servicio de

Rentas Internas (SRI).

Para evitar sanciones la inscripcion del RUC deladizarse dentro de los treinta
dias habiles siguientes al inicio de la actividadn®mica en el Servicio de Rentas
Internas, donde se encuentre domiciliada la empresa

Obtencion del RUC.

Personas Juridicas:

1. Llenar el formulario 01-A.

2. Llenar el formulario 01-B.

Los datos deben estar completos y firmados p@peesentante legal.

3. Copia legible de la cédula de identidad y detifteado de votacién del

representante legal o pasaporte y tipo de visagm a@e ser extranjero.

4. Original y copia legible del nombramiento legatio y notariado.
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5. Autorizacion simple suscrita por el represemtdagal en caso que el tramite no

sea realizado por éste.

6. Original y copia legible de la cédula de ideatid/ del certificado de votacion de

la persona que realiza el tramite.

7. Planilla de luz, agua y teléfono actualizados enes anterior, impuesto predial o
contrato de arrendamiento legalizado. En estosrdentos debe constar en forma

clara la direccion del representante legal y deestablecimientos.

8. Si existe cualquier cambio en la sociedad odats existentes no son los
correctos, o0 no se han registrado se debe especifis nuevos datos en el
formulario y adjuntar los documentos de respalde gueden ser: planilla de luz,
agua, teléfono, actualizados para el cambio, apeducierre de establecimientos.
Original y copia de la nOmina de socios o acciasigmitida por la Superintendencia
de Compaiiias o de Bancos, en el caso de que essihios en la estructura
accionaria, escrituras de constitucion, aumeatdisminucién de capital, cesion
de participaciones con la inscripcién en el registrercantil, reforma de estatutos,

acuerdos ministeriales o resoluciones de autogdatpetente, etc.

9. Registro de sociedades.
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Bomberos

Requisitos necesarios para obtener el permiso mgoinamiento por parte de los

bomberos:

1. Copia de la factura de la compra o recarga tieteses a nombre del propietario.

2. Inspeccién por parte del departamento de borsbédeolas instalaciones y de

seguridad contra incendios que posa la empresa.

3. Se debe dar cumplimiento a todas y cada unasdeondiciones impuestas por el

inspector para poder obtener el permiso de funoierzo.

4. Se debe cancelar un valor anual impuesto pemErtamento de bomberos.
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Patente municipal.

La patente municipal es el permiso municipal oliiga para el ejercicio de una

actividad econémica habitual (comercial o indubtea nuestra ciudad.

La patente se debe obtener dentro de los 30 djaiesies al dia final del mes en que

se inician las actividades y a partir del 2 enereabla afo.
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Lista de empresas afiliadas a la Camara de la Pedfie Industria del Azuay.

Nro. EMPRESA Cl/RUC SECTOR DIRECCION TELF. FAX E-MAIL GERENTE PRODUCTO
1 A |AGUILERA GUSTAVO 0100866508001 |Metalmecanico Manuel Vega 11-45 y Sangurima 2831336 2831336|agicar@etapaonline.net.ec Econ. Gustavo Aguilera Mufioz Estanterias y géndolas metalicas
2 D [AKTUELL MOBEL S.A. 0190316718001 [Madera y corcho Calle del Obrero y Calle Vieja p2233/802489 2804321 |juan.monsalve@aktuell.com.ec |Sr. Juan Marcelo Monsalve Moreno Muebles Modulares
3 A |ALPHAB MUEBLES S.A. 0190132587001 [Madera y corcho Av. Del Toril 3-33 y Circunvalacién 2864449 2864450|alphapd @etapaonline.net.ec Dr. Agustin Peralta Vega Muebles de Madera y Oficina
4 C |ANDINA DE LLANTAS S.A. 0190157601001 [Sustancias Quimicas Paucarbamba y Av. 12 de Abril 2888104 2888105|andinall@az.pro.ec Econ. Esteban Vega Vega Llantas Reencauchadas
5 A _|APLICACIONES ARTISTICAS S.A. 0190056341001 [Prendas de Vestir Av. Huayna Cépac 1-97 2832388 2833610|scheneewi@cue.satnet.net Sr. Hans Schneewind Apliques para ropa
6 A [ARQUITECTURA INTERIOR TALLER 0100658723001 [Madera y corcho Av. Solano y 12 de Abril 6to piso 2814062 2842232|ejaramil@etapaonline.com.ec Arg. Ernesto Jaramillo Moscoso Deivisiones modulares deco
7 A [ARTE Y TECNICA QUIIZHPE *0100440833001 |[Minerales no Me Cemento |Pio Bravo 8-19 y Luis Cordero 2826701 2826094 |No tiene Sr. César E. Quishpe Gualpa Decoraciones en marmol
ARTES FOTOMECANICAS PEPE'S CIA. Pio Bravo 12-57
8 A |LTDA. *0190100529001 |Papel y sus productos 2858800 2858800|jose@imprentamonsalve.com Sr. José Monsalve Moreno Elaboracién de Artes y negativos
9 A _|ASEFOT CIA. LTDA. *0190150461001 [Papel y sus productos Bolivar y Mariano Cueva 2843380 2843380|No tiene Eco. Gerardo Patricio Arévalo VintimillgRevelado de fotos
10 B [AUSTRODISETI CIA.LTDA. *0190170314001 |Prendas de Vestir castellana 2808688 2805405 |bwilches@cue.satnet.net Srta. Bertha Wilches Chica Marquillas en cuero y sinteticas
11 A |BISAC ECUADOR S.A. *0102817582001 |Servicios Paseo de los Cafiaris 5-30 2802511 2802511 |bpiedra@binsa.com Ing. Jacinto Piedra Sdnchez Centro de computacion
12 B |BORDENIM *0102606092001 |Prendas de Vestir Bolivar 9-52 y P. Aguirre 832-782(1-310/841500|bordenim@etapaonline.net.ec Dra. Monica Mendez Calderén Bordados
13 A |CAFISAM CIA.LTDA. *0190323447001 |Metalmecanico Av. Estadio 2-91 y José Peralta 2863128 2840155|cafisams@cue.satnet.net Sr. Luis Ernesto Herrera Morales Casetas en fibra de Vidrio
Mariscal Lamar 11-37 Cultivo 'y Reproduccion de|
14 A |CARACOLWORLD CENTER *0190323447001 |Alimenticio 2838471 2838471 |prodigiofox@hotmail.com Sr. Armando Ifiaguazo Quichimbo Caracoles
Octavio Chacoén 4-64 -PIC- Puertas,clossets,muebles
15 A |CARDECA CIA. LTDA. *0190060047001 [Maderay corcho 2863054 2865075|cardeca@cue.satnet.net Sr. Pablo Torres Cordero madera
Cacique Chamba 1-30 y Paseo
16 A [CARMAT *0102454295001 |Sustancias Quimicas Cafaris 2807698 2807698 |adrianaquito@hotmail.com Sra. Carmita Beatriz Matute Rodas Crema regeneradora de caracol
CARROCERIAS OLIMPICA ROSALES Via a racar Kilometro 71/2
17 A |JACOME CIA. LTDA. *0190317080001 |Metalmecanico 2857745 2857967 |olimpica@etapaonline.net.ec Sr. Darwin Rosales Jacome Carroserias Metalicas
18 A |CASA ORTOPEDICA *0800523052001 |Prendas de Vestir Bolivar 3-90 y Vargas Machuca 2826624 2826624 Sra. Mary Débora Bracero Granda Articulos ortopédicos
Cornelio Vintimilla 1-51 Bases de caucho, rodillos,
19 B [CAUCHO INDUSTRIALES L.R.P. *1800385963001 |Sustancias Quimicas 06321/809449 2842653|cauchin@etapaonline.net.ec Dr. Leonardo Romero Palacio apoyos
Borrero 14-80 Of. Y Parque . ’ . .
20 CIACO *0190160106001 |Madera y corcho Indiictrial Eahrica 61/093999394 2844753|ciacoql@hotmail.com Ing. Armando Washima Garay Muebles de hogar, oficina
Av. de las Americas y los Naranjos
21 A |CLORID S.A. *0190121534001 |Metalmecanico Esq. Edificio el Molino piso alto 2835262 2835262|info@clorid.com Sr. Ivan Espinoza Fernandez Clorinizadoras
Av. de las América y benigno
22 A |COINSUT S.A. *0190138046001 |Metalmecanico Palacios 2858457 2858457|coinsut@etapaonline.net.ec Ing. Orlando Alvarez Carrion Tuberia y accesorioos de tuberia
Gran Colombia 20-87 ProductosAgrarios para|
23 A |COLQUIMSA-COLORANTES Y QUIMICOS S.{*0190019594001 |Sustancias Quimicas 2831108 2835429 |ialmeida@cue.satnet.net Sr. Juan Francisco Aimeida Almeida _[embutidos
COMERCIAL E INDUSTRIAL DEL AUSTRO Unidad Nacional 3-88 y calle batan Merthiolate, suero|
24 A _[INCODISA CIA. LTDA. *0190102475001 |Sustancias Quimicas P7/098870505 2884449 |incodisa@agilweb,net Sr. Manuel Criollo Roldan fisiologico,alcohol
Casacas de Cuero y Morroqueria
25 A |CONCUERO *0102288073001 |Prendas de Vestir Gran Colombia 9-86 y Padre Aguirre 2889476 2889476 |cuerotex@cue.satnet.net Ing. Juan Fernando Malo Aquilera en cuero
26 A |CONFECCIONES EL MUNDO CIA LTDA *0190040836001 |Prendas de Vestir Sucre 3-90 y Vargas Machuca 2823519 2823519|No tiene Sra. Isabel Orellana Brito Confeccién de ropa
27 A |CONFECCIONES LOU-REN CIA LTDA *0190101193001 |Prendas de Vestir Av. Loja 3-121 2885827 2885827|No tiene Sr. Rodrigo Andrade Brito Pantalones ,faldas,casacas
Padre Aguirre 15-48 Ropa de punto de nifio mujer y|
28 C |CONFECCIONES MANUEL EMILIO CIA LTDA*0190328120001 |Prendas de Vestir 2823317 2822782|cmemilio@cue.satnet.net Econ. Edmundo David Pauta Mercharfhombre
29 A |CONFECCIONES NACHITO *0102462009001 |Prendas de Vestir Carlos Berrezueta s/n 2853-999 2853-999|nachito.osos@hotmail.com Sra. Sonia Isabel Orellana Sevilla Ropa Jean para nifios
Av. 10 de Agosto y Paucarbamba
30 B |CONFECCIONES VALVERDE *0100815869001 [Prendas de Vestir esq. 2811503 2884084 |cvconfec@etapaonline.com.ec _|Sr. Camilo Valverde Castro Pantalones
Av. Shyris 1-77 y Av. Los Andes
31 A _[CONSTANTINE CASTRO CIA. LTDA. *0908654676001 |Sustancias Quimicas Sr. Guido Rolando Constantine Castro
Paseo de Milchichig (Atras macéanica
32 B [CONSTRUCTORA MEJIA CIA. LTDA. *0190089371001 |Metalmecanico crea) 2805735 2805735|cmejia@etapaonline.net.ec Ing. Jorge Lépez Lopez mesas coronas pifiones acoples
Bolivar 12-60 (frente Mansion
33 A |CORDERO JOYAS *0101802411001 |Joyeria y Otras Benalc.) p8/098261878 2849828 |corderojewelry@msn.com Dis. Simon Cordero Moscoso Joyas de Plata
34 A |CRAMER SPORT *0102032331001 |Prendas de Vestir Bocaya 3-15 y Francisco Tamariz 2845170 2837818|No tiene Ing. Eulalia Maldonado Alvarez Ropa deportiva
Teresa de Avilay Fray Luis de Le6n
35 A |CREACIONES ANDREALI *1102059688001 |Prendas de Vestir 2452343 2452343|No tiene Sra. Nancy Beatriz Lojan Ifiguez Pijamas y Lenceria
36 A |CREACIONES ARELDI *0101425510001 |Prendas de Vestir Bolivar y General Torres Esq. 2879241 2879155|areldi@cue.satnet.net Sr. Julio César Pachar Plaza Pantalones ,faldas,casacas
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37 A |CREACIONES DANIELA *0102951340001 |Prendas de Vestir Rio Palora 5-69 y Rio Upano 2808837[2-910/864099|No tiene Sra. Monica Cecilia Ortega Pacheco _[Pijamas y Lenceria
38 A |DECOMUEBLES *0102935517001 |Madera y corcho Ricaurte sector molino pamba 2891346 2891346|No tiene Econ. Santiago Rodas Barros Muebles en general
39 A |DECOR AMERICA ECUADOR CIA LTDA Madera y Corcho Padre Aguirre 15-48 2820243 bcoellar@gmail.com Ing. Boris Paul Coellar Disefio, elaboracion madera
DESARROLLO AGROPECUARIO DEL Cordova y Antonio Florres (Giron)
40 F_|AZUAY "GIRON" 0190319954001 [Alimenticio 2275984/p730/2275116|vicagiron@hotmail.com Padre Jose Miguel Uzhca Guaman Elaboracion de Yogurt, quesos, ce
41 B |DETALLES MUEBLE *0102991296001 [Madera y corcho Sucre 3-12 y Tomas Ordéiiez 2850072B107/2900283|detalles@c.ecua.net.ec Sra. Martha Alicia Campoverde Espino|Muebles en general
42 A [DINTEX *01706940861001|Prendas de Vestir Calle del Batan 5-162 2884190 2889-560|pruiz@az.pro.ec Sra. Jacqueline Proafio Morales Bordados e insumos textiles.
Lizardo Garcia 1-48 y Juan José
43 A _|DISEROS AMANECER *0102046117001 |Prendas de Vestir Flores 2801850 2801850 |jucebe@etapaonline.net.ec Sra. Paola Gemina Morales Cevallos _[Lenceria del hogar
Sebastian de Benalcazar 1-134 y Av.
44 A |DOMADOR JEANS *0301677852001 |Prendas de Vestir Espafia p4100/843921p4100/844462|No tiene Eco. Fernando Reinoso Cardenas Ropa en general
45 A |DURAMAS CIA. LTDA. *0100582147001 |Prendas de Vestir Cornelio Vintimilla 2-62 y Pa.M. 2862030 duramas@az.pro.ec Arg. Julio Ugalde Jerves Ropa en general
46 B |ECUATROFESA CIA LTDA *0190157113001 |Metalmecanico Eloy Alfaro y Guapondelig 4-301 286247587/097470111 |jmolineros@az.pro.ec / trofesa@d Sr. Segundo Luis Calle Cabrera Trofeos, placas, medallas
47 A |EL CONDE *0700572217001 |Prendas de Vestir Bolivar 10-52 2831253 835129 cialtex@yahoo.com Sr. Luis Astudillo Astudillo Camisas
EL HORNO PANADERIA Y PASTELERIA Antonio Ricaurte via principal No. 7-
48 D |CIA. LTDA. ELHOPAPA *0290170853001 |Alimenticio 99 2890364 2890364 |No tiene Lcdo. Carlos Quizhpe Quizhpe Pan, Pastas, Galletas , Cakes
Calle Juan Pablo Il y via a Ricaurte Muebles de cocina, closet,
muebles de bafio, puertas,
49 B _|EL TALLER CARPINTERIA DE CASAS *0300418126001 [MAdera y corcho s/n 2475033 2475033|mueblesmofh@yahoo.com Ing. Wilson Efrain Zeas Sacoto escriotrios
50 A _[EL TRIUNFO *0100149632001 [Minerales no me Cemento |El Chorro 2-74 y Calle Vieja 2809269 871553|No tiene Sr. Manuel Alipio Pifa Bloques
Vega Mufioz 12-53 entre Tarqui y Agua Mineral Sin Gas Agua Pura|
51 A |EMBOTALLADORA SUSTAG CIA. LTDA. *0190159302001 |Alimenticio Jaun Montalvo 2823991 2823991 |No tiene Arg. Marco Duran Duran de Fuente
52 C [EMBUTIDOS LA CUENCANA *0701016578001 |Alimenticio CARLOS TOSI SIN 2860728 2868625|No tiene Sr. Milton Adalberto Romero Porras Embutidos
53 C |EMBUTIDOS LA ITALIANA *0101532174001 |Alimenticio Octavio Chacén 4-103 PIC 2860134 2864325 |italiana@cue.satnet.net Sr. Manuel Lautaro Jeton Suscal Embutidos
Camino a Misicata 3-90 y Av. De las
54 A |ERBOINDUSTRIAS CIA LTDA *0190327213001 |Alimenticio Americas 2853-583 2853577 |erboindustrias@yahoo.com Ing. Diego Bonilla Jaramillo Tapicas
ESENCIAS COSMETICAS DEL AUSTRO CIA Juan Jaramillo 731 Shampoo, Crema de Zanahoria,
55 A [LTDA *0190323781001 [Sustancias Quimicas 2826803| *094882561|No tiene Sra. Rosa Alcira Pesantes BustamantgRinse de Frutas
EXPORTADORA DE PRODUCTOS Gonzalez Suares s/n
56 A [CANINOS PROCANEC S A *0190118576001 [Alimenticio 2852-651 No tiene Sr. Frank Carlos Tosi Torres Galletas para perros
EXPORTADORA KURT DORFZAUN Gil Ramires Davalos 4-34 y
57 B |CIA.LTDA. *0190020304001 [Prendas de Vestir Alcabalas 2807537 2807608 |kdorfzaun@kdorfzaun.com Sr. Kurt Dorfzaun Hann Sombreros de Paja Toquilla
Av. De las Américas 2693 y Alfonso Pantalones Jeans, Chompas|
Andrade media cuadra mas abajo Tejidas, Camisetas, Blusas,
58 B [F&Y TEJIDOS *0102222684001 |Prendas de Vestir del Centro Cristiano. 827810 2838452|yo@cue.satnet.net Sr. Fabian Agustin Toral Maldonado [Camisas y Chaquetas
Panamericana Norte s/n
Tuberia de concreto paral
alcantarillado sanitario y baldosa|
59 A |FABRICA AVILES *0101124766001 |Minerales no me Cemento 2890-158 2890-158 Sra. Adelaida Azucena Avilés Mufioz [de cemento para piso.
G.Ramires Davalos 13-56 y
60 A [FABRICA DE BALDOSAS LA AUSTRAL *0100271709 Minerales no me Cemento [Turuhuayco (esq.) 2825774 2862314|No tiene Sr. Manuel Gonzalo Suarez Pinos Baldosas
61 A [FABRICA DE BALDOSAS SAN CARLOS *0100304674001 [Minerales no me Cemento |Ricaurte-Sector 4 Esquinas 2890052 No tiene Sr. Luis Quizhpe Peralta Blogues, Baldosas
0100630144001 | gonzales suarez y luis ) ) )
62 A |FABRICA DE BLOQUES SANTA BARBARA Minerales no me Cemento 2266203 No tiene Sr. Victor Manuel Pulla Samaniego Blogues de Arena y Pomes
Paseo Rio Machéngara -PIC- Lcdo. Nestor ArgencioOrellana
63 A |FABRICA DE BLOQUES ORELLANA *0100857390001 |Minerales no me Cemento 2809079 No tiene Cordero Blogues y Tubos
AV. Ordofiez Lazo ( Edif.Astudillo)
64 A |FABRICA DE CADENAS EL CORAL *0100899079001 |Joyeria y Otras 2832184 2833510|astucorp@etapaonline.net.ec Sr. Hernan Astudillo Matute Cadenas de Oro
Jose Orterga y Gasset ( Frente al Espejos Biselados y Llanos
65 A |FABRICA DE ESPEJOS VITROROCA CIA LT[*0190096602001 |Minerales no Me Ceramica |parque lberia) 2810596 2881636|vitroroca@hotmail.com Sr. Leonidas Brito Idrovo Vidrio Pulido
66 A |FABRICA DE TEJAS SININCAY *0100362706001 |Minerales no me Cemento |Mutualista Azuay sector PAI 2877193 2877193|No tiene Sr. Jose Manuel Sinchi Parapi Baldosas
FABRICA DE VELAS HERMINIO DELGADO C. Vintimillay O. Chacon Nave 202
67 B |C.LTDA *0190106306001 |Sustancias Quimicas PIC- 2806635 2808946 |velashd@etapaonline.net.ec Arg. Gustavo Delgado Moreno Velas
FABRICA NACIONAL DE CARTUCHOS Calle del Retorno y Cornelio
68 A [FANAC-CIA LTDA. *0190097412001 |Sustancias Quimicas Vintimilla 34-PIC 2807903 2880800|No tiene Srta. Beatriz Eulalia Molina Cartuchos Fulminaantes
69 A _[FABRICA SAN LUIS CUENCA *0300552551001 [Minerales no me Cemento |Av. Loja y Mexico Esquina 2880834 No tiene Sr. Luis Alberto Garcia Bloques
Gil Ramirez 4-34 Cintas, Adhesivas, Esparadraposi
70 E_[FANTAPE S.A. *0190020312001 |Sustancias Quimicas 2865275 2807608 |fantape@cue.satnet.net Se. Kurt Dorfzaun Hann y Curitas
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Gnrl. Mires 3-08 y Retorno

71 A |FIDEOS RICAPASTA *0100322932001 |Alimenticio (CDLA.CALDERO) 2808175 No tiene Sra. Olga Mendoza Burgos Fideos
72 A |FORIGBA CIA. LTDA. *0190319601001 |Metalmecanico Av. Abelardo J. Andrade 3-121 2827579]8735/887386|No tiene Sr. Luis Antonio Baculima Quizphe Muebles Forjados y Estructuras
73 A |FOTO FILMS *0102835956001 |Papel y sus productos P. Aguirre y Gran Colombia 2843288 2843288|No tiene Sra. Maria Esther espinoza Gomes Fotografias
Av. Unidad Nacional 5-44 y
74 A [FRIGORIA INDUSTRIAL *0101603934001 [Servicios Latinoamericana 2814-241 2814-241|rubenbermeo@hotmail.com Sr. Luis Ruben Bermeo Jara Mantenimiento de Friogorificos
FRUTAS VEGETALES Y CARNES CIA.LTDA Borrero 7-34 y Presidente Cordova
75 B |FRUVECA *0190057666001 |Alimenticio 2811097 2831125|fruveca@etapaonline.net.ec Dr. Jose Astudillo Quintanilla Salsas Vinagre Sasonado y
FRUTOS Y GASEOSAS DEL AUSTRO El Batan 8-75 y Santa Cruz Conservas de Frutas y Bebidas|
76 B _|CIA.LTDA. *0190089002001 |Alimenticio 2811382 2811395 |frutoaus@cue.satnet.net Sr. Cesario Vinicio Pulla Alvarez Gaseosas.
FUNDICIONES Y LAMINACIONES GIL RAMIREZ DAVALOS 4-18
77 E |AUSTRALES S.A. *0190324478001 |Metalmecanico 2863102 2805958 |indalum06@yahoo.es Dr. Bolivar Bueno Encalada LAMINAS Y DISCOS DE ALUMIN
Pic. Diagonal al Centro de
78 A |GALMATIC CIA. LTDA. 0101366458001 |Metalmecanico Expos. Cuenca 2806495 2806495 |No tiene Ing. Marco Chuchuca Abril Camas Cromada y Recubrimiento
Teodoro wolf 1-51 CDL. Turistica Via
GALVANIZADORA DEL AUSTRO - Metales Herrajes Galvanizados|
79 B [GALVAUSTRO-CIA.LTDA. *0190116565001 |Metalmecanico Barios 2893251 2893251 |galvaustro@cue.satnet.net Sra. Gladis Carmona Brito para uso Electrico
Av. Espafia 2-110 y Nufiez de
80 A |GARCIA TRAJANO *0101924355001 |Sustancias Quimicas Bonilla 2824452 2839151|No tiene Sr. Trajano Vicente Garcia Larriva Gabinetes de Bafio
81 A |GEMAMUEBLE *0101173664001 |Metalmecanico Santa Maria y Av. Loja 2816663 2883040|gemamueble@hotmail.com Sr. Romel Cedillo_Tigre Muebles Metalicos
82 A |GEMYASOC C.A. *0300409414001 |Metalmecanico Los Caras 2809836 gemyasoc@hotmail.com Sr. Cristinan Aguayza Sanando Cacerolas de Aluminio
83 B |GRAFICAS HERNANDEZ CIA. LTDA. *0190066793001 [Papel y sus productos La Castellana 4-55 2802571 2860688 |grafer@agilweb.net Sr. Geovanny Hernandez Tamayo Inprenta, Libros y Revistas
GRAFICAS Y SUMINISTROS GRAFISUN CIA| Darwin 2-68 y Remigio Crespo
84 A [LTDA *0190114775001 [Papel y sus productos [79/099104641 2819995 |grafisumcuenca@etapanet.net |Sr. Juan Diego Duran Andrade Cuadernos y Trabajos Graficos
Detras del Colegio Miguel Merchan Complementos para lal
85 A [GRUPO FORESTAL Y MADERERO ROLAVI |*1703548667001 |Maderay Corcho 2883500 2883500 |paulroldan83@hotmail.com Arg. Darwin Roldan Leén cosntruccion
86 A [HEMATOLOGIA LABORATORIO *0190309878001 |Servicios Agustin Cueva 210 2843136 2811102|morenoj@temanet.net.ec Dr. Jaime Moreno Aguilar Laboratorio Quimico
Ochoa Le6n, junto a Urbanizacién
87 D |HORMAT S.A. *0190170381001 [Minerales no Me Cemento |del Colegio de Ing. Civiles 2898838 2898838|No tiene Ing.Pedro Monsalve Tuberia de Hormigon Hidraulico
Luis Moreno Mora 639(Oficina) Armado Bloques y Tubos|
88 A |HORMIPOSTEC CIA. LTDA. *0190084205001 |Minerales no me Cemento |Narancay Fab 2385903 2386117|No tiene Ing. Hugo Efrain Hidalgo Carrasco Hormigon
89 A |IMPORTACIONES ESPACRI *0190150283001 |Papel y sus productos Bolivar 5-69 y Hermano Miguel 2835526 2835526|msoto@fullifilm.com.ec Ing. Esteban Ortiz Astudillo Fotografias
Av. Carlos Arizaga Vega s/n y Ventanas corredizas, puertas|
IMPORTADORA COMERCIAL E corredizas, puertas
INDUSTRIAL ZURNIGA AVILA E HIJOS CIA. embisagradas, cieloraso,
90 A [LTDA. *0190135799001 [Metalmecanico Mariano Estrella #0/096113453 2854740|No tiene C.P.A. Bertha Condo Carpio divisiones modulares.
91 A [IMPORTADORA COMERCIAL RIVAS QUISHR*0190307964001 |Minerales no me Cemento |Ricaurte-Sector Cuatro Esquinas 2890665p0665/475821|No tiene Sr. Pablo Rivas Quizhpe Blogues y Tubos
IMPORTADORA EXPORTADORA Y Armenillas 2-114 y Calle Vieja
COMERCIALIZADORA SAINT JOSEPH CIA.
92 A _[LTDA. *0190168972001 |Joyeria y Otras 2862847 2862847|No tiene Sr. Rogelio Teodoro Montero Vicufia__|Joyas
Daniel Alvarado 3-65 y Mariscal
93 B [IMPRENTA GRAFICA LITUMA *0101493302001 |Papel y sus productos Lamar 2835242 2846723|No tiene Sr. Ramiro Lituma Washima Imprenta, Libros y Revistas
Alejandro Andrade 18 y Av. Carlos
94 C [IMPRENTA GRAFITO CIA LTDA *0101364206001 |Papel y sus productos Arizaga 2853993 2853994 [No tiene Sr. Jose Alfredo Torres Vintimilla Imprenta, libros y revistas
Gil Ramirez Davalos 4-18
95 B |INDALUM-INDUSTRIAL DE ALUMINIO S.A. [*0190058670001 [Metalmecanico 2862545 2805958 |indalum06@yahoo.es Dr. Bolivar Bueno Utensillos de Cocina
Francisco de Orellana 6-7 y Don
96 B _|INDPRODELCARN CIA. LTDA. *0190315983001 |Alimenticio Bosco 2888441|No tiene Ing. Jorge Chimbo G. Carnes y Embutidos
97 D |INDUSTRIA DE HILOS LATEX S.A. *0190085945001 |Sustancias Quimicas 2832388 2834975 |hilatex@etapaonline.net.ec Econ. Edmundo Pauta Merchan Hilos, Bandas de Caucho
INDUSTRIA DE RADIADORES Y Octavio Chacon 2-147 PIC
98 B |REPUESTOS LUPPI CIA. LTDA. *0190071057001 |Metalmecanico 2807867 2806753[No tiene Sr. Hermes Luppi Gomez Panales y Radiadores Completos
INDUSTRIA FORMULARIOS CONTINUOS Cornelio Vintimilla y C. Tosi Esq. Elaboracion de Papel para
99 B _[CONTIFORM-C.LT *0190116832001 |Papel y sus productos PIC- 2809340 2809340|gerencia@imprentamonsalve.con|Sr. Fernando Pefia_Cisneros Computadoras
Viracochabamba y Huaynacapac 1-
100 | A |INDUSTRIA MADERERA DEL AUSTRO -IMA-[*0100230945001 |Madera y Corcho 36 2864376 2864468|ol.puma@hotmail.com Sr. Luis Alberto Puma Puertas
Via a Paccha(Barrio Unién y
INDUSTRIA MECANICA AVILA GARCIA Cubiertas, Puertas,Protecciones,
101 | A |INDUMAG *0190159329001 |Metalmecanico Progreso) 2350330 2350330(No tiene Sr. Carlos Garcia Gomez Ventanas
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El Batan 4-56 y El Oro y Remigo
102 INDUSTRIAL FATIMA '0102234812001 |Alimenticio Tamariz 2880109 Ing. Ruth Catalina Peralta Mejia Chocolate
INDUSTRIAS METALICAS NARVAEZ E Remigio Tamariz 8-68 Medallas Condecoraciones|
103 HIJOS CIA. LTDA. *0190041476001 |Metalmecanico 2810209 2817201 |narhijos@etapaonline.net.ec Sr. Jaime Rodrigo Narvaez Vivar Cerrajeria
AV. Luis Moscoso 3-90 (ENTRD. A
104 INDUSTRIAS ALIMENTICIAS ERBO *0100166685001 [Alimenticio Misicata) 2853583 2853577|No tiene Ing. Diego Bonilla Jaramillo Tapiocas
105 INDUSTRIAS GALMATEL *0102358074001 [Metalmecanico Quilotoa y Sarahurco 2865909 2863836|vimabis@agilweb.net Sr. Jorge Vinicio Real Herrajes galv.
Gil Ramirez Davalos 5-32 y
106 INDUSTRIAS MOTORIZADAS S.A. INDUMOT|[*0990304211001 |Metalmecanico Armenillas 2862111 2862305|ajeljuri@cue.satnet.net Econ. Jorge Eljuri Anton Ensamblaje de Motos
Parque Industrial Nave 202 Modulo
107 INMEPLAST *0101687374001 |Metalmecanico 111 2805781B1/098627643|cech@cue.satnet.net Tecnologo Cesar Chica Segovia Reconstruccion de Maquinas
INMOBILIARIA Y COMERCIAL MODASA Pasaje Mexico S/IN Y Av. Las Prendas de Vestir Hombre y|
108 S.A. -INCOMODASA *0190307859001 |Prendas de Vestir Americas 2817685 2889422|incomodasa@etapaonline.net.ec |Sra. Magdalena Andrade Palacios Mujer (Formal)
Florencia Astudillo 2-111 y Av. Del
109 INMOBILIARIA LA GERMANIA CIA LTDA *0190328066001 |Minerales no Me Ceramica |Estadio 2818-990 No tiene Ing.Carlos Hernan Heredia Fiallo Construccion de Viviendas
110 INMOBILIARIA MUNDIBIEN CIA. LTDA. *0190155463001 |Servicios Jacaranda 110 y Ordofiez Lazo 2838-143 2833-909|No tiene Dr. Carlos Benalcazar Subia Servicios
AV. Luis Moscoso 3-90 (ENTRD. A
111 INNOVAQUIM CIA. LTDA. *0190318818001 |Sustancias Quimicas Misicata) 2853583 2853577]innovaquim@yahoo.com Lcda. Lucia Maldonado Mera Productos Quimicos
Calle Segunda y Octavio Chacon
112 ISOLLANTA CIA. LTDA. *0190156369001 |Sustancias Quimicas 68721/867159p1042/809096|isollan1@etapanet.net Ing. Arturo Paredes Roldan Llantas de Camion y Camioneta
Obispo Machado 171 Procesamiento, distribucion,
importacion 'y exportacion de|
Productos carnicos, bebidas Y|
113 JACALYFAM CIA LTDA Alimenticio 2341408 2341414[No tiene Sr. Gustavo Calle Morocho lacteos
Camino del tejar 3-80 y los cedros Srta. Rosa Elvira Guartatanga
114 JEANS TEXAS *0902095413001 |Prendas de Vestir 2823320p9347/843567[No tiene Palacios Pantalones y Faldas
115 JOYAS LA PIRAMIDE *0102752839001 |Joyeria y Otras Mariscal Lamar 8-44, 2do piso 2844102 2840023|piramide@etapaonline.net.ec Sr. Juan Andres Perez Ramos Joyas de Oro y Plata
Inca Toparpa entre Cajas y
116 JOYAS MARIN *0102615705001 |Joyeria y Otras Huancavilca (Casa de tres pisos) 2863873 2805180(No tiene Sr, Wilson Vinicio Marin Astudillo Joyas de Oro y Plata
Gran Colombia 7-97 y Luis Cordero
117 JOYERIA GUILLERMO VAZQUEZ S.A. *0190020185001 [Joyeria y Otras 2831583 2831478|guivasa@jgv.com.ec Sr. Polivio Vazquez Astudillo Joyas
118 JOYERIA INTERNACIONAL *0101611945001 [Joyeria y Otras Gran Colombia y Tarqui 12.25 2843501 2843502|No tiene Sr. Cesar Edmundo Naranjo Torres [Joyas
Alfonso Cordero 3-52
119 KARSTE COLLECTION *0101541894001 |Prendas de Vestir 2819951B6581/888826[No tiene Sra. Susana Maribel Abad Ordofiez  |Ropa de Mujer
120 KOSSMORAN *0100810373001 |Prendas de Vestir Miguel Moreno 3-129 [79/095322312p40/882679fax|No tiene Sra.Norma Irene Palacios Serrano Ropa de Bebe
LA CARPINTERIA CCIM COM. INT. DE]| 0190054063001 cornelio vintimilla2-54 y carlos Tosi
121 MUEBLES C. CIA LTDA Madera y corcho 9445 / 805122 2806632|colineal@etapaonline.net.ec Ing. Orlando Baquero Muebles para el hogar
Luis Cordero 1058
122 LA COLMENA *0100042225001 [Alimenticio 2845849 No tiene Sr. Jose Montero Cordova Pan, Pasta, Tortas, Helados, etc.
123 LA INDUSTRIAL GUALACEO *1200262804001 |Minerales no Me Cemento |Calle Moreno 1-043 (Gualaceo) 2255013 2255754[No tiene Sr. Fausto Pelaez Hurtado Tubos y Bloques
Octavio Chacon 4-86 Shampoo, rinse, permanente,
124 LABORATORIOS GIL CIA. LTDA. *0190056457001 |Sustancias Quimicas 2809444 2804137|No tiene Dr. Robert Gil Jara spray, envases plasticos
Calle del Retorno 1-32 y Armenillas Agua Oxigenada, Merthiolate,
125 LABORATORIOS PARACELSO CIA. LTDA. [*0190102068001 |Sustancias Quimicas 2831721 2838276|No tiene Dr. Fernando Saquicela Farfan Yodo, Cromol, etc.
Santa Maria y Rodrigo de Troya s/n
126 LAROTPRINT CIA. LTDA. *0190168409001 [Papel y sus productos (tras el Tiempo) 2882992 2882992 |fertoral@etapaonline.net.ec Sr. Fernando Toral Calle Marcas Autoadhesivas
LICORERA AMERICANA CIA. LTDA. - Emilio Arevalo 1-76
127 LICOMER- *0190150275001 |Alimenticio 2827885 No tiene Sra. Cora Monsalve Donoso Pifia Colada
128 LURIQ *0102055423001 |Madera y Corcho Octavio Chacon 4-104 2868462 2864727|lurig@etapaonline.net.ec Sr. Gustavo Balarezo Carvallo Muebles para el hogar
Pedro Berrezueta 2-38 entre Miguel
Diaz y Ezequiel Marquez (Sector
129 MACOPHVEGA CIA. LTDA. *010112051-1 Minerales no me Cemento |Colegio Miguel Merchan) 2817401| *097544125 Econ. Daniel Ignacio Vega Tacuri Bloques
Lamar 13-45 Madera Preparada Duelas,
130 MADERERIA AZUAY *0100108653001 [Madera y corcho 2823621 2823621|No tiene Sr. Cesar Landy Pacurucu Pueras y Closets
Av. Independencia (frente a
131 MADERO MUEBLES CIA. LTDA. 0102864402[Madera y Corcho Rodeport 50mts. En bajada) *098869964|crisivé @hotmail.com Sr. Cristian Mendieta Bravo
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MARIA JOSE JACOME DE

Av. Don Bosco y Av. Loja

Azlcar impalpable, envasados|
de graneles importados: Leche]
Vacuna-Leche de Soja, Harinas Y|

132 | A [IMPORTACIONES CIA. LTDA. *010310723-1 Alimenticio 2882509 No tiene Sra. Maria José Jacome Ortiz otros
Antonio Vega Mufioz 1-95 y Luis
133 | A |MARIO PAUL PRADO MOLINA *0103235925001 |[Madera y corcho Pauta 2847272 No tiene Ing. Mario Paul Prado Molina Muebles para el hogar
Benigno Malo 13-57 Entre Pio Bravo
134 | A |MATISSE DECORACIONES *0101499689001 |Madera y Corcho y V. Mufioz 2824597)7/098990448| matissed @etapaonline.net.ec Ing. Patricio Ramon Ordofiez RodrigugMuebles para el hogar
135 | B |MEGAPAN *0101881944001 |Alimenticio Eloy Alfaro 4-315 2868951 2806769|jmoliner@az.pro.ec Ing. Juan Carlos Molineros Vivar Pan fresco y Pan Enfundado
136 | B [MESILSA S.A. *0190103293001 |Sustancias Quimicas Cornelio Vintimilla y el Retorno 2809151 2805600|No tiene Ing. Fernando Monsalve Merchan Silicato de sodio liquido
137 B |METALPRINT *0102016730001 |Metalmecanico Octavio Chacon 4-104 2899320 2809517 |metalprt@etapaonline.net.ec Sr. Hernan Esteban Narvaez Duran Jaladeras, llaveros, medallas, piez
Manuel Coello y Ricardo Vasquez
138 | A |MILENIUM JEAN *0101420883001 |Prendas de Vestir 2855723 2855723[No tiene Sr. Humberto Rodrigo Salinas Salinas [Ropa Jean
139 | A |ML PRODUCTOS *0101375772001 |Prendas de Vestir Guapondelig 7-57 2862640 2862640|mlproduc@cue.satnet.net Ing. Leonor Urgiles Ramos Pijamas y Lenceria
Cumanda s/n y Gonzélez Suarez Sr. Juan Fernado Toral
140 | A |MOBEL ESPACIO *0102161478001 |Maderay Corcho [71/09616615259/096166160|No tiene Machuca/Sandra Ugalde Fabricacién de muebles de mader
Av. Ordofiez Lazo Km. 41/2 via
141 | A |[MODOMOB CIA. LTDA. *0190169820001 [Madera y corcho sayausi 2895477 2376570|ddc@cue.satnet.net Arg. Kleber Anguisaca Mufioz Hogar y oficina
142 | A |MOLINO Y PASTIFICIO ALEXANDRA "MOPAI*0190169340001 |Alimenticio Carlos Tosi 2-80 2806237 2863514|No tiene Ing. Federico Nauta Gonzalez Sema Especial
Bartolome Casas y Luis Leon 4-116
143 | A |MOLINOS CORONA *0100797240001 |Alimenticio 2819527 2881660|mgalarzadeoro@hotmail.com Sra. Maria Luz Ordofiez Solorzano Alimento Balanceado
144 | A |[MONTEROS JEWELS CIA LTDA *0190330001001 [Joyeria y Otras Armenillas 2-114 y Calle Vieja ruben montero 2806585|No tiene Sr. Pablo Montero Gonzalez Joyas
145 | A |MOROTEXA CIA. LTDA. *0190321274001 |Prendas de Vestir Francisco Moscoso 6-58 2870327 '098808457|No tiene Ing. Jorge Landy Estrella Mochilas, Ropasy Textiles
146 | A |MOVALDI CIA. LTDA. *010087219 Sustancias Quimicas Challuabamba s/n 2807410 Sra. Laura Inés Valdivieso Montesinos
Via al Camal (Compafiia) Juegos de Sala, Comedor Y|
147 | A |MUEBLES BIENSTAR CIA LTDA *0190326764001 |Madera y Corcho 2898820 2898588|info@mueblesbienstar.com Ing. Victor Coronel Izquierdo Dormitorio
Entrada a Misicata, frente bosque de
148 | A |MUEBLES CLASSIC COLLECTION CIA LTDA|*0190318664001 |Maderay Corcho Eucalipto 01/09136718454/093871959|clasicol@etapanet.net Sr. Marco Eduardo Fajardo Toledo Muebles para el hogar
149 | D |MUEBLES M.Z. *0101176147001 [Maderay Corcho Paseo Rio Machangara -PIC- 2861787 2809192|No tiene Sr. Edmundo Maldonado Maldonado [Muebles para el hogar
Calle Segunda y Octavio Chacon s/n
150 | C |MULTINEUMATICOS CIA. LTDA. *0190179995001 |Sustancias Quimicas 2868721 2861042|No tiene Ing. Arturo Paredes Roldan Rodillos
151 | A |MUNDIPLAST CIA. LTDA. *0190084728001 |Sustancias Quimicas Cornelio Vintimilla 1-75 -PIC- 2801011 2866115|info@mundiplast.com Ing. Oswaldo Alvarado Rios Jugetes de Plastico
Gran Colombia 21-163
152 | A |NANINA *0102703923001 |Prendas de Vestir 2845989 2845989|No tiene Sra. Nathalie Crespo Moreno Confeccion de vestidos bordados
Av. De las Amércias y J Larrea Azlca impalpable, ciruelas pasas|
153 A |ORTIZ Y JACOME DE COMERCIO CIA LTDA [*0190147398001 |Alimenticio 2882-210 2882282|ortyjac@ortizyjacome.com.ec Ing. Jacinto Jacome y maicena
Calle de las Palomas 1-31y
154 | A |PACHIS LENCERIA *1101071718001 |Prendas de Vestir Canarios 2817057 2817057|No tiene Sra. Patricia Hidalgo Pijamas y Lenceria
Octavio Chacon (Parque Industrial)
155 | D |PAN DEL ECUADOR S.A. *0190070549001 [Alimenticio 2868693 2865485 |panesa@etapaonline.net.ec Ing. Marcelo Peralta C. Pan
156 | A |PANADERIA Y PASTELERIA ROYAL *0100131226001 [Alimenticio Gran Colombia y Borrero Esqu. 2827306 2843380|No tiene Ing. Gerardo Arevalo Idrovo Pan y Pastas
157 | A |PASAMANERIA S.A. *0190003299001 [Prendas de Vestir Av. Huayna Capac 1-97 2832388 2833610|pasam@pasamaneri.com Sr. Pietro Tosi lfiiguez Ropa en algodén
158 | A |PASTIFICIO NILO CIA. LTDA. *0190084361001 |Alimenticio Carlos Tosi 2-62 2806238)0732/863515|No tiene Ing. Washingon Nauta Gonzalez Fideos y Tallarines
159 | B |PASTIFICIO TOMEBAMBA CIA. LTDA. *0190003507001 |Alimenticio Carlos Tosi 2-91 2800900 2806015 |pastomeb@etapaonline.net.ec |Sr. Roque Balarezo Samaniego Fideos y Tallarines
Cornelio Vintimilla s/n y juan eljuri Reparacion y Mantenimiento de|
160 | B |PEBEFAX S.A. *0190166090001 |Metalmecanico chica 2807410 2805600|mesilsa@etapaonline.net.ec Ing. Fernando Monsalve Merchan Maquinas
161 | D |PIGGIS EMBUTIDOS CIA LTDA *0190167976001 |Alimenticio La Castellana s/n y segovia 2806169 2863388|epiggis@cue.satnet.net Sr. Carlos Pacheco Vidal Carnes y Embutidos
Borrero (Bermeo Hnos.) Sanitarios en Marmol cultivado,
162 | D |BERMEO HNOS. CIA. LTDA. *090000702001 |Sustancias Quimicas 2807953B1722/831183|No tiene Ing. Fernando Bermeo Coronel muebles
163 | B |PLATERIA NARVAEZ Metalmecanico Octavio Chacon 4-104 2800751 2800751 |pltn@flynet.com.ec Sra. Mirian Narvaez Ochoa Trofeos, Bandejas joyas y plata
PREFABRICADOS DE CONCRETO TIGER Cornelio Vintimilla 2-62 y Paseo rio
164 | A |CIA. LTDA. *0190081095001 |Minerales no Me Cemento |Machangara 2862030 2800064 |duramas@az.pro.ec Arg. Julio Ugalde Jerves Tubos, Blogues y Vigas
Panamericana Norte KM 2 1/2
165 | A |PREFABRICADOS DEL AUSTRO *0101178333001 |Minerales no Me Cemento _|Milchichig 2800194 2875475 |www.preaustr@.com Lcdo. Miguel Angel Puma Mayancela |Blogues, Tubos y Vigitas
Octavio Chacon (Parque Industrial) Sr. Walter Semeria R. Y/O Patricia|Espartallamas de cabezotes de]
166 | B |PRESS FORJA S.A. *0190152049001 |Metalmecanico 2862570 2809169 |presforia@hotmail.com Semeria E. cocina
167 | B |PROARMETAL CIA. LTDA. *0190166457001 |Metalmecanico Octavio Chacon Moscoso 4-84 2862080 2807526|No tiene Ing. Patricio Cordova Cantos Luminarias Galvanizadas
168 A |PRODUCTOS FRESCHISIMO CIA LTDA *0103394144001 |Alimenticio Los Cisnes 2158y Garzas 2452482 2847369 |freschisimo@hotmail.com Sra. Johanna Jaramillo Ailazco Productos Lacteos
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169 | A |PRODUCTOS RICO *0102186087001 |Alimenticio Coronel Talbot y Sangurima 2843789 2843789|mosmed@etapaonline.net.ec Srta. Ligia de las Mercedes Moscoso {Bolos
170 | A |PRODUCTOS Y SERVICIOS MICKYPAN CIA [*0104038096001 |Alimenticio Joseé Ortega y Gaset 2888418 No tiene Srta. Maria Isabel Abril Arias Elaboracion de Harina y Pan
Acido  Sulfurico, Sulfato de|
171 | E |PROQUIANDINOS S.A. *0100725134001 |Sustancias Quimicas Cornelio Vintimilla S/n y Retorno 2807410 2805600(No tiene Ing. Fernando Monsalve Merchan Aluminio
172 | A |PROQUIMTEX *0102247491001 |Sustancias Quimicas Hernan Cordero 2-53 2866637 2866637[No tiene Sr. Edy Efrain Feijoo Villa Jabones
Agustin Cueva 8-41 y remigio
173 | A [RADIOW *0190316491001 |Radio y Comunicacion Crespo 2817811 2817811 |rcv@radiocadenaval,com Sra. Johana Alexandra Valencia Astud|{Radio Produccion
174 | A |RECTIAUSTRO S.A. *0190084582001 [Metalmecanico Carlos Tosi 4-95 Nave 305 2860983 2804323|No tiene Ing. Jaime Torres Leon Reconstruccion de Motores
175 | B |RECTIFICADORA SALINAS *0100054808001 |Metalmecanico Gonzalez Suarez 4-66 2865897 2860896(No tiene Sr. Manuel Salinas Reyes Recosntruccion de Motores
REENCAUCHADORA ANDINA - Paucarbamba y Av. 12 de Abril
176 | B |REENCANDINA S A *0190094014001 |Sustancias Quimicas 2888104 2888105[No tiene Sra. Betsabeth Calderon de Vega Reencauchaje de Llantas
De los Puruhaes 1-58 y Av.
177 | A |RISTO CREACIONES *0104093968001 |Prendas de Vestir Totoracocha 2805262| *096266241|kadoruja@yahoo.com Sra. Catalina Ruiz Pijamas y Lenceria
178 | A |RUTH SERRANO CARRION CIA LTDA *0190327191001 |Minerales no me Cemento |Antonio Borrero 11-54 2835019 No tiene Sra. Ruth Serrano Carrion Panales para Cielo Raso Falso
179 | F |SENAL "X" CIA. LTDA. *0190168417001 |Papel y sus productos Av. Del Toril s/n M6édulo No.8 2864911 2883297|gerencia@senalx.com Sra. Alicia Lorena Cordero Carpio Publicidad
180 | A |SERRANO HAT EXPORT CIA. LTDA. *0190000435001 |Prendas de Vestir Calle Vieja 6-38 y las Alcabalas 2801605 2862119|serranoh@az.pro.ec Dr. Leonardo Moreno Aguilar Sombreros de Paja Toquilla
Luis Cordero 5-15 y Honorato
181 | A |SERVIMAGEN CIA LTDA *0992181540001 [Servicios Vasquez 2827-796 2827-796|servimagen@easynet.com.ec Sr. Oswaldo Alvarez Servicio Tecnico de maquinarias
SIDERURJICA FUNDICION DE ACERO IND. Turuhuayco 2-82 y Gil Ramierez
182 C |MEJIA V. FIAN CIA LTDA *0190158861001 [Metalmecanico Davalos 2800801 2808556|No tiene Sr. Jose Rosendo Mejia Villaviciencio [Fundiciones Hierros gris y aceros
SILVA HECKSHER & SONS JEWELRY CIA. Obispo Machado y Obispo Esq.
183 | A |LTDA. *010283145-0 Joyeria y Otras (cdla. La Catdlica) 2341426 2341428|cafisams@cue.satnet.net Sr. Wilson Alberto Mera Silva Joyas
Avelardo J. Andrade via a San Pedro
184 | A |SINCHI CARRASCO ASOCIADOS CIA. LTDA. Minerales no me Cemento |del cebollar s/n 2390182 2390182[No tiene Sr. Hugo Bolivar Sichi Carrasco Tejas y ladrillo
Panamericana Norte KM 7 1/2 -
185 | A |SOL CUERO *0101413300001 |Prendas de Vestir Sucre 11-71 2835342 2840152(solcuero@cue.satnet.net Sr. Rodrigo Cajamarca Morocho Zuelas
Amazonas 12-74 y Unidad Nacional
186 A |SONCLOTY JEANS *0101769917001 [Prendas de Vestir 2883-008[3-008/816553(cloty@cue.satnet.net Sra. Manuela Revilla Buestan Ropa Jean
187 | A |SU RECUERDO *0101180156001 |Joyeria y Otras Gran Colombia 9-49 2833864 2844353|meldajosue@yahoo.com Sra. Imelda Cherres Joyas de Plata
188 | A |SUTALLER *0102469525001 [Madera y Corcho Calle del Batan 5-27 e Imbabura 2880-583] 2880-263|patja@etapaonline.net ec Dis. Patricia Jaramillo Flores Artesanias
Parque Industrial (Frente a Sefial X)
189 D |CARHVAL CIA. LTDA. *0190335097001 [Maderay Corcho 2802187h8/096161031|carhval@hotmail.com Dr. Fernando Carvallo Cordero Puertas de Madera Solida
Francisco Estrella 3-23 y 10 de Amarres para cardan tambores,
190 | B [TALLERES QUINTURA *0100864867001 |Metalmecanico Agosto B0929/880931 2815846(No tiene Sr. Gerardo Quintufia Ochoa Piflones
Santander 1-18 y Heroes de
191 | A [TANIA FRANCISCA ARTE Y DISENO *0102155041001 |Joyeria y Otras Verdeloma 2845739 2845739|ttapiaf@hotmail.com Dis. Tania Francisca Tapia Figueroa |Joyas de Plata
TELAS Y MODAS ZHIROS MODTEZHI CIA. Ciudadela Calderon Calle Primera
192 | D |LTDA. *0190168840001 |Prendas de Vestir 1-16 2803-529 2864533|zhiros@agilweb.net Ing. Patricio Maldonado Alvarez Pantalones
193 A |TINTES Y PINTURAS V.H.P. CIA. LTDA. *0190108066001 [Sustancias Quimicas Cornelio Vintimilla 3-100 2863127 2861761|vhp@etapaonlin.net.ec Dr. Victor Hugo Pesantes Rodas Tintes y Pinturas
Panamericana Sur Km. 2 Sector
194 | A |TINTEX - ECUADOR *0102462199001 |Servicios Narancay s/n 2-385-522 2385460 Sra. Critina Alexandra Campos Alvear [Tinturado de ropa
GENERAL TORRES 9-60 Y G Prelavado y Tinturado de|
195 | A [TINTEX "SAN JOSE" *0100134204001 [Prendas de Vestir COLOMBIA 2820364| *098483977|No tiene Sra. Lidia Emperatriz Pesantez VasquqPrendas en Indigo
196 | A |TRANSDIJES Y ALAJAS CIA. LTDA. *0190315673001 [Joyeria y Otras La Prensa 3-129 y mercurio 2804082 2806585|No tiene Sra. Paulina Fernanda Ortega Leon _|Joyas
Alberto Palacios 1-47 y Luis Moreno
197 | A |TRAPITOS *0101793602001 |Prendas de Vestir Mora 2818611 2888668[No tiene Sra. Miryam Patricia Jaramillo Palacios|Uniformes escolares
198 | A [VELEZ ROLANDO *1100184132001 |Prendas de Vestir Obispo Leon 3-21 2805351 [No tiene Sr. Rolando Velez Arizaga Sabanas
Av. Las Americas 4-123 (Frente a la
199 | A [VIQUISE *0101056448001 [Metalmecanico ciudadela Catolica) B0/095731232p2606/860921|No tiene Sr. Vinicio Quinde Serrano Matriceria
Carlos Tosi y Calle segunda nave
200 A |VRIDART CIA. LTDA. *0190084663001 [Minerales no Me Ceramica |415 2809717 2868282|vidrart@cue.satnet.net Arg. Leonardo Patricio Leon Bustos  [Soplado, Piezas Decorativas
201 A |TORRES ENCALADA VICENTE *010116032-3 Joyeria y Otras Abelardo J. Andrade 4-17 2841712 dinalex007 @yahoo.com Sr. Vicente Torres Encalada Anillos, aretes, collares, br |
Tratado de Giron 7-92 (Machangara)
202 | A |IDROVO ABRIL FABIAN AUGUSTO *010233774-8 Joyeria y Otras 2475075 091196226 fiaidrovoa@hotmail.com Sr. Fabian Augusto Idrovo Abril Cadenas y pulseras
Fuente: Ing. Flavio Mufioz. Director de la CAPIA
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Disefio de la encuesta piloto.

ENCUESTA

. Usted tiene un programa informatico dedicado aitdabilidad?

SI O NO[]

(Si su respuesta fue negativa pase a la pregunta 4)

. Si su respuesta es afirmativa, esté satisfechceksarvicio que le ha brindado

este programa?

SI [ NOL[]

. Qué empresa le ha facilitado este servicio?

. Estaria Usted dispuesto a adquirir un Programarrrdtico dedicado a la

contabilidad?

SI O NO[]
(Si su respuesta fue negativa no continte llenandi encuesta)
. Qué beneficios cree que le podria brindar un Sesterfiormatico?
[] Ahorro de tiempo.
[] Facilidad de manejo.

LI Mejor atencion.

[ Mayor control.

158



6. Qué uso especifico querra que le brinde el Progtafaematico?
[1 Programa Bésico (Contabilidad e impuestos).
[J Programa Medio (Contabilidad, impuestos, facturagipresupuestos).
[ Programa Avanzado (Contabilidad, impuestos, factéma presupuestos,

manejo de inventarios y de activos fijos).

7. Con qué frecuencia cree Usted que necesitara eetuall Sistema Informatico?

8. Cuanto estaria dispuesto a pagar por un Sisternariafico de este tipo?
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ENCUESTA

Nombre de la Empresa Encuestada: .............ccovviiiiiiiie i,

. Usted posee un programa informatico dedicado anabilidad?

SI [ NOL[]

(Si su respuesta fue negativa pase a la pregunta 4)

. Si su respuesta es afirmativa, esta satisfecheksarvicio que le ha brindado

este programa?

S NO[]

. Qué empresa le ha facilitado este servicio?

. Estaria Usted dispuesto a adquirir un Programarrimdtico dedicado a la

contabilidad?

SI [ NOL[]
(Si su respuesta fue negativa no continte llenand® encuesta)
. Qué beneficios cree que le podria brindar un Seterfiormatico?
[] Ahorro de tiempo.
[] Facilidad de manejo.

L1 Mejor atencion.
[ Mayor control.
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6. Qué uso especifico querra que le brinde el Progtafaematico?
[1 Programa Bésico (Contabilidad e impuestos).
[J Programa Medio (Contabilidad, impuestos, facturagipresupuestos).
[ Programa Avanzado (Contabilidad, impuestos, factéma presupuestos,

manejo de inventarios y de activos fijos).

7. Con qué frecuencia cree Usted que necesitara eetuall Sistema Informatico?

8. Cuanto estaria dispuesto a pagar por un Sisternariafico de este tipo?
O $0 - $ 1000
] $1001 - $ 2000
[ $ 2001 —$ 3000
L Mas de $3000

Persona a la que se realizd la encuesta: ..........c.ccoieieieiiiinnnn.
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Empresas afiliadas a la CAPIA gque han desaparecido.

Carmat,

Decor América Ecuador,

Caracol World Center,

Garcia Trajano,

Forigba,

Mario Paul Prado, e

Inmobiliaria Mundibien Cia. Ltda.
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PREGUNTA 1:

Usted tiene un programa informético dedicado a laantabilidad?

Opciones | Cantidad | Porcentajeq
Sl 103 52.82%
NO 92 47.18%

Totales: 195 100.00%

47.18%

Obtencién de un Programa

asl
B NO

Fuente: Encuest

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian A

Esta pregunta fue realizada con el objetivo de tener undissta de las empresas que poseen
un sistema informatico contable, por lo que pudimos detamique de 195 empresas

encuestadas:

103 empresas poseen un programa informatico centatiual representa el 52.82%; y

92 empresas no poseen un programa informaticoldenta cual representa el 47.18%.
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PREGUNTA 2:

Si su respuesta es si, esta satisfecho con el sgovgue le ha brindado este programa?

Opciones | Cantidad | Porcentajes

Sl 98 95.15%
NO 5 4.85%
Totales: 103 100.00%

Satisfaccion del Servicio

4.85%

osl
ENO

95.15%

Fuente: Encuest
Realizado por: Gabriela Duque y Cristian A

El objetivo de esta pregunta fue determinar la satisfaccidlaslempresas que ya poseen software
contable, por lo que pudimos determinar que de 103 empresagogeen progamas informaticos
contables:

98 empresas estan satisfechas con el servciogjhanebrindado, lo cual representa el 95.15%; y

5 empresas no estan satisfechas con el servciegibarn brindado, lo cual representa el 4.85%.

Se debe tener en cuenta que a pesar de que la mayoria de engstésasatisfechas con el servicio
gue les han brindado, requieren de otras necesidades queanocebiertas actualmente por los
programas que poseen.
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PREGUNTA 3:

Qué empresa le ha facilitado este servicio?

Opciones Cantidad | Porcentaje
Averoun 1 0.97%
Particular 90 87.38%
Desarrollo interno 2 1.94%
Contaservi 1 0.97%
Servicios Integrales 1 0.97%
Enlace Digital 1 0.97%
ExacSiigo 1 0.97%
Aboga 3 2.91%
Adosoft 1 0.97%
Ishida 1 0.97%
Inteligencia Electrénica 1 0.97%

Totales: 103 100.00%

Empresas que brindan el servicio
2.919%0.97%

@ Averoun

B Particular

O Desarrollo interno
O Contaservi

M Servicios Integrales
O Enlace Digital

W ExacSiigo

0O Aboga

B Adosoft

@ Ishida

87.38% O Inteligencia Electrénica

Fuente: Encuest
Realizado por: Gabriela Duque y Cristian A

Con esta pregunta se ha determinado que de laaMf¥@sas que poseen programas contables inforsatico

90 empresas han adquirido un programa informatico contablezado por una persona particular, lo cual
representa el 87.38%;

3 empresas han adquirido un programa informatico contalideempresa Aboga, lo cual representa el
2.91%;

2 empresas han desarrollado un programa informédiaiable interno, lo cual representa el 1.94%.
El resto de empresa no tienen un porcentaje sigtiifo de participacion en el mercado
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PREGUNTA 4:

Estaria Usted dispuesto a adquirir un Programa Infomatico dedicado a la contabilidad?

Opciones [ Cantidad | Porcentajef

Sl 119 61.03%
NO 76 38.97%
Totales: 195 100.00%

Adquisicién del Programa

38.97%

oSl
ENO

61.03%

Fuente: Encuest
Realizado por: Gabriela Duque y Cristian A

Esta pregunta fue realizada con el objetivo de tener unaistita de las empresas que estarian
dispuestas a adquirir un sistema informatico contable,|@gue pudimos determinar que de 195
empresas encuestadas:

119 empresas estarian dispuestas a adquirir un prograommdifco contable, lo cual representa el
61.03%;y

76 empresas no estarian dispuestas a adquirir un progréomaatico contable, lo cual representa el
38.97%.
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PREGUNTA 5:

Qué beneficios cree que le podria brindar un Sistearinformético?

Opciones Cantidad
Ahorro de tiempo 105
Facilidad de manejo 76
Mejor Atencién 75
Mayor control 74

Totales: 330

Beneficios deseados del Programa Informatico
120
105

100

80 - L& & @ Ahorro de tiempo

60 - B Facilidad de manejo

O Mejor Atencién
40 O Mayor control
20
0

Fuente: Encuest
Realizado por: Gabriela Duque y Cristian A

Esta pregunta tiene como objetivo determinar qué bengfitgsea el cliente que le brinde un
software contable, por lo que determinamos que:

El ahorro de tiempo es el atributo mas importante que busm®rmpresas que cubra el
programa que vayan a adquirir

La facilidad de manejo, la mejor atencién y el mayor contighén un rango similar de
importancia para loc clientes.

Debemos recalcar que los rangos de las tres opciones sonimilgress, debido a que las
empresas buscan que este tipo de programas fortalezcasealvdlriemiento conjunto de la
empresa
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PREGUNTA 6:

Qué uso especifico querra que le brinde el Programaformatico?

53.78%

Opciones Cantidad | Porcentajes
Programa Bésico 64 53.78%
Programa Medio 29 24.37%
Programa Avanzado 26 21.85%
Totales: 119 100.00%
Tipo de Programa
@ Programa Bésico
21.85% B Programa Medio

O Programa Avanzado

Fuente: Encuest

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian A

El objetivo de esta pregunta fue determinar el uso especjtie deseara que la brinde el programa
informatico, por lo que de las 119 empresas qubastdispuestas a adquirir el software:

64 empresas adquiririan un pograma basico, lorepedsenta el 53.78%;

29 empresas adquiririan un pograma medio, lo epatsenta el 24.37%; y

26 empresas adquiririan un pograma avanzado, loeprasenta el 21.85%.
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PREGUNTA 7:

Con qué frecuencia cree Usted que necesitaria actizar su Sistema Informatico?

Opciones Cantidad Porcentajes
Cada 2 afios 1 0.84%
Cada afio 75 63.03%
Semestralmente 26 21.85%
Trimestralmente 9 7.56%
Mensualmente 8 6.72%

Totales: 119 100.00%

Frecuencia de actualizacion

7560  6.729 0-84%

O Cada 2 afios
B Cada afio

O Semestralmente
O Trimestralmente
B Mensualmente

D

21.85% 63.03%

Fuente: Encuest
Realizado por: Gabriela Duque y Cristian A

Con esta pregunta se ha determinado que de las 119 empresestapian dispuestas a adquirir el
software informético contable:

1 empresa necesitaria una actualizacion a losfiss  cual representa el 0.84%;
75 empresas necesitarian una actualizacion aoualal representa el 63.03%;
26 empresas necesitarian una actualizacion seimkstraal representa el 21.85%;
9 empresas necesitarian una actualizacion trinhdstiaual representa el 7.56%; y
8 empresas necesitarian una actualizacion mehseakl representa el 6.72%.

Segun la informacioén obtenida se ha decidido realizar fzaczones anuales a nuestros programas
informaticos.
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PREGUNTA 8:

Cuanto estaria dispueto a pagar por un Sistema Infanatico de este tipo*

Precios Cantidad Porcentajes
$0 - $1000 73 61.34%
$1001 - $2000 29 24.37%
$2001 - $3000 17 14.29%
Mas de $3000 0 0.00%
Totales: 119 100.00%

Precios de los Programas

14.29%  0.00%

@ $0 - $1000
B $1001 - $2000Q
0$2001 - $300Q
61.34% O Mas de $3000

24.37%

Fuente: Encuest
Realizado por: Gabriela Duque y Cristian A

Con esta pregunta se busca determinar el precio que nuestitdes clientes estarian
dispuestos a pagar por los diferentes tipos de programak) gae de las 119 empresas de
estarian dipuestas a adquirir los diferentes progsa

73 empresas estarian dispuestas a pagar por el progarangigie®n entre 0 y 1000
dolares, lo cual representa el 61,34%;

29 empresas estarian dispuestas a pagar por el progarambgigren entre 1000 y 2000
dolares, lo cual representa el 24,37%; y

17 empresas estarian dispuestas a pagar por el progarambgigren entre 2000 y 3000
ddlares, lo cual representa el 14,29%.
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Datos por programa para encontrda demanda.

Precios Programa Basico| Programa Medio| Programa Avanzio | Totales
$0 - $1000 59 6 8 73
$1001 - $2000 5 18 6 29
$2001 - $3000 5 12 17
Mas de $3000 0
119

Fuente: Encuest

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian A

174



ANEXO #16

175



Costos y gastos para la etapa de investigacion ysaerollo (5 meses).
Costos mensuale Costos totale

Costos de produccio
Materia prima (Programas especializa - -
Mano de obr: 1,239.3E 6,196.75
Mano de obra indirec 546.10 2,730.5C
Honorarios profesionales (Disefio por 2 me 500.00 2,500.0C
Depreciacion equipo de comp 66.66 333.30
Depreciacion muebles y enseres-produc 3.17 15.85
Amortizacior 33.33 166.65
Servicios basicos 40.00 200.00
Arriendos** 100.00 500.00
Banda anct 35.00 175.00
Gastos administrativos
Sueldos administrativ 480.48 2,402.4C
Arriendos 100.00 500.00
Depreciacion de equipo de computa 18.89 94.45
Depreciacion muebles y enseres-administr: 2.29 11.45
Amortizacior 30.83 154.15
Servicios basicos 40.00 200.00
Gastos de suministros de ofic 30.00 150.00
Gastos de comercializacic
Sueldos de vent - -
Arriendos - -
Depreciacion de equipo de computa 38.89 194.45
Depreciacion muebles y enseres ve 1.88 9.40
Servicios basicos - -
Total: 3,306.87 16,534.35

Realizado por: Gabriela Duque y Cristian Avila

* Se gasta mensualmente alrededor de $80 por serviciooBgsigua, luz, teléfono), los cuales el 50% son de
produccion y el 50% de administracion.

** Se paga mensualmente $200 de arriendo , de los cuales ep®8¥#nece a las oficinas de produccion y el
50% a administracion.

*** E| préstamo bancario de $5000 fue pedido al 5% en el quints, a 2 afios, lo que genera intereses de
$250 anuales.
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Porcentajes legales de depreciacion.

Activos fijos % Anual | # de Afos

Inmuebles _(e>_<cepto terrenos), naves, aeronaveg,. 00% 20
barcazas y similares

Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10.00% 10
Ve'hl‘culos, equipos de transporte y equipo caminerg, o, 5
movil

Equipos de cédmputo y software 33.33% 3
Amortizacion gastos de investigacion y desarrollo 20.00% 5
Amortizacion gastos de constitucion 33.33% 3

Fuente: Ley de Régimen Tributario Interno
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