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RESUMEN EJECUTIVO

La Consultora de Publicidad y Mercadeo para Pequefias y Medianas
empresas del sector industrial y comercial, se establecera en el Distrito
Metropolitano de Quito, sector de Ponciano, Ecuador, con el propésito de
satisfacer las necesidades y requerimientos del sector de servicios en

sector de Ponciano, Administracion Zona la Delicia.

Los servicios que pone a disposicion La Consultora son originados por la
necesidad del cliente de demandar un servicio que les ayude a ser mas
competitivos y desarrollarse dentro del mercado, con un servicio

diferenciado y de calidad.

La Consultora de Publicidad y Mercadeo esta conformada por Pamela
Aguilera, quien tiene experiencia y una excelente formacién, en el area

administrativa.

La oportunidad es clara pues existe una gran demanda del servicio debido
a que estas empresas no cuentan con un departamento de marketing que
les permita desarrollarse en esta area y cumplir con las gestiones que esta

implica.
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OBJETIVOS DEL PROYECTO

1. Objetivo General:

Crear una empresa consultora en publicidad y mercadeo orientada a las PYMES
(Pequefas y Medianas Empresas) del sector industrial y comercial, en el Distrito
Metropolitano de Quito, que opere manejando los fundamentos tedricos y

practicos de la consultoria de empresas.

2.Objetivos Especificos:
Ofrecer servicios en disefio de estrategias de mercadeo y publicitarias para

PYMES.

Ofrecer servicios de disefio, creacion y produccion audiovisual interactiva,

segun los requerimientos y necesidades de la empresa.

Ofrecer servicios de disefios de todo tipo de material publicitario y de

comunicacion.
Ofrecer servicios de intermediacion con los medios publicitarios.

Recopilar informacion sobre el desarrollo de las areas de mercadeo y
publicidad en las PYMES.

Fomentar el desarrollo del mercadeo y la publicidad en las PYMES del

pais.



CAPITULO | ESTUDIO DE MERCADO

“El estudio de mercado es una herramienta de mercadeo que permite y facilita la
obtencion de datos, resultados que de una u otra forma serdn analizados,
procesados mediante herramientas estadisticas y asi obtener como resultados la
aceptacion o no y sus complicaciones de un producto o servicio dentro del

mercado”.®

“Un estudio de mercado debe servir para tener una nocién clara del a cantidad de
consumidores que habran de adquirir el bien o servicio que se piensa vender,
dentro de un espacio definido, durante un periodo de mediano plazo o a que
precio estan dispuestos a obtenerlo. Adicionalmente, el estudio de mercado va a
indicar si las caracteristicas y especificaciones del servicio o producto
corresponden a las que desea comprar el cliente. Nos dira igualmente que tipo de
clientes son los interesados en nuestros bienes, lo cual servira para orientar la
produccién del negocio. Finalmente, el estudio de mercado nos dara la
informacion acerca del precio apropiado para colocar nuestro bien o servicio y
competir en el mercado, o bien imponer un nuevo precio por alguna razon

justificada”.?

"Mercadeo es todo lo que se haga para promover una actividad, desde el
momento que se concibe la idea, hasta el momento que los clientes comienzan a
adquirir el producto o servicio en una base regular. Las palabras claves en esta
definicion son todo y base regular.” 3

! http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
http://mww.esmas.com/emprendedores/startups/comohacerestudios/400989.html

3 www.google.com
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Toda actividad comercial, industrial o de servicios, sea grande o pequefia
requieren "mercadear' sus productos o servicios. No hay excepcién. No es
posible que se tenga éxito en una actividad comercial sin Mercadeo.
Naturalmente, no es lo mismo Procter & Gamble, General Motors, o Pepsi Cola,
gue una empresa que produce y vende articulos de cuero, para consumo local, en
una pequefia y alejada localidad. Esto debido a que el mercado esta cambiando
constantemente, la gente olvida rapidamente, la competencia no esta dormida, el
mercadeo establece una posicion para la empresa, el mercadeo es esencial para
sobrevivir y crecer tal como es el caso de las pequefias y medianas empresas del
Distrito Metropolitano de Quito, el mercadeo ayuda a mantener clientes,
incrementa la motivacion interna, da ventaja sobre la competencia dormida,

permite a los negocios seguir operando.

“Es un hecho comprobado, que todo negocio, empresa o actividad comercial
requiere reponer los clientes que pierde por diferentes razones, como
descontento, atraccion por otros, cambio de barrio, etc. Cualquier empresa pierde
como minimo un 20% de clientes anualmente. Esto significa que en menos de 5
afios una empresa se queda sin clientes, a menos que haga algo para atraer

nuevos clientes, esta es la razén fundamental de las actividades de promocion.

Gréfico No.- 1.1

SISTEMA ELEMENTAL DE MERCADEO

Comunicacidn

Empresa

Bienes o Servicios

Fuente: www.google.com

4 www.monografias.com
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Como podemos observar el mercadeo es un elemento fundamental que ayuda a
las empresas a mantenerse vivas y crecer dentro de un mercado, sin embargo
muchas veces el mercadeo solo no ayuda a lograr estos objetivos de crecimiento,
por lo que es necesario hacer 80 de la publicidad como via o herramienta
necesaria para llegar hasta nuestros clientes, mantenerlos o buscar nuevos
nichos para los productos o servicios, debido al tipo de trabajo que ésta hace,
permite que sea mas facil alcanzar el objetivo planteado de la empresa de

sobrevivir y crecer.

El ser humano lleva toda su vida haciendo publicidad, o cuando menos,
realizando actividades de persuasion que persiguen unos fines, sean estos mas o
menos comerciales. Si nos detenemos a reflexionar, llegaremos a la conclusion
que nuestro quehacer diario esta lleno de estos comportamientos persuasivos
cuando nos relacionamos con los compafieros de trabajo, con la familia, con los

amigos.

1.1 Objetivos del Estudio de Mercado

1.1.1 Objetivo General

Determinar la aceptacion de una consultora de publicidad y mercadeo en el
Distrito Metropolitano de Quito, con la finalidad de establecer la conveniencia de
instalar una oficina destinada a brindar servicios de consultoria para las pequefias

y medianas empresas.

1.1.2 Objetivos Especificos

Determinar la participacion del mercado que la empresa captara en los

préximos afos.
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Conocer cual es la variedad de servicios que los clientes prefieren.

Determinar la cantidad de servicio demanda por los consumidores.

1.2 Estructura del Mercado

1.2.1 Andlisis Historico

“Desde hace mucho tiempo se ha reconocido a la consultoria de empresas u
organizacional en general como un servicio profesional de gran utilidad para
ayudar a los directivos de las organizaciones a identificar y definir los principales
problemas que afectan a sus organizaciones para alcanzar sus propositos
fundamentales, sus objetivos emanados de la mision, analizar las causas que lo
provocan, identificando las causas raices y proyectar acciones para Su
perfeccionamiento y que estas se implemente. La labor actual del consultor como
"agente de cambio”, implica la transferencia de conocimientos, Know How vy la

capacitacion del personal de las organizaciones, de forma implicita o explicita.

La consultoria tiene su origen en el sector privado, el crecimiento y la
diversificacion de las consultorias estan relacionados con el desarrollo de la
sociedad mercantil y con los cambios en la forma de hacer negocios. Como ya se
ha mencionado incluso las organizaciones mas importantes y exitosas consideran
atil dar empleo a consultores y han adquirido una gran habilidad para servirse de
ellos con eficacia. Con frecuencia se produce una "repeticion de las tareas"; una
gran empresa, satisfecha con los conocimientos profesionales y los métodos de
una oficina de consultoria, puede recurrir a ella muchas veces a lo largo de los
afos. En algunas oficinas de consultoria, el volumen de actuaciones duplicadas
llega a alcanzar del 70 al 80 por 100. Muchas organizaciones tienen sus
consultores "permanentes”, utilizan diversas oficinas de consultoria y han
aprendido a aprovechar la competencia técnica que pueden ofrecer los diversos

consultores.
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En una organizacion pequefia, la decision de recurrir a un consultor puede ser
dificil. El propietario o director quiza considere ese servicio profesional caro, y a
menudo no se ve de qué manera un colaborador exterior puede prestar ayuda a
su situacion especial. No obstante, el volumen de los servicios de asesoramiento
proporcionados a las organizaciones pequefias va en aumento y en algunos
paises se dispone de servicios de consultoria subvencionados para las empresas
mas pequefias como parte de losprogramas de desarrollo de este sector.

Una tendencia destacada en la consultoria ha sido el rapido crecimiento del
volumen de trabajo realizado para el sector publico, Cada vez se recurre mas a
consultores en las administraciones publicas centrales y locales, los organismos y
los servicios publicos especializados y las empresas publicas. En los Estados
Unidos, por ejemplo, varias oficinas importantes de consultoria dedican del 30 al
40 por 100 de su actividad al sector publico y algunas estan preocupadas por su
reciente independencia de los contratos gubernamentales. La cifra es incluso
superior en paises donde la participaciébn del sector publico en la actividad

econdémica es muy importante.

El principal motivo de este empleo de los consultores es el deseo de los gobiernos
de utilizar la competencia gerencial de las empresas privadas para aumentar la
eficiencia del mecanismo publico y combatir la burocracia y otras enfermedades
crénicas del servicio publico. Por otro lado, los consultores independientes tienen
que aprender lo bastante acerca de las medidas politicas y los procedimientos
publicos para evitar el trasplante de conceptos y métodos que el sector publico no
puede utilizar. Ademas de servirse de consultores privados independientes, la
mayor parte de los gobiernos han establecido ahora sus propios servicios de

consultoria en diversas formas y con diferentes nombres. ™

Por dltimo, el amplio alcance de la utilizacion de servicios de consultoria queda
demostrado por el nimero creciente de misiones consultivas llevadas a cabo en
diversos organismos y organizaciones sociales. En su busqueda de eficiencia y

5 http://mww.monografias.com/trabajos15/consultoria-organizacional/consultoria-organizacional.shtml
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un mejor servicio a los clientes, los sectores sociales han descubierto la unidad de
recurrir a los consultores de empresas, que ahora trabajan para hospitales,
administraciones de atencién sanitaria, instituciones de seguros sociales,
universidades, administraciones escolares, organizaciones religiosas, sindicatos,

etc.

Es evidente que la demanda de servicios de consultores procede de todos los
sectores de la actividad humana y de todos los tipos de organizaciones, debido a
una creciente presion econémica y social para mejorar la gestion y alcanzar
niveles més elevados de rendimiento y eficiencia. Seria exagerado decir que los
consultores influyen en el curso de la historia. Sin embargo, han sido la mano
invisible detras de algunas decisiones sumamente importantes de empresas y
gobiernos, y sus intervenciones han contribuido a modelar el futuro de poderosas
organizaciones publicas y privadas. Su repercusion total en las actividades
mercantiles y en los asuntos publicos ha sido considerable, aunque nunca sera
posible expresarla en cifras. Por consiguiente los esfuerzos por aumentar bs
niveles profesionales de los servicios de consultoria tienen interés no solo para
los usuarios directos de esos servicios, sino también para la sociedad en la que

actlan los usuarios de los servicios consultivos.

Proporcionar informacion al cliente es uno de los principales cometidos de un
consultor en cada mision de consultoria. En algunos casos ésta es la Unica o la
principal aportacion que se espera de él; por ejemplo, si el cliente tiene interés en
comparar sus niveles de rendimiento con las otras organizaciones, utilizando los

datos que puede suministrar el consultor.

En realidad, en muchos casos basta con que el consultor encuentre y presente
informacion que permita al cliente reorientar su trabajo, adoptar una decision
sobre las inversiones o0 decidir que quiere saber mas acerca de las
organizaciones que consiguen mejores resultados. La informacién en si puede
tener mucho poder e influir fuertemente en personas interesadas y capaces de

sacar conclusiones de ella.
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“Las oficinas de oonsultoria tienen a su disposicion un tremendo caudal de
informaciéon y muchas cuentan con verdaderos expertos en la recoleccion y el
procesamiento de datos . Algunas oficinas de consultoria empiezan a considerarse
como bancos de datos especializados, y estudian nuevas formas de trabajar con
la informacion y de utilizarla para proporcionar otros servicios a los clientes. Este
sector se estd desarrollando actualmente con gran rapidez. Incluye diversos tipos
de servicios de informacién, regulares o especiales, por medio de los cuales los
clientes pueden conocer la evolucién préctica y tedrica en esferas que son

esencialmente para sus empresas.

Este es un servicio directo util para los clientes y una fuente de nuevos contactos.
Un cliente puede extraer nuevas ideas de la informacién asi obtenida y pedir al

consultor que las explore mas a fondo y qué lo ayude a ponerlas en practica”®

“La industria publicitaria que mueve cifras millonarias es un fenomeno reciente
hasta cierto punto. El desarrollo de una economia comercial que posibilita la
existencia de una industria publicitaria a gran escala surgi6 en los paises
occidentales en el siglo XIX. Los publicistas de aquella época no necesitaban
muchos empleados. Sin embargo, los editores de revistas y periédicos sufrian
muchas dificultades para vender todos los espacios publicitarios de sus
publicaciones, por lo que contrataron a vendedores especializados en esta labor.
Estos vendedores fueron los primeros agentes profesionales de publicidad. Las
agencias publicitarias actuales siguen siendo vendedoras de espacios en tanto y
en cuanto los adquieren para los anunciantes. Sin embargo, cobran comisiones
de los medios de comunicacion que contratan. De hecho, esta comision es una
parte fundamental de los ingresos de estas agencias. Sus crecientes costes las
han obligado a cargar sobre los productores parte de estas tarifas cuando sus
comisiones son insuficientes. Este método es cada vez mas comun y se utiliza
sobre todo en aquellas actividades en las que no se contratan espacios
publicitarios, como por ejemplo en el analisis y prospeccion de mercados, y en las

actividades de relaciones publicas.”

6 http://Aww.monografias.com/trabajos15/consultoria-organizacional/consultoria-organizacional.shtm |
7 www.monografias.com
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“El volumen de negocios que mueve la publicidad puede reflejarse mostrando los
gastos en publicidad de una empresa lider en su sector. La Procter & Gamble
Manufacturing Company invirtié6 en un afio mas de 1.300 millones de délares para
vender jabones, detergentes, productos alimenticios, pasta de dientes, articulos
de bafio y otros productos distribuidos a escala mundial, utilizando periédicos,
revistas, anuncios en radio y television y otros medios. En Estados Unidos, una de
las principales agencias publicitarias, la Young & Rubicam, Inc., public6 a
mediados de la década de 1990 sus cifras de ventas, que alcanzaron los 5.300
millones de dblares anuales. En el mismo periodo de un afio el Interpublic Group
of Companies, Inc. —firma integrada por varias empresas de publicidad y de

relaciones publicas — habia ganado més de 8.400 millones de ddlares.

La publicidad a escala internacional es cada vez mas importante. Por ejemplo, 13
agencias publicitarias estadounidenses ganaron en 1988, gracias a sus

actividades a escala internacional, mas de 1.000 millones de délares. "8

“Debido a que muchas empresas utilizan una u otra forma de publicidad casi todo
el mundo ve o escucha anuncios a diario. Por ejemplo, en Estados Unidos el
dinero gastado en publicidad equivalia, a mediados de la década de 1980, a 370
dolares per capita. El elevado coste per cépita de la publicidad ha llevado a
muchos criticos a atacar esta industria alegando que es innecesaria, mentirosa,
manipuladora y derrochadora. Estos analistas defienden que la industria
publicitaria eleva de forma artificial e innecesaria el coste de los bienes y servicios
gue anuncia. Los defensores de la publicidad reconocen la veracidad de algunas
de estas criticas, pero alegan que, al interesar a los consumidores, la publicidad
permite a los productores vender cantidades mayores; este mayor volumen de
ventas permite a su vez que las empresas reduzcan los costes unitarios de los

productos aprovechando las economias de escala.”®

8 www.google.com
° http://mww.wikilearning.com/efectos_economicos_y_sociales-wkccp-3791-70.htm



La publicidad como herramienta que utilizaban ciertas empresas grandes
ubicadas en el Ecuador, hacian uso como medio de publicidad los periddicos (El
Comercio, Universo), y/o revistas de la época; con el pasar de los tiempos
empiezan a evolucionar las Industrias graficas que daban cierta publicidad de

gréficos.

En la década de los 70 durante el boom petrolero hay una proliferacion de
empresas de diferentes sectores econémicos hacia el extranjero, por lo que ellos
ven la necesidad ya no tan solo de recurrir a las imprentas sino que utilizaban
como estrategia, capacitarles o promocionarles a sus funcionares para que hagan
publicidad haciendo uso de las artes gréficas desde el punto de vista del
marketing; de igual forma en las instituciones publicas en su estructura empiezan
a crearse unidades administrativas, conocidos como relaciones publicas, donde
estas empresas empiezan a adquirir las maquinarias y equipo necesarios para
realizar su publicidad, debiendo indicar que eso representaba un costo elevado
para las empresas.

1.2.2 Andlisis de la situacion vigente del mercado

“Competencia perfecta, un mercado es perfectamente competitivo cuando hay
muchos vendedores pequefios en relacion con el mercado, el producto es
homogéneo, los compradores estan bien informados, existe libre entrada y salida
de empresas y decisiones independientes, tanto de los oferentes como de los

demandantes”.’®

Por lo que se puede decir que la empresa Consultora de Publicidad y Mercadeo
en el Distrito Metropolitano de Quito, se encuentra dentro del esquema de
competencia perfecta, debido a que el mercado al que se dirige posee muchos
oferentes del servicio, aunque en la mayoria no sean una competencia directa de
la empresa, sin embargo, se encuentran en capacidad de imponer los precios que

rigen en el mercado.

10 http://www.monografias.com/trabajos/ofertaydemanda/ofertaydemanda.shtml
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Actualmente las pequefias y medianas empresas buscan la manera de seguir
creciendo dentro de un mercado cada vez mas competitivo debido al gran
namero de grandes empresas extranjeras que abarcan la mayoria de la
participacion en el mercado. Debido a este fendmeno la consultoria de publicidad
y mercadeo es una herramienta que permite a estas empresas seguir compitiendo
y crecer a la par con un mercado cada vez mas exigente. La mejor manera de
lograr captacién de clientes es el mercadeo y la publicidad, puesto que llega al
mercado meta a través de medios que le permiten conocer los servicios o el

producto que ofrecen estas empresas.

Hoy en dia, tal y como estamos, sélo hay tres cosas de las que realmente el ser
humano no puede escapar: La muerte, los impuestos y la publicidad. O como dijo

otro: el aire que respiramos se compone de oxigeno, nitrégeno y publicidad.

La compra de espacios publicitarios es solo una de las muchas facetas que
atienden las actuales agencias publicitarias, aunque es una actividad cada vez
mas especializada. La agencia utiliza gran parte de su tiempo en planificar, crear
y producir los anuncios para sus clientes. Es habitual que las agencias
publicitarias cuenten con cientos de ejecutivos y creadores. Entre estos hay
especialistas en marketing, disefiadores, guionistas, artistas, economistas,
psicologos, investigadores, analistas de medios, probadores de productos,
bibliotecarios, contables y matematicos. Hay un numeroso grupo encargado de
controlar, desde principio a fin, el proceso del trabajo hasta que se obtiene el
producto final.
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El crecimiento de las empresas de radio y televisibn como medios para anunciar
productos, requeria la creacion de nuevos departamentos encargados de comprar
en estos medios espacios publicitarios, que permitiera la difusién de anuncios en
los telediarios, en las series de television y en todos los demas programas. El
departamento encargado de comprar estos espacios también es responsable de
la adquisiciéon y produccion de los anuncios, que suelen realizarse en estudios

independientes.

Simplificando, se puede describir como sigue la relacion entre anunciante y
agencia publicitaria. El anunciante presenta a la agencia el articulo o servicio que
quiere vender, asi como su precio. La agencia, siempre con la conformidad del
anunciante, crea y produce el anuncio, establece un presupuesto, selecciona los

medios de comunicacion que estima apropiados y el calendario de la campana.

Segun los grandes empresarios y numerosos economistas, la publicidad
desempefia un papel crucial en el desarrollo de mercados de bienes de poco
valor. Existe al menos un estudio a escala mundial sobre los gastos de cada pais
en publicidad, y en él se demuestra que existe una correlacion directa entre ésta 'y
el nivel de vida, lo que refrenda la teoria anterior. La publicidad proporciona
también grandes ingresos a los principales medios de comunicacién. La industria

que realiza los anuncios para television y radio depende de las agencias de
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publicidad. Los periodicos y revistas obtienen asimismo cuantiosos ingresos
gracias a la publicidad.

En conclusién, para el empresario de hoy el problema de fondo no es si el
producto corresponde a la necesidad del cliente o si es de buena calidad, sino,
mas precisamente, de asegurarse de que el consumidor lo prefiera a los demas

productos ofrecidos en el mercado, y que ademas, lo compre.

1.2.3 Andlisis de la situacion proyectada

Desde mediados de los afios 90 la ciudad de Quito (hoy Distrito Metropolitano de
Quito) tiene un crecimiento humanistico en los cuatro puntos cardinales del
Distrito Metropolitano, y obviamente un crecimiento poblacional, incremento y
crecimiento de empresas de diferentes sectores de la produccion, por tanto el
terreno se va presentando fértil con la creacion de esta empresa para que a corto
plazo el mercado de la provincia de Pichincha y de otras ciudades principales del
pais constituyen un eje para promocionar las empresas (pequefias y medianas)

del pais.

Debido a estos factores que constituyen variables dependientes para la creacion
de esta empresa, se planea al corto plazo tener un impacto de atraccién continua
al cliente, que en este caso seran las pequefias y medianas empresas del Distrito
Metropolitano de Quito que se encuentran registradas, y gracias a este
crecimiento tanto poblacional como industrial y comercial se planteara la idea de
abrir una sucursal para la provincia de Pichincha, posteriormente una oficina en la
ciudad de Guayaquil, y finalmente encontrarnos en las principales ciudades del
pais, para de esta manera lograr que las empresas de la provincia continlen en
crecimiento y asi puedan volverse competitivas y mantenerse dentro de un
mercado cada vez mas saturado por la industria extranjera como China y
Colombiana que ofertan sus productos a precios bajos, impidiendo asi que las
empresas nacionales, principalmente las pequeias y medianas, salgan adelante;

a través de la empresa consultora se lograra atraer mayor numero de clientes y
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tener un impacto dentro del mercado, basado en estrategias y asi incrementen

Sus ingresos y ventas.

1.3 Identificacion del Servicio

1.3.1 Caracteristicas del Servicio

La consultora de publicidad y mercadeo planea promover la competitividad
comercial de las pequefias y medianas empresas atuando como intermediario
entre el cliente y los medios a usarse basados en el rating que estos tengan, y los
recursos con los que cuenten las pequefias y medianas empresas. La consultora
tendrd tendencia a buscar el medio mas calificado para cada empresa tomando
en cuenta el mercado meta al que desean llegar para poder integrar una revision
adecuada del medio idéneo. El servicio de consultoria ayudaré a las pequeiias y
medianas empresas a optimizar y ahorrar tiempo en la busqueda de medios y
actividades de mercadeo. Para el efecto a su vez se realizardn servicios de

informacién y de comercializacion.

Servicio de informacion: buscando una fuente de conocimiento y con el fin
de crear oportunidades, la consultora ofrecera informacion variada sobre

los siguientes temas:
Productores de bienes y servicios.
Compradores de bienes y servicios.
Entidades de apoyo y esquemas de financiacion.
Eventos comerciales y de capacitacion.

Adicionalmente contard con diversas herramientas informativas como un boletin

de Noticias a través de la pagina Web que incluira informacion puntual sobre el
lugar que ocupan dentro del mercado, asi como informacion sobre oportunidades

de negocios, temas empresariales, financieros, legales, tecnologia, entre otros.
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Servicio de comercializacion
Se realizard un plan de apertura a nuevos mercados, incluye:

Identificacién de oportunidades de negocios.

De igual manera organizarda y promovera la participaciéon de los empresarios en
eventos promocionales, publicacion de un Directorio Empresarial como medio de
promocién comercial

La consultora facilitara el vinculo directo entre producbres de bienes y servicios y

compradores seleccionados, a través de la mitologia de enlaces comerciales.

El objetivo de la consultora es promover el desarrollo de las pequefias y medianas
empresas a través de acciones que consoliden su actividad de negocio, contactos
empresariales y procesos de comercializacion.

Diagnosticar la situacion actual de la organizacion
Obtener informacion actual e histérica de la organizacion

Determinar la situacion actual de la organizacién

Determinar el sistema de ayuda a la organizacion
Disefar sistemas de ayuda a la organizacion

Acordar el sistema de ayuda a implantar con el consultante.

Implantar el sistema de ayuda a la organizacion
Elaborar el plan de implantacion del sistema de ayuda

Disefiar y determinar los procedimientos a utilizar en la implantacion del

sistema de ayuda
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Ejecutar el plan de implantacion del sistema de ayuda

Documentar el proceso de implantacion del sistema de ayuda en la organizacion
Planeacién de la implantacion del sistema de ayuda

Documentacion de los procedimientos, insumos y resultados de la

implantacion del sistema de ayuda

Cerrar proyectos de consultoria

Evaluar los resultados del sistema de ayuda implantado

Cerrar el proyecto de consultoria desde el punto de vista administrativo

Actividades de mercadotecnia
Contacto inicial
Reunion inicial
Andlisis situacional
Elaboracién de propuestas
Seleccion y ajustes a la propuesta

Alcanzar los acuerdos para proceder

Conducir el proyecto

Establecer lineas y procesos de comunicacion
Extender o modificar el proyecto

Concluir

Mantener la relacién comercial
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La Consultora de Mercadeo y Publicidad dara los siguientes servicios al cliente:

Asesoria en inversion Publicitaria, Diagnéstico, Elaboracion de Soluciones
y Elaboracion de Estudios Especiales, que comprenden todos los servicios
antes mencionados, mas intermediacion en medios publicitarios y con

proveedores.

Emitird un boletin donde se dara a conocer el lugar que ocupa dentro del

mercado.

Se brindara asesoria para poder ser competitivas, mediante, estrategias a
seguir en el campo de publicidad y mercadeo, indicando en que medio

podran captar mayor cantidad de clientes.

Impartira seminarios sobre el manejo del cliente interno hacia el trato del
cliente externo, capacitacion para atencién al cliente, dentro de las

empresas que los necesiten.

A través de la pagina WEB podran hacer consultas sobre su situacion
actual, competidores dentro de su campo, actividades a realizarse, talleres,

capacitacion.
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1.3.2 Clasificacién por su uso / efecto

a) Por su uso:

Tabla No.- 1.1
CLASIFICACION INDUSTRIAL INTERNACIONAL UNIFORME
[CIIT))
E'IB:L Sector

1 AgricultwrayCaza

2 £xpintacitrn de Minas v Canteras

3 Industrias Manufactureras

4 Electricidad, gas y agua

5 ;Cunstruu:u:idn

& _'Cnmer_u:i o al por mayor v al por menor, y restaurantes y hoteles.

_'.f_ ___"l_"ra};spnr_c_e_s__ Aim:_iu:_&]_:tan_ﬂientn v Cnmm_:ti cacionss N

8 Establecimientos financieros, Bienes inmuebles ¥ servicios

prestados a las empresas. |
_9 _:Sm-'icicrs Cnmu.t_lales, sociales ¥ personales.
0  |Actividades no bien especificadas.

Fuente: www.google.com

Tabla No.- 1.2

8320 S ervicios Prestados a las Empresas, exceptuando el alquiler v
arrendamiento de magquinaria ¥ equipo.
83218 ervicios juridicos.
183228 ervicios de contabilidad, auditoria v teneduria de libros.
83238 ervicios de elaboracion de datos y de tabulacion.
.3334_'5311'54:503 técnicos v arquitectdnicos v de computacisn.

FERE

Servicios de publicidad

83285 ervicios prestados a las empresas no especificados
previamente, exceptuando el alquiler v arrendamiento de
\maquinaria. {Agencia de Detectives y Proteccidn)

Fuente: www.google.com
De acuerdo con las circunstancias que se presenten en cada caso concreto, la

consultoria puede afrontar, esencialmente, los tres tipos de problemas que se han

denominado:
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De correccion: cuando esta implicito rectificar una situacion deteriorada en

comparacién con determinados patrones.

De perfeccionamiento, cuando se trata de mejorar hasta un grado 6ptimo

0 casi 6ptimo, una situacioén dada.

De creacion al requiriese que se de origen a una situacion.

En el desempefio del trabajo de consultoria pueden estar implicitas algunas,
varias o0 todas las tareas siguientes, de las cuales la primera se menciona

constituye una etapa inicial practicamente obligada de cualquier otra:

1. Diagnéstico, que puede permitir la identificacion del estado de las cosas.

2. Estudios especiales, que pueden implicar desde encuestas sobre las

opiniones de los consumidores en cuanto a la calidad de los productos,

investigaciones sobre la demanda perspectiva, hasta los estudios técnicos —

econdmicos sobre inversiones para el desarrollo.

3. Elaboracién de soluciones, que debe constituir un paso superior al estudio de
un programa, al brindar las soluciones concretas a los problemas relacionados
con mercadeo y publicidad dentro de las pequefias y medianas empresas del
Distrito Metropolitano de Quito con respecto a captacion y supervivencia de
mercados.

4. Ayudar en la aplicacion de soluciones, lo que implica una efectiva ayuda a

interpretar y tomar medidas concretas para que se implanten las soluciones.

5. Asesorar que consiste en dar consejo o dictaminar, y que es una de las tareas

de la que consultor alguno se evade, pues debe responder cuando se le pregunta



sobre los asuntos en relacion con los que han solicitado sus servicios, dando

criterios.

b) Por Efecto:
Mediante este proyecto se creara fuentes de empleo

Crear una cultura de competitividad haciendo uso de las herramientas de la
publicidad y mercadeo

Tendra un estilo innovador y creativo que permita la mayor captacion y

satisfaccion de clientes.

1.3.3 Servicios Complementarios / sustitos

“Son aquellos que se consumen en forma conjunta, si aumenta la cantidad
consumida de cada uno de ellos, necesariamente aumenta la cantidad consumida

de otro y viceversa."!

La empresa consultora de mercadeo y publicidad, brindara servicios
complementarios de, agencias de publicidad. Articulos promocionales, publicidad
en medios y via publica, servicio de volanteo, promotoras, modelos para eventos,
recomendadas que permitan captar el enfoque, objetivos y mensaje que las
empresas planean dar a sus clientes, a un precio menor por trabajar directamente

con ellas.

1.3.4 Normativa Técnicay Comercial

Para la ejecucion del presente estudio se cumplirh con todas las leyes,

ordenanzas municipales, cuerpo de bomberos, RUC, se constituira una empresa

1 Nassir, SAPAG, Preparacion y Evaluacién de Proyectos, 4ta. Edicion
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Unipersonal de Responsabilidad Limitada (ver anexo 1), mediante escritura
publica otorgada por el gerente — propietario, que contendré:

El nombre, apellidos, nacionalidad, domicilio, y estado civil del gerente

propietario.
La denominacion especifica de la empresa;

El domicilio fijado como sede de la empresa, y las sucursales que la misma

tuviere.
El objeto a que se dedicara la empresa;
El plazo de duracion de la misma,;

El monto del capital asignado a la empresa por el gerente — propietario, de

conformidad con el articulo 1 de esta Ley;
La determinacion del aporte del gerente — propietario;

La determinacion de la asignacion mensual que habra de percibir de la
empresa el gerente — propietario por el desempefio de sus labores dentro

de la misma; y,

Cualquier otra disposicion licita que el gerente — propietario de la empresa

deseare incluir.

El capital minimo para constituir esta empresa es de mil seiscientos dolares,
correspondientes, a lo dispuesto en el articulo 21, seccion 62 De la ley de

empresas unipersonales de responsabilidad limitada.

1.4 Investigacion de Mercado

“La investigacién de mercados es la funcién que enlaza al consumidor, al cliente y
al publico con el comercializador a través de la informacién. Esta informacion se

utiliza para identificar y definir las oportunidades y los problemas de marketing;

32



como también para generar, perfeccionar y evaluar las acciones de marketing;
monitorear el desempefio del marketing; y mejorar la comprension del marketing

COMO un proceso.”!?

1.4.1 Segmentacién de Mercado

“El Mercado, es la esencia misma del marketing: como llegar a él, atenderlo en
forma rentable y con una actitud socialmente responsable. El mercado debe

constituir el centro de todas las decisiones de marketing en la organizacién™?

“Segmentacion de Mercado, proceso que consiste en dividir el mercado total de
un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e internamente homogéneos.
La esencia de la segmentacion es que los miembros de cada grupo sean
semejantes con respecto a los factores que repercuten en la demanda. Un
elemento decisivo del éxito de una compafiia es la capacidad de segmentar

adecuadamente su mercado.”**

El presente proyecto se enfocara dentro del mercado estratégico de las pequeias
y medianas empresas del Distrito Metropolitano de Quito, las mismas que podran
acceder al servicio de consultoria de publicidad y mercadeo. La segmentacién se
basara de manera fundamental en las pequeflas y medianas empresas
industriales y de comercio que estén en condiciones y capacidad de invertir en el

servicio prestado

12 Kinnear, Taylor, Investigacion de Mercados, 5ta. Edicion, Mc Graw Hill, 1998
B Fundamentos de Marketing, Staton, Etzel, Walter, edicion 11, McGraw Hill
1 Fundamentos de Marketing, Staton, Etzel, Walter, edicién 11, McGraw Hill



Tabla No.-1.3

Matriz de Segmentacion de Mercado

Criterios de Segmentacion

Segmentos Tipicos del Mercado

Geogréficos

Region: Ecuador, Pichincha, Distrito Metropolitano
de Quito
Demogréficos
Poblacion: Distrito Metropolitano de Quito

Tipo de empresa:

Pequefias y medianas

Sector empresarial:

Industriales y de Comercio

Edad:

Sin Limites

Psicoldgicos

Personalidad:

Indeterminada

Estilo de vida:

Indeterminada

Beneficios deseados:

Mayor participacion en el mercado, ser

competitivas en el sector, capacidad de
crecimiento empresarial

Elaborado por: Diana Pamela AguileraParedes

Como se puede observar, el servicio estara orientado a las pequefias y medianas

empresas, del Distrito Metropolitano de Quito, lo que constituye el mercado

objetivo. Los clientes potenciales estardn determinados por las pequefias y

medianas empresas del sector industrial y comercial del Distrito Metropolitano de

Quito.

En base a segmentacion, fueron analizadas las categorias que definen a cada

sector:




Tabla No.- 1.4

PYMES PERSONAL OCUPADO | TRAMOS DE INGREOS
Micro Empresa la9 Hasta 100.000
Pequefia Empresa 10a49 De 100.001 a 1,000.000
Mediana Empresa 50 a 250 De 1,000.000 a 5,000.000
Grande 250 en adelante De 5,000.001 en adelante
Fuente: INEC

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

[Clasificacion tipica

TablaNo.-1.5
No. Trabajadores

MICRO Hasta 10 Capital hasta 20.000
PEQUENA Hasta 50 Activos fijos hasta
250.000, sin inmuebles
MEDIANA Hasta 250 |Idem, mas de 250.000
Fuente: MIC
TablaNo.-1.6
Activos Fijos,
Clasificacion sin inmuebles
seglin normas ~ Trabajadores (No.) (%) Observaciones
<= 20 Detensa
Artesania éligﬁgir?ésl)os, 5 <=87.500 Artesano: <= 25% de
P laPeg. Industria
Requisitos a nivel de
Microempresa [<=10 <=20.000 normas
reglamentarias.
Segun Ac. Minist.
~ , . _ guecomplementa
Pequeia Sin requisito <=350.000 L ey Fomento Pe.
Ind.
Mediana Sin requisito > 350.000 ldem

Fuente: MIC




GréaficoNo.-1.2

NUmero de Establecimientos

338, 23%
699, 47%

452, 30%

O Pequefia B Mediana O Grande

Fuente: INEC

La mayor cantidad de establecimientos corresponden a la pequefia empresa con
un 47%, seguido por la mediana industria con un 30% y al final se encuentran las

empresas grandes con un 23%.

GréficoNo--1.3
Por centaje de Empresas Industrialesy Comer ciales dentro de las pequefiasy
medianas empr esas

100,00% B
90,00% B
80,00% A B
O Total PyMes
70,00% + B
60,00% N B Empresas
Comerciales
50,00% + B
O Empresas
40,00% ] Industriales
30,00% + ]
20,00% B
10,00% 1

0,00%-

FUENTE: BASE 2007 SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS
ELABORADO POR: DIANA PAMELA AGUILERA PAREDES



Como podemos observar en este grafico de un 100% de pequefias y medianas
empresas del Distrito Metropolitano de Quito, las empresas comerciales
constituyen un 3, 50%, mientras que las empresas industriales les corresponde un
1,87%.

GréaficoNo--1.4

PYMES

9000 -

8000 -

7000 A O Total PyMes
6000 -

5000 + W Empresas
4000 Comerciales

3000
2000
1000 -

O Empresas Industriales

Total PyMes

Fuente: Base 2007 Superintendencia de Compafiias
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

En este grafico comparativo observamos el total de las empresas pequefas y
medianas en numeros que corresponden a 8771, dentro de estas las empresa
comerciales son 315, y las empresas industriales les corresponde 165.
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Grafico No- 1.5

GREMIOS A LOS QUE SE ENCUENTRAN AFILIADOS LAS PYMES

Provinciade Pichincha

[45% 7

[40% A

35% -

20% -

15%

10% -

5% A

14%

0%

Industria

T T T
Camara de Comercio Camara de la Pequeiia Camara de Artesanos Camara de Industrias

Otros

FUENTE: DIRECCION DE COMPETITIVIDAD DE MICROEMPRESAS Y ARTESANIAS

Las pequeiia y medianas empresas de Pichincha en su mayoria se encuentran
afiliadas a la cAmara de comercio (42%), seguido por la camara de la pequefia
industria (29%), camara de artesanos (21%), camara de industrias (14%), y a

gremios no especificados (28%), siendo este un porcentaje elevado en

comparacion a los gremios conocidos hasta el afio 2006.

TablaNo.-1.7
Obstaculos internos al comercio Lo identificaron
Sistema tributario 24%
Procedimientos aduaneros engorrosos 28%
Situacién economica del pais 29%
Acceso a financiamiento 26%
Calidad de servicios publicos 9%
Legislacion laboral 10%
Calidad y disponibilidad del recurso humano 9%
Seguridad juridica 15%
Otro 20%

Fuente Stratega




TablaNo.-1.8
Tipo de Apoyo que aceptarian las PYMES por parte del gobierno

Tipo de apoyo Lo identificaron
Certificacion de calidad 20%
Registro de propiedad intelectual de un producto 9%
Capacitacion 42%
Investigacion de mercado 19%
Asociatividad 6%
Mejora de procesos y productividad 33%
Tecnologias de la informacion 28%
Ruedas de negocios 12%
Crédito productivo 48%
Informacion sobre proveedores competidores y compradores 24%

Fuente: Stratega

Tabla No.-1.9
Servicios Adicionales que deberian prestar los Gremios
Tipo de servicios . LO
identificaron

Representacion ante organismos publicos 28%
Apoyo a la incubacién de empresas y formaciéon de emprendedores 19%
Asesoria en proyectos de inversion 19%
Asesoria en asociatividad 12%
Apoyo a la investigacion y desarrollo de productos y/o servicios 19%
Asesoria para certificaciones de calidad y ambientales 18%
Apoyo para patrticipar en ferias y misiones comerciales en el exterior 22%
Informacion sobre ayudas y subvenciones 8%
Investigaciones de mercados sectoriales 17%
Boletin sobre oportunidades de negocio e inversién 17%
Boletines estadisticos sectoriales 7%
Tarjetas de descuento 18%
Areas de eventos, recreacion y deporte 17%
Capacitacion técnica especializada 46%

Fuente: Stratega

1.4.2 Tamano del Universo

El tamafio Universoal 2007 de las pequefias y Medianas empresas del Distrito

Metropolitano de Quito es 8771, segun las empresas registradas en la base 2007

de la Superintendencia de Compafiias.
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Las pequefias empresas constituyen: 5274
Las Medianas empresas constituyen: 3497
De este total obtuvimos que las empresas comerciales son: 315 (65,62%)

Las empresas industriales son: 165 (34,37%)

El universo al 2007, del presente proyecto es de 480 pequefias y medianas
empresas comerciales e industriales del Distrito Metropolitano de Quito, de donde
las empresas industriales representan el 1,88% del total, y las comerciales
representan un 4,16%.

Grafico No- 1.6

Porcentaje de PyMes

4,16% 1,88%

Ototal
Il comerciales

Oindustriales

93,96%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

1.4.3 Prueba Piloto

La prueba piloto se hace con la finalidad de obtener el grado de aceptacion del
proyecto, es decir nos ayuda a saber la viabilidad de la ejecucion del mismo, a

través de P (aceptacion) y Q (rechazo del proyecto).



Para la consultora de Mercadeo y Publicidad, se realiz6 veinte encuestas, a
pequeiias y medianas empresas del sector industrial y comercial del Distrito

Metropolitano de Quito.

¢Le gustaria recibir un servicio de consultoria de calidad y diferenciado en

publicidad y mercadeo?

Si No

Como conclusion se obtuvo los siguientes resultados:
19
P=

20
P=09%

Q=0,05

Lo que significa que el grado de aceptacién para la ejecucion del presente

proyecto es de 95%, mientras que la no aceptacion es de 5%.

Las actividades que se realizaron para ejecutar la encuesta fueron las siguientes:

Elaborar una lista de veinte de las empresas a encuestar escogidas

aleatoriamente, de donde 13 serdn comerciales y 7 industriales.
Se consider6 el realizar las encuestas via e-mail.

Se analiz6 y determino P y Q del proyecto.
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1.4.4 Tamano de la muestra

“Una muestra de la poblacion, seleccionada para un determinado estudio de

investigacion™®

Para el presente proyecto se utilizé el muestreo aleatorio simple que consiste en
un “procedimiento de muestreo probabilistico donde cada elemento tene una
posibilidad igual de ser seleccionado y cada combinacion de elementos es

igualmente probable”.*®

El tamafio de la muestra se calculara utilizando la siguiente férmula, conocido el

limite de elementos de la poblacién seleccionada:

B Z°NPQ
e(N-1)+Z%°PQ

Donde:

Z= Valor critico, el valor de este se obtiene de la tabla de la distribuciéon normal, y

es el numero de errores asociados con el nivel de confianza.
e= Error

P= Probabilidad de aceptacion del servicio.

Q= Probabilidad de rechazo

N= Poblacién

n= Muestra

= POPE, Investigacion de mercados, Guia maestra para el profesional
16 KINNEAR / TAYLOR, Investigacion de mercados, 5ta ED. Mc Graw Hill, 1998
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Reemplazando tenemos:

Z =95% @1,96° » 3,3416
e=5%
N =480

= 1,96 * 480(0,95* 0,05)
(0,05)% * (480 - 1) + 38416(0,95* 0,05)
_ 87,59
n=———
138
n=635»64

N= 64 encuestas

1.4.5 Metodologia de la Investigacién de Campo

"Es una especie de brdjula en la que no se produce automaticamente el saber,
pero que evita perdernos en el caos aparente de los fendmenos, aunque solo sea
porque nos indica como no plantear los problemas y como no sucumbir en el

embrujo de nuestros prejuicios predilectos."*’

Fuentes de Informacion

Fuentes Primarias : Observaciony Sondeos

“Los datos se definen como datos recolectados especificamente para propdsitos

de las necesidades de investigacion en desarrollo. Las fuentes de datos primarios
deben emplearse una vez que se ha establecido que los datos no estan

disponibles en fuentes de datos secundarios™®

Fuentes Secundarias: Textos, revistas, prensa, WEB, Boletines entidades

oficiales, Boletines entidades privadas, Informes de Comportamiento estadistico.

w www.monografias.com

18 Kinnear / Taylor, Investigacién de Mercados, Quinta Edicién, 2000



“Los datos secundarios se definen como datos recolectados para propdsitos

diferentes a las necesidades especificas de la investigacion en desarrollo. Se
clasifican en internos y externos. Los datos son aquellos que estan disponibles

dentro de la organizacion y los externos son aquellos suministrados por fuentes

externas a la organizacion”.*®

Técnicas

Para llevar a cabo este proyecto, utilizaremos los siguientes métodos de

investigacion:
Observacion :
» Conocer los precios por servicios de Consultoria
Deduccion, Andlisisy Sintesis:

» Existe un universo de 8771 pequefas y medianas empresas, donde
se hizo varias discriminaciones y se consideré un mercado existente
de 480 empresas.

Encuestas.

“Investigacion por encuesta, la técnica mas popular de recopilacion de datos

primarios en la que un investigador interactla con personas para obtener hechos,

opiniones y actitudes.”®

Se procedi6 en la prueba piloto para determinar el grado de aceptacion (P) y el de
no aceptacion (Q); se obtuvo una muestra de 64 encuestas.

a) Levantamiento de lainformacion

Se desarrollara un estudio de tipo descriptivo, ya que se tratara de establecer

algunas variables demogréficas, formas de conducta, actitudes, comportamientos

19 Kinnear / Taylor, Investigacion de Mercados, Quinta Edicion, 2000
2D | amb — Hair —McDaniel, Marketing, 6ta. Edicién, 2002



concretos y la asociacion entre dichas variables en el universo de investigacion. A
partir de este analisis, enfocar el estudio al desarrollo de servicio que satisfaga y

acomode a las necesidades de los consumidores.

Utilizaremos las siguientesfuentes de investigacion:
Fuentes Primarias: Observacion y Sondeos

Fuentes Secundarias: Textos, revistas, prensa, WEB, Boletines entidades
oficiales, Boletines entidades privadas, Informes de comportamiento

estadistico.

Para la recoleccion de informacion acerca del entorno de las pequefas y
medianas empresas del Distrito Metropolitano de Quito del sector Industrial y
Comercial; asi como, informacion sobre la competencia, se utilizaran fuentes tales
como la Direccién de Competitividad de Microempresas y Artesanias, MIC —
FENAPI, Superintendencia de Compafiias, BCE, Camara de Comercio de Quito,

entre otras.

Gracias al sondeo que se realizard en las pequefias y medianas empresas del
Distrito Metropolitano de Quito que se encuentren legalmente constituidas y
registradas, se confirmara la necesidad que tiene este segmento en cuanto a la
consultoria en las areas de publicidad y mercadeo, ya que ellas no cuentan con
las herramientas adecuadas propias de estas ciencias, que agilizaran sus

procesos de ventas y comercializacion.

b) Procesamiento de la Informacion
La codificacion y tabulacion de la informacion se realizard utilizando
procedimientos y programas informaticos disefiados para tal fin.

Para la presentacién de la informacién se suministrara la representacion escrita

del informe, tablas, graficos de pie, diagramas de barras, histogramas, entre otras.



Se tabularan los datos relevantes provenientes de fuentes primarias para luego

analizarlos y generalizar los resultados a la poblacion de la cual se extrajeron. La
idea generalmente consistira en obtener muestras suficientemente

representativas para generar conclusiones que se aplique a toda la poblacién

objetivo.

c) Analisis de los Resultados

“El valor de una investigacion depende de los resultados. Y como los datos no
tienen el don de la palabra, el analisis y la interpretacibn son elementos

fundamentales de cualquier proyecto”.**

Gréfico No .- 1.7

Pregunta 1
Ubicaciéon

5% 8% O Norte

D o o
)
38% 49% O Cumbaya

O Valle de los Chillos

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

Dentro de la muestra de 64 empresas, de las cuales 22 fueron a empresas
industriales y 42 a empresas comerciales, se obtuvo que el 49% de ellas se
encuentran ubicadas al norte del Distrito Metropolitano de Quito, 38% al sur, 8%

en el Valle de los chillos y apenas un 5% en Cumbaya.

2a STANTON/ETZEL/WALKER, Fundamentos de marketing, ed. 11, Mc Graw Hill, 2002



Gréafico No-1.8

Pregunta 2
Capacidad para competir

0%

osi
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Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

Como se puede observar de todas las empresas encuestadas contestaron que se
encuentran en capacidad para competir en el mercado, por lo que podemos

concluir que por mas pequefia que sea la empresa se siente en capacidad de
competir en un mercado por mas dificil que este sea.

Grafico No-1.9

Pregunta 3
Cuenta con servicio de Consultoria

11%

osli
ENO

89%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

De la investigacion realizada se pudo observar que apenas el 11% (7 empresas)

de las empresas cuenta con servicio de consultoria, mientras que el 89% (57

47



empresas) no cuentan con servicio de Consultoria, ni tampoco tienen un
departamento de marketing que les ayude en lo referente al tema de mercadeo y

publicidad
GraficoNo.-1.10

Pregunta 4
Competencia

42% O Nosto
B DeMaruri
0O Cedatos

29%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

De las 7 empresas que contestaron contar con el servicio de Consultoria, nos
informaron con que empresa trabajan y por tanto nos dieron una pauta para
conocer las empresas que son nuestra competencia. Para nuestro mercado
objetivo 42% trabaja con Nosto, 29% con DeMatruri, y 29% con Cedatos.

GraficoNo.-1.11

Pregunta 5
Calificacion del Servicio que recibe
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Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes



En lo referente a la calificacion que le dan al servicio que reciben por parte de las
consultoras, 57% opinan que el servicio que reciben es muy bueno, y 43% opinan

que el servicio que reciben en Bueno.

GraficoNo.-1.12

Pregunta 6
Precios de la Competencia

O Altos
B Medios
O Bajos

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

La mayoria de los encuestados (86%) estuvo de acuerdo que los precios que
estan cancelando por el servicio de consultoria son altos y el 14% dijeron que sus

precios son medios.

GraficoNo.-1.13

Pregunta 7
Cantidad de veces que utilizan el
servicio
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Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes
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Se obtuvo la siguiente informacion:
29% Una vez al afio
42% Dos veces al afio
29% tres veces al afio

0% cuatro y mas de cuatro veces al afio.

Lo que quiere decir que la mayoria de empresas prefiere utilizar dos veces al afio
el servicio de Consultoria, cada 6 meses, mientras que el 29% prefieren una vez
al afo, y tres veces al afio cada 4 meses, respectivamente. Con esta informacion
es posible determinar la capacidad de pago que tiene las empresas o los recursos
que con los que cuentan.

GraficoNo.-1.14

Pregunta 8
Precio que cancelan por el Servicio
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Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

De las empresas encuestadas el 71% contestaron que el precio que estaban
cancelando por el servicio de Consultoria era de 2.000 a 5.000, y el 29% se

encuentra cancelando de 5001 a 8.000 délares.



Pregunta 9

Tipo de estrategias que se debe emplear para fomentar el crecimiento de las

pequefias y medianas empresas Ecuatorianas

Por ser éta una pregunta de opinion personal, de la informacién recopilada

podemos decir lo siguiente a manera de resumen y tomando en cuenta las

opiniones mas importantes:

Las empresas opinan que se debe dar mayor variedad de productos al

consumidor.

Mayor difusion de sus productos en exposiciones y ferias que estén al
alcance de su mercado obijetivo, alianzas con otras empresas para mejorar
sus productos, alianzas estratégicas también con empresas competidoras

de la region para obtener materia prima, tecnologia, capacitacion, etc.
Otorgar mayor cantidad de crédito a estas empresas.

Mejoramiento de procesos y productividad para poder enfrentar a las
empresas extranjeras y crecer dentro del mercado.

Se deberia incrementar el apoyo de parte del gobierno a los nuevos
emprendedores creando una institucion dedicada especialmente al
asesoramiento de los mismos, para que puedan contar con el conocimiento

necesario al constituir su empresa.

Expansion en el mercado a través de una campafia masiva de medios.
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Grafico No.-1.15

Pregunta 10
Servicio de Consultoria en Publicidad y
Mercadeo es una buena alternativa para
enfrentar a la competencia
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Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

El 94% (60 empresas) creen que el servicio de consultoria en publicidad y

mercadeo es una buena alternativa para enfrentar a la competencia, y € 6% (4

empresas) cree que no lo es.

Motivos por los que acudirian alos servicios de Consultoria en publicidad y

mercadeo

GraficoNo.-1.16

Pregunta 11
Diagndstico
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Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes
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44% de los encuestados estuvo de acuerdo en que el diagnostico es el menos
importante para acudir a los servicios de consultoria, 17% no tan importante, 23%

algo importante, y 16 % que es el mas importante.

GraficoNo.-1.16

Pregunta 11
Estudios Especiales
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Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Diana Pamela AguileraParedes

El 17% opinan que los estudios especiales son la principal causa para acudir a los
servicios de consultoria, 25% que no es tan importante, 35% que esta en segundo

plano, y 23% que no es importante.

Grafico No.-1.16

Preguntall
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Fuente: Investigacion deCampo
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes



En lo referente a elaboracion de soluciones, 13% contestaron que era lo mas
importante para utilizar los servicios de consultoria, 31% piensan que no es

importante, 34% que no tiene tanta importancia, 22% que no tiene importancia.

GraficoNo.-1.16

Pregunta 11
Asesoramiento
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Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

De la investigacion se pudo determinar que 55%, es decir mas de la mitad opina
que la principal causa para acudir a los servicios de consultoria y hacer uso de

ellas, es el asesoramiento.

Grafico No.-1.17

Pregunta 12
Cantidad de dinero que pagarian por el
Servicio
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Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

Como podemos observar en el gréafico, el 86% de las empresas estarian

dispuestas a pagar menos de 2.000 dolares por el servicio, y apenas 14%
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pagarian de 2001 a 5000 ddlares. La conclusion, es que estas empresas no
tienen un presupuesto asignado para fines publicitarios y de mercadeo, puesto
gue no cuentan con un departamento de marketing, no estan en capacidad de
pagar precios altos, por lo que lo mas apropiado para ellos seria utilizar los

medios mas baratos, en base a rating, y asesorarlos en esta area.

Grafico No.-1.18

Pregunta 13
Aceptacion del Servicio de Consultoria
en Publicidad y Mercadeo
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Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

La mayoria de los encuestados (95%) esta dispuesto a utilizar el servicio de
Consultoria en Publicidad y Mercadeo, mientras que el 5% no esta dispuesto a

utilizar este servicio o no les interesa por el momento hacer uso del mismo.

GraficoNo.-1.19
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Se obtuvo la siguiente informacion:
38% Publicidad en medios y via publica
16% Agencia de Publicidad
24% Articulos promocionales
3% Imprenta.
9% Capacitacion a la empresa.

10% Servicio de volanteo, impulsadoras y modelos.

Lo que significa que la mayoria de empresas desean obtener publicidad en
medios y via publica, en donde se les pueda brindar asesoramiento en cuanto a
qgue medio es el que mas les conviene y es el mas 6ptimo para su tipo de negocio.
En segundo lugar lo que quisieran que se les brinde son articulos promocionales

que les ayuden a atraer clientes y fidelizacion de los que ya tienen.

CRUCE DE VARIABLES

Grafico No.-1.20
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Dentro de este grupo podemos observar que de las empresas que respondieron

qgue si contaban con el servicio de Consultoria 57% opinan que es bueno su

servicio, mientras que 43% cree que su servicio es tan solo bueno.

GraficoNo.-1.21
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Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

Para el universo, 53 empresas cuentan con servicio de consultoria, y de estas 46

empresas respondieron que los precios que estaban cancelando les parecia alto,

mientras que 7 empresas opind que el precio era medio.

GraficoNo.-1.22
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Las empresas que contestaron que el servicio que estaban recibiendo por parte
de las empresas era bueno, opinaron todas (100%) que el precio cancelado era

alto.

GraficoNo.-1.23
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En este grupo de grado de satisfaccion bueno, los precios se reflejaron de la
siguiente manera: consideran altos los precios 67%, estiman que el servicio que

reciben tiene un precio medio 33%.

Por lo tanto podemos apreciar que las empresas no estan del todo satisfechas
con el precio que cancelan de acuerdo al servicio que reciben por parte de las

Consultoras.



GraficoNo.-1.24
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Para este caso observamos que por el precio de $2000 a $5000, un 40% esta
usando el servicio una vez al afio, 40% dos veces al afio es decir cada 6 meses, y

un 20% lo usa cada 4 meses (tres veces al afio).

GraficoNo.-1.25
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Para las empresas que contaban con el servicio de consultoria y contestaron
estar cancelando un precio de $5001 a $8000, los estan realizando 50% tres

veces al afio, y 50% dos veces al afio.

Como conclusiéon podemos decir que las enpresas prefieren pagar un precio

menor, y utilizar el servicio una vez al afio o dos veces al afio.

Grafico No.-1.26
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Segun el grado de satisfaccion que obtienen por el servicio, el 75% cancela un
valor de $2000 a $5000, y un 25% paga de $5001 a $8000



Grafico No.-1.27
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Las empresas con un grado de satisfaccion bueno,

respondieron estar

cancelando 67% un valor de $2000 a $5000, mientras un 33% cancela un valor de

$5001 a $8000.
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De las empresas que contaban con el servicio de Consultoria, el 100% opina que
el servicio de Consultoria en Publicidad y Mercadeo es una buena alternativa para

enfrentar a al competencia.

Grafico No.-1.29
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Dentro de este grupo que no cuenta con el servicio de Consultoria, el 95% opina
gue es una buena alternativa el servicio de Consultoria en Publicidad y Mercadeo

para enfrentar a al competencia, y apenas el 5% opina que no lo es.
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Grafico No.-1.30
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De las empresas que desean el servicio de consultoria, los servicios adicionales
gue les gustaria recibir por parte de ésta son: 38% publicidad en medios y via
publica, 22% articulos promocionales, 17% agencia de publicidad (creatividad),

10% servicio de volanteo, impulsadoras y modelos, 9% Capacitacion a la

empresa, 4% Imprenta.



GraficoNo.-1.31
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Aquellas empresas que a pesar de responder que no deseaban el servicio de
Consultoria en Publicidad y Mercadeo por el momento o no les interesaba,
respondieron que en caso de adquirir los servicios, les gustaria recibir servicios
adicionales tales como: 46% articulos promocionales, 27% publicidad en medios y
via publica, 9% agencia de publicidad (creatividad), 9% servicio de volanteo,

impulsadoras y modelos, 9% capacitacion a la empresa, 0% imprentas.

1.5 Andlisis de la Demanda

“Demanda, se la define como las distintas cantidades alternativas de un bien o
servicio que los consumidores estan dispuestos a comprar a los diferentes
precios, manteniendo constantes los demas determinantes en un periodo

determinado.

En competencia perfecta, la demanda se compone de un gran numero de

personas, cada una de ellas demandara una cantidad determinada de un bien en

64



funcion del precio, la curva de demanda de mercado serd la suma de las

demandas individuales”??

1.5.1 Factores que afectan ala Demanda

a) Tamafio y Crecimiento de la Poblacion que afectan a la
Demanda

Segun la informacién del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), de
los datos obtenidos del Censo de Poblacion y Vivienda 2001 proyeccion por
quinquenios 2025 (ver anexo 2), se puede observar que la poblacion del Distrito
Metropolitano de Quito tendra un crecimiento continuo, anual del 2,2% desde el
2005 hasta el 2010, lo que quiere decir que de una poblacibn de 2,025.474 para el
2010 la poblacion sera de 2,231.705 tomando en cuenta la implementacion del
nuevo aeropuerto de Quito, por lo que se puede decir que se espera un
crecimiento poblacional para el mercado objetivo, de pequefias y medianas
empresas del sector industrial y comercial, de acuerdo a la tasa de crecimiento

antes mencionada para el Distrito Metropolitano de Quito.

El tamafio de la poblacion objetivo para la empresa consultora de mercadeo y
publicidad, es de 480, que constituyen las pequefias y medianas empresas del
sector industrial y comercial del Distrito Metropolitano de Quito.

b) Habitos de Consumo

De acuerdo con la informacion recopilada de las encuestas a las diferentes
empresas pequefias y medianas del sector industrial y comercial del Distrito
Metropolitano de Quito, se establece que el 89% no cuenta con el servicio de
Consultoria en publicidad y mercadeo, esto puede darse por varios motivos, tales

como, falta de recursos (econdmicos, financieros, administrativos, entre otros), no

2 EC. RENE PUGA ROSERO; Microeconomia, Letramia, 2002



existe partida presupuestaria dentro de cada empresa que se designe a esta
actividad, no cuentan con departamento de marketing para que se encargue de
esta gestion. En contraste con esta informacion se determind también que el 95%
de las empresas les gustaria contar con este servicio a un precio moderado que
esté al alcance de su capacidad, y les permita de esta manera darse a conocer
dentro de un mercado competitivo a través de medios de comunicacion basados

en el rating de estos.

c) Gustos y preferencias

La mayoria de empresas encuestadas respondié que la principal causa para
acudir a una empresa consultora, es el asesoramiento que reciben por parte de
estas, sin embargo, también se obtuvo datos de servicios adicionales que les
gustaria recibir de la consultora de publicidad y mercadeo, como son publicidad
en medios y via publica, articulos promocionales, siendo estos dos los de mayor

acogida para las empresas.

Se pudo evidenciar también que apenas 7 empresas del total de 64 encuestadas
cuentan con el servicio de consultoria, y no se encuentran totalmente satisfechos
por el servicio que reciben de estas, ademas que existen puntos que no estan
explorados a fondo, como el caso del diagnostico, estudios especiales, y
elaboracién de soluciones, por lo que las empresas no estan familiarizadas con
estos temas, que pueden ser la solucion a muchos de los problemas que

enfrentan.

d) Niveles de Ingresos y precios

El nivel de precios que se determine, estara acorde al medio de comunicacién
gue se determine puede captar mayor cantidad de clientes y para ello se
deberd analizar la capacidad y recursos con los que cuente la empresa, este

factor afectard de manera directa a la demanda, puesto, que si los precios



aumentan, la demanda disminuira o viceversa disminuir los precios provocara

un aumento de la demanda.

De la encuesta se pudo determinar que la cantidad que estarian dispuestos a
pagar el 86% es menos de $2.000, por lo que se puede determinar de esta
manera que la poblacién objetivo no tiene recursos financieros elevados para
publicidad y mercadeo, sin embargo, con ellos se trabajaria principalmente en
medios de comunicacion, tales como radio, prensa y revistas donde el precio
no es tan elevado como el de la televisién, luego de medir y observar el
impacto de la publicidad que se realice, podriamos acceder a la television,

siendo este el medio de mayor captacion.

1.5.2 Comportamiento Histérico de la Demanda

Para el afio 2001, la poblacion del Distrito Metropolitano de Quito era de
1'842.201, sin embargo, las empresas pequefias y medianas para ese tiempo,
constituian una mayor poblacién a comparacién de las ahora existentes, que son
8771, la cantidad se redujo a partir de la dolarizacion, donde varias de ellas se
vieron obligadas a cerrar sus puertas ya que no podian seguir operando, de las
sobrevivientes apenas un 10% de ellas logré crecer en cierta medida, en tamafo,
capacidad, aumento de personal, ventas, entre otras, mientras que el resto,
continuaron realizando la misma cantidad de produccion y trabajo para no verse
afectadas con los cambios o por miedo a una economia inestable y ciertos

rumores dentro del mercado.
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Tabla No.- 1.10

Industriales
Afios PyMES ¥ Forcentaje
Comerciales
2001 7722 384 4 97%
2002 7756 405 5.22%
2003 7790 426 5.47%
2004 7825 428 5.47%
2005 7859 430 5.47%
2006 7894 432 5.47%
2007 I 430 5.47%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

Como podemos observar en el cuadro, el porcentaje de las empresas Industriales
y Comerciales frente al total de las pequefias y medianas empresas para el 2007
es de 5,47% valor que se mantuvo constante hasta el 2003, mientras que para el
2002 fue de 5,22%, y al 2001 de 4,97%.

1.5.3 Demanda Actual del Servicio

Como ya lo mencionamos el crecimiento anual de la poblacion segun la
Proyeccion de la Poblacion por Quinquenios (ver anexo 2), determind que &
poblacién crecio 2,2% anual desde el 2005, por lo que podemos decir que al
crecer la poblacién, crecieron las empresas y muchas de las que se encontraban
cerradas debido a la dolarizacion se reactivaron, por lo que actualmente se tiene
una poblacion de 8771 empresas pequefias y medianas, siendo nuestro mercado
meta 480 que constituyen a las comerciales e industriales del Distrito

Metropolitano de Quito.

Las encuestas nos dan a conocer que el 95% de estas empresas estan
dispuestas a usar el servicio de Consultoria en publicidad y mercadeo para poder
enfrentar al mercado y los cambios que éste pueda tener, sean factores internos o

externos que les puedan afectar.



Determinamos que 89% de las empresas no cuentan con servicio de Consultoria
de publicidad y mercadeo, lo que nos revela que tenemos un amplio campo de
accion para estas empresas al constituirnos como una herramienta que les

permita competir de manera limpia en el mercado.

1.5.4 Proyeccion de la Demanda

Tabla No.- 1.11

PROYECCION DE LA POBLACION DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO
POR QUINQUEZOS SEGUN AREAS

Poblacion Censo Proyeceion a0o y Tasa de Crecimientofte)
Tasa de
AREA crecimiento | Incremento®
1930 200 demografico’ 2005 te 010 tc 2013 te a0 tc 2023 te
[rmnmrmo 1,3-3&.5!!1 1,842,204 | n 2007767 2. 2.215,&2(1 200 24M52 1.y 2.633,7481 11| 2‘843.4181 1.5

Fuente: Censo de Poblacion v Vivienda 2001; INEC
Elaboracion: Unidad de Estudios; DMPT-MDMQ

Informacion adicional: eestevez@auite.gov.ec

Podemos observar que el crecimiento poblacional para el afio 2010, sera de
10,36%, es decir, que el Distrito Metropolitano de Quito, durante el periodo 2005 -
2010 tendra un crecimiento poblacional de 2,2%, por lo que podemos observar
que si la poblacién crece por obvias razones también lo haran las empresas, y
tomando en cuenta que nos encontramos por el momento atravesando una

economia estable, se espera que esta se mantenga asi

Tabla No.- 1.12

Industriales
... Demanda
Afios W o
. del Servicio
Comerciales
2007 455 910
2008 458 916
2009 460 922
2010 462 928
2011 464 934
2012 466 940

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes
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La demanda del servicio para el 2008, nos ayudara a saber la cantidad de
ingresos que podria tener la empresa si lograra cubrir toda esta demanda. Las
916 empresas que demanda el servicio para el 2008, es un namero
representativo, de las empresas que usarian el servicio durante el afio (cantidad
de veces). Sin embargo, las empresas que usaran el servicio para el 2008 seran
458. Para explicar esto, observamos a continuacién la manera en como se calcul6
la demanda del Servicio, segun los resultados obtenidos de la encuesta en la

pregunta nimero 7:

Tabla No.- 1.13

2008

Nuamero de | Cantidad | Demanda del

Empresas) Porcentaje empresas |de Veces Servicio

458 29% 133 1 133
42% 192 2 385
29% 133 3 398
Total 100% 916

Fuente: Investigacidon de Campo

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes
Lo que quiere decir que la proyeccion en el horizonte del proyecto esta en el
orden anual del 0,65%.

1.6 Anadlisis de la Oferta

“Se entiende por oferta a las distintas cantidades que un productor puede entregar
al consumidor a diferentes precios. Existe una relacién funcional directa con los

precios lo que nos indica que a precios menores la cantidad ofertada es menory a

precios mayores la cantidad ofertada es mayor.”#®

“La oferta es la cantidad de un producto o servicio que sera ofrecido al mercado

por un proveedor a varios precios, durante un periodo determinado de tiempo.”24

2 EC. RENE PUGA ROSERO; Microeconomia, Letramia, 2002
s Lamb, Hair, McDaniel, Marketing, 6ta. Ed. 2002
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1.6.1 Factores que afectan a la Oferta

a) Numero dey capacidad de Produccion de los Competidores

En general, dentro del mercado se puede observar que las agencias de
publicidad, investigadoras de mercado y consultoras que corresponden a nuestra
competencia, estan ofreciendo de manera cada vez mas notoria un servicio de
asesoramiento, puesto que la razoén en si de ser de su empresa no les permite
seguir creciendo y buscan como alternativa dar un valor agregado que en este
caso constituye un servicio complementario. Sin embargo, el servicio ofertado, no
tiene una competencia directa, de cierto modo podriamos decir incluso que es una

competencia informal.

Podemos enumerar que en el Distrito Metropolitano de Quito las Agencias de
Publicidad y Centrales de Medios constituyen aproximadamente 50 empresas,
Estudios de Disefio 45 empresas, Consultoras e Investigadoras de Mercado 15,

de las cuales las que representan nuestra mayor competencia son:

Tabla No.- 1.14

Empresa Direccion Teléfono
NOSTO nosto@nosto.com.ec 2552103
DEMARURI Publicidad Av. Corufia N26 - 207 y San
] 2508080
Ignacio
CEDATOS www.cedatos.com 2550688
MEDITERRANEO Francisco Salazar y Camilo
2907590
Destruye, Edif. Inluxur
GLOBAL BUSSINES Santa Maria E4 — 377 y Av.
2506889
SOLUTIONS Amazonas, Edif. Amazonas

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

71



Estas empresas son las que mayor clientela tienen, por tanto son las mas fuertes
dentro del mercado de publicidad y mercadeo, constituyen un 4,5% en el Distrito

Metropolitano de Quito.

b) Incursion de Nuevos Competidores

La incursion de nuevos competidores, con un servicio similar al que se esta
ofreciendo, se estd dando por parte de las mismas agencias, investigadoras de
mercado y consultoras asi como ya se lo mencioné anteriormente, las cuales se
encuentran buscando la manera de brindar al cliente un servicio adicional que les
permita a ellos seguir dentro del mercado en lugar de tener una tendencia a

desaparecer debido a las exigencias cada vez mayores del mercado.

Sin embargo, nuestro servicio sera diferenciado y de calidad, que le ayudara al
cliente a encontrar el medio adecuado que les permita llegar a su mercado
objetivo, basdndose en estrategias, presupuesto, recursos, y sobre todo rating
(mayor audiencia y acogida de medios), lo cual las actuales empresas no hacen
ya que ellos se basan Unicamente en alianzas estratégicas o rating del medio sn
tomar en cuenta la necesidad real o presupuesto del cliente, asi como también
dan mayor importancia a las empresas grandes dejando de lado a las pequefias y
medianas, lo que nos deja un campo mayor de accion, al encontrarse estas

empresas desfavorecidas.

c) Capacidad de Inversion Fija

Las empresas que constituyen la competencia para la Consultora de
Publicidad y Mercadeo, poseen una capacidad de inversion fija, para muebles,
equipos de computacion y de oficina. Segun la proyeccion de las empresas
puede afadirse a la inversién, compra de una oficina, o arriendo de sucursales

para la misma.
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Los muebles pueden considerarse, escritorios, sillas, archivadores. Dentro de

los equipos de computacién, se tiene, computadores, impresoras, fax, scanner.
Los equipos de oficina necesarios son, central telefénica con extensiones.

Para suministros de oficina se tomara en cuenta, engrapadoras, resmas de

papel, perforadoras, carpetas, entre otras.

d) Precios de los servicios relacionados:

Los servicios relacionados para el proyecto, son los mencionados
anteriormente, y que constituyen a la competencia, Agencias de Publicidad,

Consultoras e Investigadoras de Mercado.

Estas empresas cuentan con una amplia gama de servicios, dependiendo del

objetivo de la empresa, mercado meta, y tipo de actividad.

La gran mayoria de las Agencias de Publicidad, brindan al cliente el servicio de
creatividad principalmente, como servicio adicional ofrecen al cliente trabajar
con medios cobrando un porcentaje, que se encuentra estipulado en la ley de
las agencias publicitarias, no ofrecen servicio de imprenta ese es un rubro que

el cliente cancela adicional.

Las Consultoras en Investigadoras de Mercado, ofrecen el servicio de
asesoramiento, planificacion estratégica, estudios y solucién de problemas a

las empresas.
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Para el caso de este proyecto las empresas que brindan un servicio

relacionado son: Nosto, Mediterrdneo y DeMaruri. Los precios que cobran

varian segun el servicio que el cliente requiera. Por ejemplo:
Revitalizaciéon de marca ($9.900 + IVA):
Diagndstico de la marca:
a) Antecedentes.
b) Objetivos
c) Metodologia
d) Presupuesto y forma de pago.
Renovacioén de Logotipo*
Manual de aplicacion*
Linea Corporativa*
Logotipo de marcas hijas*
Actualizacion de piezas internas*
Conceptos y aplicaciones de cultura corporativa*
Uso y aplicacion del manual corporativo*
* Tiempo: 8 semanas. Costo $4.000 + IVA
Plan de marketing (tiempo 3 semanas, Costo $2.500 + IVA):
a) Antecedentes
b) Objetivos
c) Estrategia de negocio
d) Estrategias de marcas
e) Acciones

f) Presupuesto
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Las Agencias de Publicidad cobran mensualmente un precio promedio de $5.000,
dentro de este precio esta incluido lo que es creatividad, adaptacion de artes.
Para el caso de querer salir en algun medio (radio, television, prensa, revistas) se

paga sobre el precio que cobra el medio un porcentaje aproximado de 18%.

Los medios de comunicacion tienen un precio variable segun el rating que tienen,

y el horario, para el caso de la television y radio, mientras que para prensa y

revistas depende de la ubicacion donde vaya el anuncio.

1.6.2 Comportamiento Histérico de la Oferta

Debido a la naturaleza de la empresa Consultora en Mercadeo y Publicidad no se
tiene una informacién histérica relacionada con este tipo de negocio, ya que es un
servicio practicamente nuevo en el mercado. A pesar de que las agencias de
publicidad se encuentran en muchos casos realizando intermediacion de medios,

no son todas y este servicio adicional es reciente.

1.6.3 Oferta Actual

De la investigacion realizada dentro del mercado, y entrevistas informales a
gerentes de marketing, gerentes de producto, se detectd que las Agencias de
Publicidad, solo en algunos casos actian como intermediadoras de medios,

mientras que otras tan solo recomiendan el uso de ciertos medios basados en

factores ya antes mencionado.

Entre las empresas que brindan intermediacion de medios o recomiendan el uso
de ellos, realizan investigacion de mercado, estudios, asesoramiento, y solucion
de problemas, tenemos:

Nosto
De Maruri

Mediterraneo
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Cedatos

Gallup

1.6.4 Proyeccion de la Oferta

Tabla No.-1.15
.. Indice de Ofert_a_del
Afios Crecimiento Servicio a
PyMES

2007 5 10
2008 5.5 11
2009 6 05 12
2010 b 66 13
2011 .32 15
2012 a.05 16

Fuente: Investigacidn de Campo

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

El crecimiento de la oferta se ha tomando en cuenta un 10% anual, lo que refleja

una oferta creciente, por lo que tenemos, que se incrementara en una empresas

cada afio, que, representara a nuestra competencia con un servicio similar o en

su defecto en aumento del servicio que ofreceremos, dentro de las mismas

empresas ya existentes, debido a que no tenemos una competencia directa.

Las 11 empresas que ofertan el servicio para el 2008, es un numero

representativo, de las empresas que brindaran el servicio durante el afio (cantidad

de veces). Sin embargo, las empresas que ofreceran el servicio para el 2008

seran 5,5. Para explicar esto, observamos a continuacion la manera en como se

calculo la oferta del Servicio, segun los resultados obtenidos de la encuesta en la

pregunta namero 7:
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Tabla No.- 1.16

2008
. | Numero de |Cantidad de| Oferia del
Empresas| Porcentaje . .
empresas Veces Servicio
55 29% 2 1 2
42% 2 2 5
29% 2 3 9
Total 100% 11

Fuente: Investigacidn de Campo
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

1.7 Determinacién de la Demanda Insatisfecha

“Demanda Insatisfecha.- Aquella en la que lo producido u ofrecido no alcanza a

cubrir los requerimientos del mercado”.?

TablaNo.-1.17

Afios Demanda Oferta D‘EI‘I:IEII'IdEI
Insatisfecha
2007 910 10 900
2008 916 11 9045
2009 922 12 a10
2010 928 13 915
2011 934 15 919
2012 940 16 924

Fuente: Investigacién de Campao
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Faredes

La demanda insatisfecha nos demuestra la viabilidad y ejecucién del proyecto a lo

largo del tiempo.

El panorama se demuestra muy atractivo y optimista, debido a que la demanda es
muy significativa en las empresas pequefias y medianas del sector Industrial y

Comercial versus la oferta del servicio de consultoria de publicidad y mercadeo.

& Nogueira Marcos, Marketing de Servicios
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De acuerdo a la capacidad de la empresa Consultora de Publicidad y Mercadeo
en prestar el servicio y atender inicialmente a 18 empresas, brindandoles el
servicio dos veces al afio, se arrancara para el 2008 con un 4% de la demanda
insatisfecha en el Distrito Metropolitano de Quito, a mediano plazo se lograra

incursionar al resto de las empresas.

1.8 Andlisis de Precios en el Mercado del Servicio

1.8.1 Comportamiento Histérico y Tendencias

Debido a la naturaleza del proyecto no existe informacion que nos permita
observar el crecimiento histérico y Tendencias del mismo, por lo mismo no hay

trabajos realizados con una tabla salarial por ley.

Pero podemos tomar como referencia, los precios de los Medios de
Comunicacién, Imprentas, Agencias de Publicidad, Consultoras e Investigadoras

de Mercado, estos precios dependen del servicio que presten.

1.8.2 Factores que influyen en el Comportamiento de los
Precios

Los principales factores que afectan el comportamiento de los precios son:
Demanda
Oferta
Calidad del Servicio

Intermediacion.

La demanda afecta, debido a que a mayor demanda menor precio para el

servicio.
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En la oferta el precio se vera afectado por el mercado, la competencia quienes
son los que determinan los precios, para nuestro caso al ser una consultora que
realizard trabajo de asesoramiento e intermediacién, el precio sera establecido
por el mercado de medios de comunicacién y sobre este un porcentaje de

comision.

La calidad del servicio, nos permitirh aumentar el precio del servicio, ya que al ser
un servicio de calidad y diferenciado lograremos atraer mayor cantidad de

consumidores al tomar prestigio y hacernos conocer.

Intermediacion, como ya lo mencionamos anteriormente, este factor influye dentro
de la empresa, ya que si los precios de los medios (radio, television, prensa,

revistas) aumenta deberd aumentar el precio para el cliente.

1.9 Mercadeo y Comercializacion

"Mercadeo es todo lo que se haga para promover una actividad, desde el
momento que se concibe la idea, hasta el momento que los clientes comienzan a
adquirir el producto o servicio en una base regular. Las palabras claves en esta

definicién son todo y base regular." 26

“La comercializacion es la actividad que permite al productor hacer llegar al
consumidor un bien o un servicio, con los beneficios de tiempo y lugar. Una buena
comercializaciébn es aquella que coloca al producto en un sitio y momento

adecuados para dar al consumidor la satisfaccion que él espera con la compra”.?’

% www.google.com

z Nogueira Marcos, Marketing de Servicios
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1.9.1 Estrategias del Servicio

Las empresas que hagan uso de nuestro servicios seran instruidos en la

forma como deben realizar publicidad y mercadeo en los medios de
comunicacion. Se le orientaran en el asesoramiento de la empresa, esto se
realizara de manera personal.

El horario de atencion de la Consultora de Mercadeo y Publicidad sera de
09:00 AM hasta las 18:00 PM.

Se hard monitoreo sobre el trabajo que se estd realizando y que los

resultados obtenidos sean los esperados.

Se mantendra un contacto constante con las empresas sobre nuevos
servicios 0 mejora de alguno, de igual manera, se coordinara con ellas el

servicio para garantizar la satisfaccion del cliente.

1.9.2 Estrategias del Precios

“La fijacion de precios constituye una decision estratégica pues:

Estimula o desanima la demanda, habra que tener en cuenta el valor que el
consumidor y/o comprador ha asignado al producto y lo que esta dispuesto

a pagar por él.

Influye en el posicionamiento de producto y marca, como percibirlo en el

mercado, por cuanto connota atributos como accesibilidad, prestigio,

Es una arma competitiva en cualquier tipo de mercado

Incide relevantemente en la rentabilidad de la empresa.



Integra la estrategia de marketing como una variable clave. "*®

Como pudimos observar en los datos arrojados en las encuestas, los precios para
las pequefas y medianas empresas deben ser inferiores a $2000 mensuales, esto
debido a la capacidad y presupuesto no asignado que se tiene para mercadeo y

publicidad.

La competencia tiene precios referenciales de una forma marginal, debido a que
los servicios que estas ofrecen no son muy comparables con los que ofrecera la

Consultora de Mercadeo y Publicidad.

Para determinar el precio que tendré el servicio, nos basaremos en el costo del
medio publicitario que se usara, y segun eso se fijara el porcentaje a cobrarse por
el servicio, para el tema de asesoramiento se fijara un precio acorde al tiempo y el

tipo de asesoramiento.

1.9.3 Estrategias de la Plaza

“En la seleccion de la plaza es importante seleccionar el tamafio y el valor del
mercado potencial que se desea abastecer. La cobertura de mercado es tan
importante para algunos productores que es absolutamente necesario un canal

para lograrla”. ?°

La empresa Consultora de Mercadeo y Publicidad se ubicara, en el sector
de Ponciano, Zona Norte, Administracion La Delicia, del Distrito
Metropolitano de Quito. El cliente no necesitard ir hacia la oficina, seremos

nosotros quien vaya hasta donde el cliente. Sin embargo, en caso de ser

28 y N . . .
www.monografias.com/omercializacion_marketing-estrategico-y-operativo

» www.monografias.com/Estrategiasdel-producto.
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necesario que el cliente nos visite, el sector es conocido, cuenta con

servicios de taxis, buses, metrobus, trolebus, ecovia.

La oficina tendra un espacio cdmodo que nos permita realizar el trabajo

pertinente.

1.9.4 Estrategias de Promocion

“La promocion de ventas consiste en una variada gama de estimulos orientados a

provocar la compra del producto”®

“Kotler define a la promociéon como un intento de influir en el publico, que sirve
para informar, persuadir y recordarle al mercado la existencia de un producto con
la intencion de influir en los sentimientos, creencias o comportamiento del

receptor o destinatario”. 3

Las estrategias de promocion a realizarse seran las siguientes:

Se dara a conocer el servicio a través de Internet por medio de los correos
electronicos, banners.

Se hara llegar de forma fisica a las empresas publicidad.

Se realizard publicidad por medio de revistas empresariales y radio
ocasionalmente.

Se buscara distincion de la marca, para lo que seleccionaremos un slogan
llamativo, un logotipo que nos permita diferenciarnos y posicionarnos en la

mente del consumidor, para que seamos siempre su primera opcion.

30 ww, Monografias.com/Estrategias-del-producto

31 Kotler Philip, Fundamentos de Marketing, 6ta. Edicién
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1.10 Canales de Distribucién

“Un canal de distribucién es el camino seguido por un producto o servicio para ir
desde la fase de produccion a la de adquisicidon y consumo. El camino de un canal
de distribucién lo constituyen una serie de empresas y personas que se
denominan intermediarios que son quienes realizan las funciones de distribucién.

Una canal de distribucion puede ser directo, si el proveedor entra en contacto
directo con el usuario o comprador final, o indirecto, si existen intermediarios entre

el proveedor y el usuario o consumidor final”.*

1.10.1 Cadena de Distribucion

Nuestro servicio al Cliente sera directo, puesto que no habra intermediarios, sin
embargo para que el cliente salga en medios de comunicacién, nosotros seremos

sus intermediarios, por tanto la cadena de distribucion seré asi.

Medios de
Comunicacion Consultora de Cliente
Publicidad y
Proveedores Mercadeo

2 Enrique Diez Castro, Distribucién Comercial, Mc. Graw Hill, Segunda Edicién.



1.10.1 Determinacion de Margenes de Precios

Se ha hablado a lo largo del capitulo sobre la intermediacion que se hara con
medios, sin embargo, también en caso de que el cliente lo desea se hara lo
mismo con proveedores para lo que es creatividad, produccion por lo que para

esto se tratara con proveedores.

Los precios estardn acorde a los medios y al proveedor, sobre ese precio
cobraremos un 17% que se constituira en los ingresos de la empresa Consultora
de Publicidad y Mercadeo, luego de ello se deberd tomar en cuenta utilidad
después de impuestos (participacion de los trabajadores 15%, impuesto a la renta
25%).

Los precios para el asesoramiento se determinaran acorde a la duracion del

mismo.

Tiempo: 30 dias
Costo: $1.500

Costo por hora: $80

A continuacion podemos observar en el cuadro, los precios determinados por

medios de comunicacion y proveedores:



Tabla No.- 1.18

Prl\g\(jgje?jc/)r Detalle Cantidad valor inltarlo
Prensa El Comercio 6 avisos 4.050
Revistas Lideres 47.000 2.070

Vistazo 66.000 2.616,30
Television ECUAVISA 100 cufas 235,13
Teleamazonas 67 cufas 265,19
Radio Francisco Stereo 30 seg. 18
40 seg. 20
60 seq. 23
Creatividad Adaptacion Arte 1 1.904
Produccion 1 336
Fotografica
Produccion Radio 1 1080
+TV
Produccién WEB 1 450
Produccién Afiches 1 6
Stickers 1 2
Flyers 1 0,03
Tend Cards 1 0,60
X - Banner 1 40
Rollup 1 75

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes




CAPITULO Il ESTUDIO TECNICO

2.1 Tamafio del Proyecto

“La importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto se manifiesta
principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos que se
calculen y, por tanto, sobre la estimacion de la rentabilidad que podria generar su
implementacion. De igual forma, la decisiobn que se tome respecto del tamafio
determinara el nivel de operacion que posteriormente explicara la estimacion de

los ingresos por venta.”

2.1.1 Factores Determinantes del Proyecto

2.1.1.1 El Mercado

“La demanda es uno de los factores mas importantes para condicionar el tamafio
de un proyecto. El tamafio propuesto sélo puede aceptarse en caso de que la

demanda sea claramente superior a dicho tamafio.” 3*

Basandonos en la Tabla No.- 1.17 referente al célculo de la demanda insatisfecha
de las pequeiias y medianas empresas del sector industrial y comercial, se puede
determinar que existe un porcentaje considerable de empresas que requieren el
servicio de consultoria en publicidad y mercadeo, por lo tanto podemos concluir
que el mercado es un factor importante para la determinacién del tamafio de la

empresa, para nuestro caso, el proyecto no presenta ningun problema.

La Consultora de Publicidad y Mercadeo tendra una capacidad maxima para
atender 18 empresas anuales, por un periodo de dos veces al afio por empresa,

es decir una cantidad representativa de 36 empresas. A continuacion podemos

33 SAPAG CHAIN Nassir, SAPAG CHAIN Reinaldo, Preparacion y Evaluacién de Proyectos
% MENESES ALVAREZ, Edilberto, Preparacién y Evaluacion de Proyectos



indicar que inicialmente la capacidad instalada del proyecto cubrira un porcentaje
de la demanda insatisfecha de 4% en el Distrito Metropolitano de Quito, por lo

gue se puede concluir que con el factor mercado no vamos a tener problema.

Tabla No.-2-1

Demanda Insatisfecha

Afios Demanda Oferta Den?anda
Insatisfecha
2007 910 10 00
2008 916 11 9045
2009 922 12 a10
2010 928 13 915
2011 934 15 919
2012 940 16 924

Fuente: Investigacidan de Campo
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

2.1.1.2 Disponibilidad de Recursos Financieros

El recurso financiero es un factor importante para la ejecucion del proyecto y de
su disponibilidad depende en gran medida escoger el tamafio del proyecto. Para
esto se cuenta con un capital propio del 20% de la inversion total, el 80% restante
se obtendra a través de un crédito bancario. EIl PRODUBANCO es aquel que nos

ofrece la mejor alternativa de financiamiento.

En el Distrito Metropolitano de Quito, se encuentran acantonados ciertos Bancos
privados, Bancos del Estado y Banca de Desarrollo, quienes estan atendiendo
con créditos de desarrollo, financiamiento de Capital de trabajo, financiamiento
de bienes de Capital a las Pequeiias y Medianas empresas, Crédito de Consumo
(Pequefias y Medianas empresas) por tanto el 80% de las inversiones se
gestionaran a través del PRODUBANCO.
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2.1.1.3 Disponibilidad de Mano de Obra

El equipo de trabajo es una parte importante para la correcta operacion,
funcionamiento y el éxito del negocio de Consultoria, el presente proyecto
requiere de personal especializado sobre todo en el area de administrativa, de
mercadotecnia, publicidad y disefio gréfico, este factor no es decisivo para poder
determinar el tamafio 6ptimo del proyecto, puesto que se puede contratar con

facilidad la cantidad necesaria de mano de obra.

No existe problema en reclutar y capacitar al personal que vaya a laborar en esta
empresa, toda vez que existe un mercado de estudiantes universitarios, y
personal que no esta trabajando en el area de mercadotecnia, publicidad y disefio
gréfico, de esta forma se estaria evitando una desocupacién en la ciudad de
Quito.

2.1.1.4 Economias de Escala

“Las economias de escala es un fendmeno que ocurre cuando un incremento
proporcional de los factores de produccion causa un incremento de producto
obtenido proporcionalmente mayor al de los factores. Esto es, si se doblan los
factores de produccion, el bien producido aumenta més del doble. Las economias
de escala pueden surgir por varias razones, siendo la mas citada la division y

especializacion del trabajo.”3®

“Para averiguar como varian los costos al cambiar el nivel de produccion es
conveniente analizar el costo por unidad o costo medio. Ademas es necesario
analizar si existen rendimientos crecientes y decrecientes. Los rendimientos
crecientes ocurren en la produccion cuando se da un aumento en todos los
insumos lo que genera un aumento mayor en el producto, los rendimientos

decrecientes son lo contrario y un endimiento constantes es aquel en el cual un

% EC. RENE PUGA ROSERO; Microeconomia, Letramia, 2002



incremento en los factores o insumos ocasiona un incremento del producto en el

mismo porcentaje.” *°

A los conceptos antes mencionados los podemos aplicar a costos de produccion
de donde podremos obtener lo siguiente: las economias de escala son aquellas
en las que una disminucion del costo unitario seria una consecuencia de una
produccion en aumento; mientras que al aumentar el costo unitario también
aumenta la produccion pero en una proporcién menor a la de los factores, lo que
podemos decir que es una deseconomia.

2.1.1.5 Disponibilidad de Tecnologia

Para el presente proyecto la tecnologia estard determinada por el tamafio del
mismo y por la capacidad requerida del servicio, de manera que la tecnologia que
se utilizar4 en la Consultora de Publicidad y Mercadeo esta dada por los equipos
de computacién, como; computadoras, scanner, impresoras a color, programas de
disefio grafico, mantenimiento de equipos, Internet de banda ancha, centrales

telefénicas, y equipo de fotografia.

Este proyecto se fundamenta en dos partes, el servicio y la tecnologia.

Con respecto a la tecnologia, esta se convertird en un punto clave y de apoyo

dentro los siguientes conceptos:

Informacion a los clientes a través del Internet por medio de una pagina
WEB.

Facilidad de comunicacion y requerimiento de informacién
Comunicacion directa con las empresas.

Otros.

% BEKER Victor, MOCHON Francisco, Economia elementos de micro y macroeconomia
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2.1.1.6 Disponibilidad de Insumos y Materiales

Por la caracteristica del presente estudio en el Distrito Metropolitano de Quito, se
encuentran los siguientes proveedores de insumos para esta actividad los mismos
gue nos proveeran los insumos y materiales que la empresa va a requerir para

salir adelante.

Tabla No.-2-2
PROVEEDORES
Proveedor Direccion Teléfono
“ATU” Articulos de Acero Av. Orellana 719y 6 de 2546122
S.A. Diciembre
SUMIGRAFICAS Egas E4 -51 y Av. 2565731
Colombia. Edif. Noruega
Suministros & Suministros Fco. Salazar E10-22y 6003350
Tamayo
INTELQ S.A. MUNDO Av. NNUU s/ny Av. De 2274297
MAC los Shyris, Quicentro
Shopping Local 46 PB
Super Paco C.C. Condado 2245868
Impresores MYL Los Cipreses 54 2480800
Call & Buy C.C. Condado

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes.

2.1.2 Capacidad del Servicio

La capacidad maxima de servicio para una Consultora depende de la cantidad de
veces al afio que requieren del servicio las empresas, tal como se muestra en las

encuestas, tomando en cuenta esto se han considerado los siguientes tamafios:



Tamairio 1: Capacidad de atencion para 18 empresas, una vez al afio.
Tamairio 2: Capacidad de atencion para 36 empresas, dos veces al afio.

Tamafo 3: Capacidad de atencion para 54 empresas, tres veces al afio.

2.1.2.1 Tamafio Optimo

En atencién al porcentaje inicial que se va a atender de la demanda insatisfecha

se esperaria a corto plazo atender a 54 empresas con una frecuencia de
repeticion de 3 veces por afio.

2.2 Localizacion del Proyecto

“La decision de localizacion de un proyecto es una decision de largo plazo con
repercusiones econdmicas importantes que deben considerarse con la mayor
exactitud posible. Esto exige que su analisis se realice en forma integrada con las

restantes variables del proyecto: demanda, transporte, competencia, entre otras.”
37

2.2.1 Macrolocalizacion

“Su estudio consiste en definir la zona, region, provincia o area geografica en la
gue se debera localizar la unidad de produccién tratando de reducir el minimo de

los costos totales de transporte.”>®

La oficina se localizara en el sector de Ponciano, Zona Norte Administracion La
Delicia, Distrito Metropolitano de Quito, debido a que su funcién principal es la de

brindar asesoria, realizar estrategias, y control a través del Internet, y teléfono.

37 SAPAG Nassir, SAPAG Reinaldo, Preparacién y Evaluacion de Proyectos
38 CALDAS Molina Marco, Preparacion y Evaluacién de Proyectos, Publicaciones “H”,1.995
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Grafico No.-2-1
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Fuente: www.google.com

La macro localizacién esta ubicada en € Distrito Metropolitano de Quito para las

pequefias y medianas empresas del sector Industrial y Comercial.

2.2.1.1 Justificacién

Debido a la naturaleza y el tamafio del proyecto este se ubica en el Distrito

Metropolitano de Quito, a largo plazo se planea incursionar en las demas
provincias del Pais.

Los consultores pueden realizar su trabajo de intermediacién para medios
publicitarios, y proveedores, asi como asesorias desde su propio sitio debido a la
naturaleza del trabajo a realizarse.

2.2.2 Microlocalizacion

“Es definir el sitio preciso para la ubicacién del proyecto”. 3

39 CALDAS Molina Marco, Preparacién y Evaluaciéon de Proyectos, Publicaciones “H”,1.995
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2.2.2.1 Criterios de Seleccidon de Alternativas

Transporte y Comunicacion:

Es un lugar estratégico, ya que existen vias de comunicacion y acceso directo a la

localizacion de la oficina

Cercania a las fuentes de abastecimiento:

La Consultora de Publicidad y Mercadeo, se encuentra en un lugar estratégico ya

gue le permite estar cercano a los proveedores.

Cercania al Mercado:

La empresa tiene cercania al mercado, que constituye a las Pequefias y
Medianas empresas del Distrito Metropolitano de Quito, debido a la naturaleza del

proyecto la comunicacion sera por teléfono, Internet o Fax.

Factores Ambientales:

No existe problema con este factor, por cuanto, todo lo que tenga que ver con

papeleria, sera desechado en sus respectivas bolsas de basura.

Estructura impositiva / Legal

Se sujetara a las leyes, disposiciones que tengan que ver con el giro del negocio.

(Ver anexo 4)

Disponibilidad de Servicios Basicos:

El sector estd rodeado por instituciones de Instrucciébn Superior, Policia,

Sucursales de Bancos, Supermercados y Centros Médicos.

Posibilidad de eliminaciéon de desechos:



La empresa no va a utilizar productos toxicos, debido a la actividad de la
empresa, que no afectan a la comunidad, y para la eliminacion de los desechos
de papeleria el camién de la basura pasa los dias lunes, miércoles y viernes por

las noches.

2.2.3 Matriz Locacional

2.2.3.1 Seleccién de la Alternativa Optima

Para seleccionar la mejor localizacion de la empresa su utiliz6 el método
cualitativo por puntos®. Este método consiste en asignar factores cuantitativos a
una serie de aspectos, que son considerados relevantes para la correcta
localizacion del proyecto, luego de esto se les asigna un peso, el cual debe sumar

1 o equivalente al 100%.

Para el presente proyecto las alternativas de localizacibn son: A (sector
Ponciano), y B (Calderdn) en relacién a una escala predeterminada de 0 a 8.
Basandonos en la suma de los puntajes se escogié a aquella localizacion que

obtuvo mayor puntaje, como se muestra a Continuacion:

“0 MENESES Alvarez Edilberto, Preparacion y Evaluacién de Proyectos, 2da. Edicion



Tabla No.-2-3

Alternativas de Localizacion
Factor Locacionales Peso A B
Calificacion | Ponderacion| Calificacion | Ponderacion
Transporte y 0.18 6 1,08 4 0.72
Comunicacion
Ceru:amg a las fuentes de 017 6 102 5 0.85
abastecimiento
. 0.20 5 1,00 G 1,20
Cercania al mercado
Factores ambientales 0.10 7 0,70 s 0.50
D[Spﬂﬂlblhdad de semicios 0.25 8 200 6 150
basicos
Posibilidad de eliminacion 0.10 7 0.70 7 0.70
de desechos
Total 1.00 6,50 547

Fuente: Investigacian de Campo
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

Tal como se puede apreciar, se escogio el sector de Ponciano, debido a que en la

suma de puntajes, éste es el que mayor valoracion obtuvo.

2.2.3.2 Plano de la Micro Localizacién

Gréafico No.-2-2
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La Consultora de Publicidad y Mercadeo se ubicara en la Av. Jhon F. Kennedy y

Pablo Picasso, Los Cipreses, Parroquia de Cotocollao.
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2.3 Ingenieria del Proyecto

“Esta fase del proyecto, constituye el comportamiento mas importante del
proyecto. El andlisis o estudio técnico de un proyecto debe permitir determinar los
procesos, métodos y técnicos de produccion del bien o servicio; es decir, la
manera como se obtendran los productos que el proyecto ha de producir. Para
ello el estudio técnico debe considerar los aspectos siguientes: desde la
descripcion del proceso, adquisicion de equipos, insumos, mano de obra,
distribucion de planta, etc., hasta definir la estructura organizativa y juridica del

proyecto”. 4!

2.3.1 Proceso del Servicio

2.3.1.1 Diagramade Flujo

“Metodologia utilizada para representar y descubrir un proceso paso a paso. Se
trata de un diagrama que permite visualizar la secuencia o sucesion de tareas que

se realizan, las decisiones que se toman y donde se almacena la informacion”. %

“Esquema, representacion grafica utilizada para analizar un proceso o actividad
gue muestra la secuencia de las actividades, los pasos y las decisiones que

tienen lugar dentro de un proceso determinado”. 43

“Representacion grafica de los pasos de un proceso que se realiza para entender
mejor al mismo. Es una de las Siete Herramientas de la Calidad”.**

4l GOMERO Gonzalez Nicko, Formulacién y Evaluacion de Proyectos.

42 www.sav.us.es/calidad/gestion_de_las_personas/T%C3%89RMINOS_EFQM.doc
s erc.msh.org/readroom/espanol/vocab.htm

a4 www.navactiva.com/web/es/acal/doc/glosario/calidad/
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2.3.1.2 Requerimiento de Mano de Obra

La mano de obra que se requiere para el presente proyecto, se detalla a
continuacion:
Tabla No.-2-4
Requerimiento de Mano de Obra Prestaciones
Total
Personal Cantidad | Sueldo Total Total 23,00% ota
Mensual | Anual
Gerente General 1 $1.000] $1.000 $ 12.000 5 2.760 5 14.760
Disefiador Gréfico 2 $650] $1.300 5 15.600 5 3.588 5 19.188
Publicista 1 $ 600 $600 5 7.200 $ 1.656 § 8.856
Misceldneo 1 $ 200 $ 200 $ 2.400 § 552 § 2.952
Mercaddlogo 1 $ 600 $ 600 5 7.200 5 1.656 5 8.856
Personal Administrativo
y Financiero 2 $500| $1.000 $12.000 $2760] 514760
SUB TOTAL 8 $ 3.550 $4700| $56.400 $12972] $69.372
REQUERIMIENTO MENSUAL DE SUELDOS $4.700 $1.081 $5.781

Elborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

El porcentaje de prestaciones para el afio 2008 corresponde un 23%, debido a

gue no se tomo en cuenta el fondo de reserva en el primera afio, puesto que este

se incluye a partir del segundo afio, para lo cual el porcentaje de prestaciones

constituye un 32%

Requerimiento de Mano de Obra Prestaciones
Personal Cantidad| Sueldo | 0@ | Total 32,00%
Mensual | Anual

Gerente General 1| $1.000) $1.000f $12.000 $3.840

Disefiador Grafico 2 $650 $1.300] $15.600 $ 4992

Publicista 1 $ 600 $600) $7.200 $2304

Misceldneo 1 $ 200 $200[ $2400 $ 768

Mercaddlogo 1 $ 600 $600] $7200 $2.304
Personal Administrativo

y Financiero 2 $500{ $1.0000 $12.000 $3.840

SUB TOTAL 8 $3550] $4700| $56400 $18.048

REQUERIMIENTO MENSUAL DE SUELDOS 34700 $1.504

Elborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes



2.3.1.2 Requerimiento de Equipo

El equipo necesario para el funcionamiento de la Consultora, es el siguiente:

Tabla No.-2-5
Requerimiento de Equipos
Maquinaria Cantidad F'r.emf:» Total
Unitario
Computadora Mac 2| 356160 712320
Computadora Mac 1] 1.780,80| 1.780,80
CPU Intel 4 70868 283472
Impresora a color Multifuncion 1 530,00 530,00
Impresora B/ N 1 233,89 233,89
Fax 1 136,00 136,00
Retroproyector 1 893,75 893,75
Camara Digital 2 373,75 747 50
Teléfono 7 30,76 21532
Modem Internet 1 120,00 120,00
TOTAL 8369231461518

Fuente: Anexo &

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

2.3.1.2 Requerimiento de Insumos y Materiales

Los insumos que se requieren son:

Tabla No.- 2-6
Requerimiento de Insumos y Materiales
. . Precio
Insumos y Materiales | Cantidad T Total
Unitario
Cartuchos 10| % 1080 ([ $ 108,00
Pilas Recargables 8| % 3,00 $ 24,00
Cargador de Pilas 2(% 1400 $ 28.00
Resmas de papel 10| % 5,50 $ 55,00
Papel Fotografico 100 % 0.50 $ 50,00
Hojas A3 200 % 0,15 $ 30,00
Grapadora 50 % 250 % 12,50
Perforadora 50 % 2,50 $ 12,50
Carpetas 200 % 0,25 $ 50,00
TOTAL $ 3920(% 370,00

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes
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2.3.1.2 Estimacién de las Inversiones

La inversion necesaria para la ejecucion y puesta en marcha del proyecto de
Consultoria de Publicidad y Mercadeo se detalla a continuacion:

Tabla No.-2-7

Inversion Inicial

) Unidad de Cantidad Precio Inversion

Concepto Vida Ut medida Unitario Total
ACTIVOS FLJOS
Muebles de Oficina
Escritorio 10 unidad 7 801,00 5.607.00
Sillas gjecutivas 10 unidad 7 108,00 756,00
Anaquel 10 unidad 2 237.00 474,00
Sillas visita 10 unidad 14 165,00 2.310,00
Mesa de Reunidn 10 unidad 1 1.269,00 1.269,00
Sillas Directorio 10 unidad ] 21500 1.720.00

Subtotal 12.136,00

Muebles y Enseres
otros muebles | 10 | unidad | 4 634,00 2.536,00
Subtotal 2.536,00

Equipo de Computacion

CPU Intel 3 unidad 4 708,68 283472
CPU Mac Intel Core 3 unidad 1 1.780,80 1.780,80
CPU Mac 3 unidad 2 3.561,60 7.123,20
Impresora Samsung Multifun. Laser 3 unidad 1 233,89 233,89
Impresora a color Epson 3 unidad 1 530,00 530,00
Camara Digital Sony 8.1 MP 3 unidad 2 373,75 747,50
Retroproyector BenQ 3 unidad 1 893,75 893,75
Madem Internet 3 unidad 1 120,00 120,00
Subtotal 14.263,86
Equipo de Comunicacion
Fax 3 unidad 1 136,00 136,00
Teléfono 10 unidad 7 30,76 215,32
Subtotal 351,32
TOTAL INVERSION ACTIVOS FIJOS 29.287,18

Fuente: Anexo 5
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes
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Tabla No.-2-8

ACTIVOS INTANGIBLES 2008
Especificacion Costo Total $
Escrituras 137.93
Publicacion extracto en el diario 75,60
Pago Motaria 10,30
Inscripcion compafiia registro mercantil 26,32
Inscripcion nombramientos gerente general 21.28
Honorarios profesionales a abogados 160,00

Sequros 600,00
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 1.021,43

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

Tabla No.-2-9

CAPITAL DE TRABAJO

Detalle Costo Anual 90 DIAS
Sueldos y Salarios 69.552, 60 17.388,15
Arriendo 6.000,00 1.500.00
Senvicios basicos 13.484 10 3.371.03
Suministros de oficina 974 33 243 58
otros 6.000.00 1.500,00
TOTAL 96.011,03 24.002,76
Capital de trabajo 96.011 *90
360
|Inversian Total Estimada | $ 54.311]

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

Para el célculo del capital de trabajo se tomd en cuenta los gastos en que se
incurren para poner en funcionamiento la Consultora de Publicidad y Mercadeo, y
para ello se estimé un plazo de 3 meses, los rubros estan estipulados en la tabla
No.- 2-9.
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Tabla No.- 2-10

Resumen

Activos Fijos

Equipo de Computacion 14.263,86
Equipo de Comunicacidn 351,32
Muebles de Oficina 12.136,00
Otros Muebles 2.536,00
Total Activos Fijos 29.287,18

Activos Intangibles

Escrituras 137,93
Publicacidn extracto en el diario 75,60
Pago Motaria 10,30
Inscripcion compaiiia registro mercantil 26,32
Inscripcién nombramientos gerente general 21,28
Honorarios profesionales a abogados 150,00
Seguros 600,00
Sueldos y Salarios 17.388,15
Arriendo 1.500,00
Semicios basicos 3.37.03
Suministros de oficina 243 58
otros 1.500,00
Total Capital de Trabajo 24.002,76

Total Inversion 54.311,37

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

Nota: el capital de trabajo esta calculado para los tres primeros meses de
funcionamiento

2.3.2 Distribucion en la Planta de la Maquinariay Equipo (plano)

La oficina de la Consultora de Publicidad y Mercadeo tendra un espacio fisico de
49m? en donde estaran distribuidos los escritorios del personal, una pequefia sala
de reuniones, un hall, bafios, y espacio de cafeteria, como se muestra a

continuacion:
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Gréafico No.- 2-2

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

2.3.3 Calendario de Ejecucion

Actividad

Formulacién y evaluacion del proyecto
Constitucion de la empresa

Tramites Legales

Negociacién de financiamiento
Crédito Aprobado

Adecuacion de Oficina

Compra de Maquinariay Equipo
Decoracién interior de la Oficina
Reclutamiento, seleccion, contratacion personal
Induccién y capacitacion de personal
Programacion de los servicios

Inicio de Actividades

10

11

12

13

14

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

103

!




2.4 Aspectos Ambientales

2.4.1 Legislacion Vigente

“Art. 86.- El Estado protegera el derecho de la poblacion a vivir en un medio
ambiente sano y ecologicamente equilibrado, que garantice un desarrollo
sustentable. Velard para que este derecho no sea afectado y garantizara la

preservacion de la naturaleza.

Se declararan de interés publico y se regularan conforme a la ley:

1. La prevencion del medio ambiente, la conservacion de los ecosistemas, la

biodiversidad y la integridad del patrimonio genético del pais.

2. La prevencion de la contaminacion ambiental, la recuperacion de los
espacios naturales degradados, el manejo sustentable de los recuisos
naturales y los requisitos que para estos fines deberan cumplir las

actividades publicas y privadas.

3. El establecimiento de un sistema nacional de areas naturales protegidas,
gue garanticen la conservacion de la biodiversidad y el mantenimiento de
los servicios ecoldgicos, de conformidad con los convenios y tratados

internacionales.”*®

2.4.2 ldentificacion y Descripcion de los Impactos Potenciales

No existe impedimento dentro de la Administracion Zona Norte La Delicia, para
espacios publicitarios, la Consultora de Publicidad y Mercadeo, sin embargo, no
hara uso de publicidad externa. De igual manera no necesita permiso de suelo, ya

que la oficina sera arrendada, en un edificio de oficinas de arriendo.

% www.google.com/art.86_de_la_constitucion_de_la_republica
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2.4.3 Medidas de Mitigacion

Todo lo que se va a utilizar, sera desechado en fundas de basura, las mismas que
serén recolectadas y desechadas por el recolector de basura que pasa los dias,

lunes, miércoles y viernes por las noches.

La Consultora de Publicidad y Mercadeo no hard uso de altavoces ni aparatos

gue irrumpan con la tranquilidad de los moradores.
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CAPITULO lIl LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

3.1LaEmpresa

3.1.1 Nombre o Razén Social

La Consultora de Publicidad y Mercadeo, se regira por el Nombre de KunstGraph

EURL, que estara constituida en la Republica del Ecuador, Distrito Metropolitano
de Quito.

Kunst Graph EURL

Consulara de Publicidad v b ercaden

3.1.2 Titularidad de Propiedad de la Empresa

La Consultora se constituira por escritura publica en la ciudad de Quito. Esta
constitucién sera bajo las condiciones estipuladas por la Ley de Compaifiias del

Ecuador, Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada (adjunto
anexo 1)

La empresa estara administrada por la gerente general, Diana Pamela Aguilera
Paredes, soltera, de nacionalidad Ecuatoriana, y domiciliada en la ciudad de

Quito, quien seré la representante legal.
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La consultora tendra domicilio, en la Av. Jhon F. Kennedy y Pablo Picasso. El
capital social para constituirla sera de dos mil ddélares, la empresa se dedicara a
realizar consultoria y asesoramiento a las pequefias y medianas empresas del
sector industrial y comercial del Distrito Metropolitano de Quito, en el area de

mercadeo y publicidad.

Para que la Consultora de Publicidad y Mercadeo pueda abrir las puertas a los

clientes, debe realizar los siguientes tramites legales, en el Municipio de la Ciudad
de Quito, en la Zona Norte, Administracién la Delicia, por estar la oficina ubicada

en esta area:

Obtencién del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) como persona
juridica.

Patente, se la obtiene en le Distrito Metropolitano de Quito Zona Norte de
la ciudad de Quito.

Permiso de uso de suelos, con el cual se obtiene el permiso sanitario.

Para cada tramite se necesita una hoja de inspeccion (Patente, Inspeccién

Sanitaria, Regularizacion Urbana).

Al cumplir todo esto, los sefiores inspectores se demoran un mes para
darnos el permiso de funcionamiento, el local no debe tener salida de
emergencia ya que se trata de una oficina en el primer piso, sus

instalaciones son las que permiten colocar su categoria.

3.1.3 Tipo de Empresa

De acuerdo al ClIU la empresa se encuentra dentro de la clasificacion, servicios
prestados a las empresas, dentro del sector de servicios de publicidad.
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La actividad que se realizara sera de consultoria, brindando asesoramiento en el
area de mercadeo y publicidad, intermediacion con medios publicitarios y

proveedores de la industria publicitaria.

3.2 Base Filosofica de la Empresa

3.2.1 Vision 2013

Expandirnos a nivel nacional en los proximos cinco afos, proyectandonos como
un programa lider de las estrategias de desarrollo de las pequefias y medianas
empresas, especificamente en las areas de comercializacion y el mercadeo, que
promueva su transicion a niveles mas altos de empresas, brindando un servicio
diferenciado y de calidad, a través del compromiso de quienes conforman la
empresa basandonos en la satisfaccion del cliente, la honestidad, la mejora

continua y la responsabilidad.

3.2.2 Misibén

Ser los primeros en brindar un servicio diferenciado y de calidad, para impulsar y
fortalecer los procesos de mercadeo y comercializacion de las pequefas y
medianas empresas, a través de un servicio de intermediacion, asesoramiento y
comercializacion proyectado, que acompafado con un servicio personalizado

permita satisfacer las necesidades de los clientes en el momento oportuno.

3.2.3 Estrategia Empresarial

La estrategia genérica que permitira a la administracion de la empresa el cumplir
con los objetivos planteados sera la de diferenciacion y calidad. Vamos a llegar a

nuestro cliente potencial, pequefias y medianas empresas ubicado en el Distrito
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Metropolitano de Quito, del sector industrial y comercial, a través de la
diferenciacion del servicio en publicidad y mercadeo.

Para crecer en el mercado del servicio de Consultoria en Publicidad y Mercadeo
en el Distrito Metropolitano de Quito se utilizara una estrategia que permita el
incremento de las ventas, de la participacion y de los beneficios, mediante la

actuacion y concentracion en los mercados.

Esto es una estrategia de penetracion en el mercado, lo que significa un mayor
esfuerzo en el nivel de mercado con el fin de incrementar las ventas, para ello las

acciones a seguir en la consultora son:

Capacitacion y motivacién a la persona encargada de ventas.
Incremento de la cartera de clientes.

Desarrollar ventajas competitivas con respecto al servicio (calidad,

diferenciacién y variedad) de manera que se pueda aprovechar y captar
mayor participacion en el mercado.

3.2.4 Objetivos Estratégicos

A partir de la vision y la mision descritas, se establecen los siguientes objetivos

estratégicos:

Crear, implementar y promocionar un servicio de intermediacion,
asesoramiento y orientacién para las pequefias y medianas empresas del
Distrito Metropolitano de Quito, en temas relacionados con la dindmica de
los mercados y la gestion comercial, con el fin de facilitar su acceso a las
oportunidades, promover la plena utilizacion de los recursos informaticos

disponibles y agilizar su actividad de negocios.

Disefiar y desarrollar un plan anual de actividades de promocién comerial

ajustado a las necesidades y potencialidades de los diferentes mercados
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donde tiene presencia la pequefia y mediana empresa del sector industrial
y comercial.

Adelantar actividades de actualizacion en temas de manejo y gestién
comercial, con el prop6sito de transmitir a los empresarios los
conocimientos y las herramientas practicas que les permitan tener un mejor

desempefio en el giro de sus negocios.

3.2.5 Principios y Valores

“En ética, los principios son leyes o normas de conducta que estan orientadas a la
accién. Los principios son declaraciones propias del ser humano, que apoyan su
necesidad de desarrollo y felicidad, los principios son universales y se los puede
apreciar en la mayoria de las doctrinas y religiones a lo largo de la historia de h
humanidad”.*®

“Los valores son caracteristicas morales que toda persona debe poseer, tales
como la humildad, la piedad y el respeto; asi como todo lo referente al género

humano...; asimismo los valores son un conjunto de pautas que la sociedad

establece para las personas en las relaciones sociales”.*’

PRINCIPIOS

Los principios en los cuales se basard la Administracion de la Empresa

Consultora para llevar a cabo su mision seran los siguientes:

% Enfoque Centrado en el Cliente

Considerando clientes al consumidor final y a los clientes internos (como el

personal)

46
47

es.wikipedia.org/wiki/Principios
es.wikipedia.org/wiki/Valores
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% Preocupacion por la Mejora Continua.

Compromiso de nunca estar satisfechos. La calidad siempre puede mejorarse.

< Prevencién

La calidad no se consigue mediante la inspeccion sino mediante la prevencion.

% Cooperar con Proveedores

Deben establecerse vinculos estrechos con ellos, especialmente porque son
pocos y de gran importancia para el servicio. No deben seleccionarse los
proveedores Unicamente en base al precio, sino en base a otros criterios como

son calidad, garantias, créditos, eficiencia, entre otros.

% Liderazgo.

De manera que sustituya a la supervision tradicional.

< Comunicacién

Promover el trabajo en equipo, asi como la comunicacién abierta y sincera.

VALORES CORPORATIVOS

Quienes conforman la BEnpresa de Consultoria en Publicidad y Mercadeo se

comprometen a:

<+ Ser Honestos

Al decir la verdad cuando ejecuten cada una de las funciones y al interactuar con

sus comparnieros, clientes, proveedores y organismos de control.
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< Ser Puntuales

Al cumplir las obligaciones, teniendo presente que el tiempo es un recurso

invaluable.

% Ser Respetuosos

Es su trato diario con sus compafieros, autoridades y clientes demostrando
actitudes de consideracion y cortesia.

+ Ser Responsables

Al ejecutar sus funciones con entrega y dar el mayor esfuerzo porque cada

actividad sea mejor que los requerimientos impuestos.

3.3 Organizacion Administrativa

3.3.1 Organigrama Estructural
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3.3.2 Descripciéon de Funciones

Esta estructura cumple con el propdsito de plantearse los planes y programas de
la empresa en conjunto, de manera que cada miembro guste de su trabajo y lo

realice con responsabilidad.

Gerencia General

Se encargara de la organizacion, planificacion y control de las actividades de la
empresa, al igual que mantener la comunicacién con las deméas areas y de
encaminarlas dentro de los principios administrativos. Realiza las funciones de
administrador directo de las dos areas: Publicidad y Mercadeo, y Administrativa y
Financiera; encargado de la toma de decisiones para el buen desarrollo y

funcionamiento de la Consultora de Publicidad y Mercadeo.

Esta area contara con una asistente administrativa, quien se encargara de llevar
un control de facturas, programas agendas, citas, elaboracién de caendarios.

El personal de limpieza estara bajo el mando del Gerente General, y cumplira con
las funciones de, control de los materiales de aseo y limpieza, orden y aseo

dentro de las oficinas.

Area de Publicidad y Mercadeo:

Dentro de publicidad, se encontraran, un (a) publicista quien tendra la funcion de
mantener un contacto permanente con el cliente para tomar los requerimientos
gue éste tenga, actuando como asesor para el mismo, elaborara informes, actas
de las tareas que realiza para cada empresa, a su vez habran dos disefiadores
gréficos, quienes se encargaran de la creacion de artes, adaptacion de las

mismas, y produccion de comerciales para radio, television y/o Internet.
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Mercadeo, serd la responsable de promocion, ventas e imagen tanto de la
Consultora como de los clientes, al actuar como intermediaria y asesora.

Esta area contard con un ingeniero en marketing, mercadotecnia y/o un ingeniero
comercial, quien tendra las funciones de: preparacion de reportes, coordinacion
de eventos, manejo de proveedores, medios publicitarios y clientes, actividades
previas al lanzamiento de campafias, control y coordinacién de calendarios,

actividades y presupuesto.

Area Administrativa y Financiera:

Serda la encargada de la situacion financiera presente y futura de la empresa, pues
al considerarse estrategias para el manejo de los recursos economicos deben

estar en concordancia con los objetivos y metas de la administracion.

Se contar4 con un contador, encargado de regular todos los tramites de la
empresa en el SRI (Servicios de Rentas Internas), Superintendecia de Compafias
y demas entidades de regularizacion, asi como controlar los ingresos, gastos,

compras que se realicen dentro de la empresa, y pago a proveedores.
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CAPITULO IV ESTUDIO FINANCIERO

“El estudio financiero permite analizar la viabilidad financiera de un proyecto. Se
sistematiza la informacion monetaria de los estudios precedentes y se analiza su

financiamiento con lo cual se esta en condiciones de efectuar su evaluacion”.*®

4.1 Presupuestos

Un presupuesto en un plan financiero en el que se incluye la cantidad de dinero
gue se tiene y lo que se gasta, para administrar el gasto y el ahorro de dinero, es
decir es una estimacion tanto de ingresos y egresos correspondientes al

proyecto, dentro de un periodo determinado.

En este se detallan los costos aproximados necesarios para el desarrollo del

proyecto a ejecutarse.

El presupuesto es un documento en el que constaran desglosados y detallados
los gastos que pueden ser objeto de financiacion y todos los ingresos que tenga la

empresa.

4.1.1 Presupuestos de Inversion

“Es el dinero necesario para ejecutar el proyecto y puede provenir de varias

fuentes de financiamiento”.*°

A continuacion se detalla el presupuesto de inversion necesaria para el presente

proyecto, en una forma resumida:

48
49

www.ccee.edu.uy.estudiofinanciero
www.unifem.org.br/sites/700/710/00000129.doc
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Tabla4-1

Activos Fijos

Equipo de Computacion 14.263,86
Equipo de Comunicacidn 381,32
Muebles de Oficina 12.136,00
Otros Muebles 2.536,00

Total Activos Fijos 29.287 .18

Activos Intangibles

Escrituras 137,93
Publicacién extracto en el diario 75,60
Pago Maotaria 10,30
Inscripcion compaiiia registro mercantil 26,32
Inscripcion nombramientos gerente general 21,28
Honorarios profesionales a abogados 150,00
Sequros 600,00
Sueldos v Salarios 17.388.15
Arriendo 1.500,00
Senvicios basicos 3.371.03
Suministros de oficina 243,58
otros 1.500,00

Total Capital de Trabajo 24.002,76

Total Inversion 54.311,37

4.1.1.1 Activos Fijos

“Son las inversiones realizadas en bienes tangibles, que se utilizaran en el
proceso de transformacion de insumos o sirven de apoyo a la operacion normal
del proyecto. Se trata basicamente de recursos naturales, terrenos, obras civiles,
equipos e instalaciones, infraestructura de servicios de apoyo, entre otras.

A los efectos contables, estaran sujetos a depreciacion y amortizacion (salvo

terrenos)”.*

%0 www.ccee.edu.uy.estudiofinanciero
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Concepto

Tabla4-2

Vida Uil

Unidad de
medida

Cantidad

Inversion Inicial

Precio
Unitario

Inversion
Total

ACTIVOS FIJOS
Muebles de Oficina
Escritorio 10 unidad 7 801,00 5.607.00
Sillas ejecutivas 10 unidad 7 108,00 756,00
Anaguel 10 unidad 2 237,00 474,00
Sillas visita 10 unidad 14 165,00 2.310,00
Mesza de Reunidn 10 unidad 1 1.269,00 1.269,00
Sillas Directorio 10 unidad 8 215,00 1.720,00
Subtotal 12.136,00
Muebles y Enseres
otros muebles 10 unidad 4 534,00 2.536,00
Subtotal 2.536,00
Equipo de Computacion
CPU Intel 3 unidad 4 708,68 2.834,72
CPU Mac Intel Core 3 unidad 1 1.780,80 1.780,80
CPU Mac 3 unidad 2 3.561,60 712320
Impresora Samsung Multifun. Laser 3 unidad 1 233,89 233,89
Impresora a color Epson 3 unidad 1 530,00 530,00
Camara Digital Sony 8.1 MP 3 unidad 2 373,75 747 50
Retroproyector BenQ 3 unidad 1 893,75 893,75
Modem Internet 3 unidad 1 120,00 120,00
Subtotal 14.263,86
Equipo de Comunicacion
Fax 3 unidad 1 136,00 136,00
Teléfono 10 unidad 7 30,76 21532
Subtotal 351,32
TOTAL INVERSION ACTIVOS FIJOS 29.287,18

Fuente: Anexo 5
Elaborade por: Diana Pamela Aguilera Paredes

A continuacion, se detalla la depreciacion anual correspondiente a los activos

tangibles del presente proyecto:
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Concepto

Tiem

(afios)

Tabla4-3

DEPRECIACIONES INVERSION INICIAL

po  Costo

Unitario§  Cantidad

Total

2008

Valores de depreciacion

009

M0

P 2

Muebles y equipos de oficina

Total depreciacion muebles de oficina

121360

121360

Escritorio 0 801,00 T 540700 5607 5607 561 5607 560,7
Sillas gjecutivas 0 108,00 1 TR0 75,6 75,6 T 7,6 75,6
Anaquel 0 2100 2 4 474 474 47 414 474
Sillas visita 0 165,00 14231000 Al Pal Al 2 Al
Mesa de Reunidn 0 1.269,00 1| 126800 1263 1269 127 1269 1263
Sillas Directorio 0 21500 700 1 72 1 72 1
Otros Muables 10 634,00 4 253600 236 236 24 2536 236

121360

121360

Equipo de Comunicacidn

Teléfono

0,76

1532

153

AR

153

Total depreciacion equipos de computacion
TOTAL DEPRECIACION

Fuente: "Ley de Régimen Tributario Intemo", 2003, p. 113.
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

471999
6.035,09

Equipos de computacion

CPU Intsl 1 708,68 4 28472 491 M 491
CPUMac Intel Cors 1 178080 1| 178080 53,60 59360 53,60
CPU Mac 1 356160 2 TR 2340 2340 23dl
Impresora Samsung Multiun. Laser ] 2338 [ ARR Y 179 179 179
Impresora a color Epsan ] 53000 1 53000 176,67 17667 176,67
Camara Digital Sony 8.1 MP ] I3k 2 A 2317 i 2317
Retroproyactor BenQ ] 893 75 | 8975 2792 IR 2792
Madzm Internet ] 120,00 1| 1200 400 40,0 400
Fax 1 136,00 1 13600 4.3 45,3 4.3

4799
5.035,09

471999
6.035,09

NA oS

L0513 1051

A efecto de evitar cambios en los flujos de efectivo, se decidi6 aprovisionar 2%

para maquinarias y equipo, y 1% para muebles y otras inversiones, y de esta

manera proteger a los activos tangibles en caso de dafio o reparacion de los

mismos, los cuales se detallan a continuacion:
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Tabla4-4

CALCULO MANTENIMIENTO DE ACTIVO FlJO

Concepto

ACTIVOS FIJOS

Muebles de Oficina

Escritorio 1% 801,00 8.01 8.01 8.01 8,01 8,01
Sillas ejecutivas 1% 108,00 1,08 1,08 1,08 1,08 1,08
Anaquel 1% 237,00 237 237 237 237 237
Sillas visita 1% 165,00 1,65 1,65 1,65 1,65 1,65
|Mesa de Reunion 1% 1.269,00 12,69 12,69 12,69 12,69 12,69
Sillas Directorio 1% 215,00 2,15 2,15 2,15 2,15 2,15

TOTAL 27,95 27,95 27.95 27,95 27,95

|Muebles y Enseres

otros muebles | 1% | 63400 6,34 6,34 6,34 6,34 6,34
TOTAL 6,34 6,34 6,34 6,34 6,34
Equipo de Computacion
CPU Intel 2% 708,68 1417 1417 1417 1417 417
CPU Mac_Intel Core 2% 1.780,80 35,62 35,62 35,62 35,62 35,62
CPU Mac 2% 3.561,60 .23 .23 .23 7,23 M1.23
|lmpresora Samsung Multifun. Laser 2% 233,89 4,68 4,68 4,68 4,68 4,63
limpresora a color Epson 2% 530,00 10,60 10,60 10,60 10,60 10,60
Camara Digital Sony 8.1 MP 2% 37378 748 748 748 748 748
Retroproyector BenQ 2% 893,75 17,88 17,88 17,88 17,88 17,88
|Médem Internet 2% 120,00 2,40 240 2,40 2,40 2,40
TOTAL 164,05 164,05 164,05 164,05 164,05
Equipo de Comunicacion
Fax 1% 136,00 1,36 1,36 1,36 1,36 1,36
Teléfono 1% 30,76 0,31 0,31 0,31 0,31 0,31
TOTAL 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67
TOTAL MANTENIMIENTO ACTIVOS FIJOS 200,01 200,01 200,01 200,01 200,01

4.1.1.2 Activos Intangibles

“Las inversiones en activos intangibles son todas aquellas que se realizan sdbre
activos constituidos por los servicios o derechos adquiridos necesarios para la
puesta en marcha del proyecto” °1. Para el presente proyecto las inversiones

necesarias se detallan a continuacion.

51 SAPAG Chain Nassir, SAPAG Chain Reinaldo, Preparacion y Evaluacion de Proyectos
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Tabla4-5

ACTIVOS INTANGIBLES

Especificacion Costo Total %
Escrituras 137,93
Publicacién extracto en el diario 75,60
Pago Motaria 10,30
Inscripcion compafiia registro mercantil 26,32
Inscripcion nombramientos gerente general 21.28
Honorarios profesionales a abogados 160,00
Seguros 600,00

TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 1.021,43
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

“Los Activos Diferidos constituyen gastos capitalizables que rendirdn beneficios en
periodos futuros relativamente largos. Los activos diferidos son aquellos que se
deben amortizar, no se pueden recuperar, son gastos a prorratearse a largo

plazo”.>?

Mediante la amortizacion se registra la pérdida de valor contable en el tiempo, de

acuerdo a criterios establecidos.

Tabla4-6

CALCULO AMORTIZACION ACTIVOS INTANGIBLES

ACTIVOS INTANGIBLES Valor Inicial

Especificacin ' Costo Total§
Escrituras % S1| 219 | NEy | ;A | ;TR | 21
Publicacion extracto en el diario A% 576 1512 15,12 1512 15,12 1512
Pago Notaria Ak 100 206 26 206 26 206
Inscripcion compafia registra mercanti A% 526 52 526 520 5,26 526
Inscripcian nombramientos gerente general | 20% 5| 4% 426 420 426 42
Honararios prafesionales a abogados Ak 1a00 3000 | 000 | 00 | N0 | 3000
Sequrns 0k 56000 12000 | 12000 | 12000 | 12000 | 12000

52 7APATA Sanchez Pedro, Contabilidad General

120



4.1.1.3 Capital de Trabajo

“La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios,
en forma de activos corrientes, para la operacion normal del proyecto durante un
ciclo productivo (Se denomina ciclo productivo al proceso que se inicia con el
primer desembolso para cancelar los insumos de la operacion y termina cuando
se venden los insumos, transformados en productos terminados, y se percibe el

producto de la venta y queda disponible para cancelar nuevos insumos), para una

capacidad y tamafio determinados.”™
Tabla4-7
CAPITAL DE TRABAJO
Detalle Costo Anual 90 DIAS
Sueldos y Salarios 69.552 60 17.388,15
Arriendo 6.000.00 1.500.00
Semvicios basicos 13.484 10 3.371.03
Suministros de oficina 974,33 243 58
otros 6.000.00 1.500,00
TOTAL 96.011,03 24.002,76

Fuente: Anexo 6, Nomina, Gastos de Admnistracion, Suministros de Oficina
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

Para el presente proyecto se considerd un capital de trabajo de 3 meses (90

dias).

Si se consideran incrementos en el nivel de operacion puede requerirse un

aumento de capital.

58 SAPAG Chain Nassir, SAPAG Chain Reinaldo, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, Pag. 236
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4.1.2 Cronograma de Inversiones

Se debe elaborar un calendario de desembolso de las inversiones previas a la

puesta en marcha, a los efectos de expresarlas a valores en el momento cero del

proyecto.
Tabla4-8
CRONOGRAMA DE INVERSIONES

INVERSIONES ] 1 2 3 4 5

Activo Fijo 29 287 18

Activo Diferido 1.021,43

Capital de Trabajo | 24.002.76 - - - - -

TOTAL $ 54.311 $0 $0 $0 $0 $0

4.1.3 Presupuestos de Operacién

“El presupuesto de operacién, es la valorizacién estimada de todos los recursos o

gastos necesarios de emplear para la normal operacion de una empresa”.

4.1.3.1 Presupuestos de Ingresos

La Consultora de Publicdad y Mercadeo KunstGraph, tomara en cuenta los
ingresos provenientes de ventas obtenidos del estudio de mercado y de la

estrategia de comercializacion, a partir de la proyeccion de empresas y precios.

Basandonos en la demanda insatisfecha, obtenida en el capitulo N.- 1 Estudio de
Mercado, y la encuesta realizada; de los datos obtenidos de la pregunta No.- 11,
se establecid los servicios que se prestara, con los cuales trabajaremos para

determinar los ingresos del presente estudio.

% www.mineduc.cl/usuarios/jec/doc/200702021532330.CONCEPTOSBASICOSYDEFINICIONES.doc
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TABLA DE LA DEMANDA INSATISFECHA

.. Demanda | Captacion
Aios Demanda Oferta Insatisfecha 4%
2007 810 10 800 36
2008 916 1 905 36
2009 922 12 910 36
2010 9238 13 915 v
2011 934 15 919 v
2012 940 16 924 v

11. ¢Por qué motivos acudiria usted a los servicios de una consultora? (dentro de
un rango de 1 a 4, sefiale con 1 el de mayor importancia y 4 el de menor

importancia)

Diagnéstico
Estudios Especiales ...
Elaboracién de Soluciones ..............

Asesoramiento ...

Resultados:

SERVICIOS h

Asesoramiento 55%
Estudios Especiales 17%
Diagonstico 16%
Elaboracion de Soluciones 12%
TOTALES 100%

Los precios de los servicios, fueron tomando en cuenta la pregunta No.- 12 de la
encuesta, donde el cliente determina el precio que estaria dispuesto a pagar

mensualmente por el servicio.
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Tabla4-9

PRESUPUESTOS DE INGRESOS

Servicio 2008 2009 2010 2011 2012
Asesoramiento 20 20 20 20 20
Valor 6.000,00 £.000,00 65.000,00 65.000,00 6.000,00
Total $119.460,00] 512010680 §120.739.08| 512135539 § 12195413
Estudios Especiales B b b B B
Valor 6.305,79 8.305.79 8.305,79 6.305,79 6.305,79
Total 51.113,60 51.390 55 51.661,09 51.924.79 52180 97
Diagndstico B b b B B
Valor 3000 3000 3000 3000 3000
Total 17.376,00 17.470,08 17.562 05 17.651,69 17.738,78
Elaboracion de Soluciones 4 4 4 4 4
Valor 4500 4500 4500 4500 4500
Total 19.548,00 19.653,84 19.757.30 1985815 19.956,13
TOTAL DE EMPRESAS 36 36 ki ki 7
TOTAL DE INGRESOS 207.497,80]  208.621,27|  209.719,52|  210.790,02(  211.830,1

Fuente:Demanda Insatisfecha Capituo I Tabla 1-17; Anexo 6, Costos de Medios
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

El precio es referente al servicio, se realizara financiamiento con las empresas

para que estas los cancelen de forma mensual si asi lo desean, o en un Unico

pago.

4.1.3.2 Presupuestos de Egresos

Los egresos que son consecuencia de los costos de operacion, se obtiene de la
informacion proporcionada por el estudio de mercado, técnico y organizacional.
En cada uno de ellos se definieron los recursos basicos necesarios para la

operacion 6ptima en cada area.

Para el presupuesto de egresos, se consider6 todos los desembolsos de dinero y

todos los egresos realizados en el proyecto.
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Tabla 4-10

PRESUPUESTO DE EGRESOS
CONCEPTO 2008 2009 2010 201 2012
GASTOS ADMINISTRATIVOS 85.720,81) 89.94331| 92.808,16) 90.034,95] 91.183,27
Sueldos y Beneficios 69.562,60| 7425260 7hH V0565 T7BY.77| 76.699.52
Consumao telefonico e Internet 430,00 480,00 480,00 480,00 480.00
Utiles de oficina 872,33 305,45 388,71 837,19 328,67
Amortizacion Act. Intangible 204,29 204,29 204,29 204,29 204,29
Amortizacién Gastos de Constitucidn 13,84 13,84 13,84 13,84 13.84
Agua Potables 292,50 30713 322 48 338,61 305 54
Depreciaciones 6.035,09 6.035,09 6.035,09 1.235.13 1.235.13
Mantenimiento 200,01 200,01 200,01 200.01 200.01
Energia Eléctrica 1.444 32 1.516,54 1.592,36 1.671.98 1.755.58
Arriendo 6.000,00 £.000,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00
Suministros de Limpieza 325,64 328,38 365,74 366,14 410,70
Otros Egresos 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
GASTOS DE VENTAS 55.410,00) 55.410,00] 55.410,00) 55.410,00] 55.410,00
Gastos de Publicidad 56.410,00) 55.410,00] 55.410,00) 55.410,00{ 55.410,00
GASTOS FINANCIEROS 7.136,28 6.190,63]  4.642,97 3.095, 31 1.547,66
Intereses Pagados 7.736,28 6.190,63 4.642.97 3.095.31 1.547.66
[Servicios de la Deuda | 8.689,82] 8.689,82] 8.689,82] 8.689,82]  8.689.82]

TOTAL EGRESOS 157.558,91 160.233,76 161.550,95 157.230,08 156.830,75
Fuente: Anexo 6 Ndmina, Gastos de Administracidn, Suministros de Oficina,

Presupuesto suministros de limpieza, Gastos Constitucidn, Gastos Marketing, Amort. Crédita

Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

4.1.3.3 Estructura del Financiamiento

En el estudio técnico se determind, el porcentaje de recursos propios que se
aportara (20%), asi como también el porcentaje de financiamiento del proyecto
(80%). Para el presente proyecto se decidié trabajar con el PRODUBANCO, ya
gue poseo una cuenta bancaria en esta institucion, la tasa de interés que cobra el
banco para crédito es el 17,81%.

La estructura de financiamiento para el proyecto esta determinada de la siguiente

forma.
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Tabla 4-11

ESTRUCTURA DE CAPITAL PROYECTO

Deuda

%

60%

Total

43.449,09

A continuacion se detalla la tabla de amortizacion respectiva para el crédito:

Capital Propio

20%
100%

Tabla 4-12

AMORTIZACION DEL CREDITO

10.86227
54.311,37

Valor del Préstamo 43 449

Plazo 5 afios

Interés 17.81%

Periodos en el afio 1

Pago anual $ B.689,52

Periodo Pago Interés Cuota Periodo Saldo
0 43.449,09
1 5 8.689. 82 5773828 5 16.425.10) 5 34.759.28
2 § 868982 5 6.190.63 514 880.45) § 26.069.46
3 § 868982 54 64297 $13.332,79) $17.379.64
4 5 8.689. 82 5309531 5 11.785,13| 5 8.689 82
5 § 868982 5 1547 66 510237 48 50,00

$ 43.449,09

$ 23.214,85

$ 66.663,94 % 86.898,19

* L a tasa de interés fue tomada del Produbanco. Esta es la tasa vigente para créditos.

Fuente: PRODUBANCO
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

4.1.4 Punto de Equilibrio

“El punto de equilibrio es una técnica, que nos permite encontrar un punto, en el
que los ingresos son iguales a los gastos, es decir, aquel punto en que la
empresa no pierde ni gana. A partir del punto de equilibrio, cada unidad adicional
vendida genera utilidad y el proyecto debe considerar, que una empresa no
siempre trabaja a su capacidad maxima, y la estructura de sus costos y gastos
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varia de acuerdo al volumen de produccion, donde existen rubros, que se

mantienen constantes, estos se denominan costos fijos”.>®

El punto de equilibrio de la empresa representa el volumen de produccién donde
no se gana ni se pierde, es decir, que los ingresos cubren el total de los costos
tanto fijos como variables del proyecto. Para poder determinar el punto de
equilibrio se debe establecer los costos fijos y los costos variables del estudio,

como se presentan a continuacion:

Tabla 4-13

CLASIFICACION DE COSTOS
Concepto 2008 2009 2010 201 2012
COSTOS FINOS 106.050,74 | 109.919,93 | 111.748,00 | 107.611,32 | 108.310,68
Sueldos y Beneficios 69.552. 60| T4.25260| 7570565 7718777 78.699.,52
Internet Banda ancha 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00
Arriendo 6.000,00 6.000,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00
Amortizacion Activos Intangibles 204,29 204,29 204,29 204,29 204,29
Amortizacign Gastos de Constitucion 13,84 13.84 13,84 13,84 13,84
Luz 1.444.32 1.516.54 1.5692,36 1.671.,98 1.755,58
Agua 292,50 307.13 322 48 338,61 355,54
Teléfano 4.800,00 5.400,00 6.000,00 6.600,00 7.200,00
Mantenimiento Activo Fijo 200.01 200.01 200,01 200,01 200,01
Intereses Pagados 7.738,28 6.190,63 4.642 97 3.085,31 1.547,66
Senvicio Deuda g.689,82 §.689,82 g.689,82 g.689,82 8.689,82
Depreciaciones 6.035,09 6.035,09 6.035,09 1.23513 1.23513
Sequros 600,00 630,00 61,50 694,58 729,30
Publicidad 5541000 | 5541000 | 5541000 | 55.410,00 | 55.410,00
Suministros de Limpieza 325,84 328,38 365,74 366.14 410,70
Otros Egresos 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Suministros de Oficina 872,33 305,45 388.71 837,19 328,67
VENTAS TOTALES 207.497,80 | 208.621,27 | 209.719,52 | 210.790,02 | 211.830,11
Pto Eqq USD 106.050,74 | 109.919,93 | 111.748,00 | 107.611,32 | 108.310,68
Pto Eqq Empresas 19 19 19 19 19

Fuente: Anexo 6 Nomina, Gastos de Administracidn, Suministros de Oficina, Amaortizacidn Activos Intangibles,
Presupuesto suministros de limpieza, Gastos Constitucidn, Gastos Marketing, Amort. Crédita,
Amortizacion Gastos de Constitucion, Punto de Equilibrio
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes

La férmula para obtener el punto de equilibrio, tomando en cuenta que el precio

ha sido ponderado de acuerdo a los servicios que ofrece la Consultara de

Publicidad y Mercadeo, es la siguiente:

%5 GAVILANES Bolivar, Disefio y evaluacion de proyectos de inversion




CF

PE (Ventas ) =

Y oo - 10605074,
- — 207.497,80
v
106 .050 ,74 PE% =516
PE (Ventas ) = s
" 207 .497 80

PE = $106 .050,74

El nimero de empresas que se atendera de acuerdo al punto de equilibrio
representa el 51% de utilizacion sobre la capacidad instalada. Lo cual representa

un beneficio, ya que con este porcentaje se esta cubriendo los costos y podremos
obtener utilidad.

Tabla 4-14

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Pto Eqq Pto Eqq
SERVICIOS % USD o
Asesoramiento h5% 58327 91 10
Estudios Especiales 17% 18.028 63 P
Diagonstico 16% 16.968,12 6
Elaboracion de Soluciones 12% 12.726,09 3
TOTALES 100% 106.050,74 19

Fuente: Anexo 6, Punto de Equilibrio
Elaborado po: Diana Pamela Aguilera Paredes

Como se demuestra en el grafico, el punto de equilibro consiste en los costos
fijos para cada uno de los diferentes afios del proyecto, ya que no se cuenta con

costos variables, sobre ese punto constituye una utilidad para la Consultora.
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Gréfico 4-1

Punto de Equilibrio

Y
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4.2 Estados Financieros Proforma

“Los Estados Financieros se requieren, principalmente, para realizar evaluaciones
y tomar decisiones de caracter econdomico. De ahi que la informacién consignada

en los Estados Financieros deba ser muy confiable”.®®

4.2.1 Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)

El estado de resultado es un informe sobre la situacién econémica y financiera de
la empresa en un periodo de tiempo determinado, que muestra en una forma
sistemética las cuentas de rentas, costos y gastos. El Estado de Resultados para

los diferentes afios del estudio se presenta a continuacion:

% MENESES Alvarez, Edilberto, Preparacion y Evaluacién de Proyectos.
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Tabla 4-15

ESTADO DE RESULTADOS

INGRESOS OPERACIONALES
Venta de Senicios 207.497.80 208.621.27 209.719.52 210.790.02 211.830,01
TOTAL INGRESOS 207.497,80 208.621,27 209.719,52 210.790,02 211.830,01
(-)COSTOS Y GASTOS
Sueldos y Beneficios £9.552.60 74.252 60 75.705.65 718777 78.699.52
Arriendo 6.000.,00 6.000.00 7.200.00 7.200.00 7.200.00
Luz * 1.444 32 1.516.54 1.592,36 1.671.98 1.755.58
Agua * 292,50 307.13 322,48 338.61 355,54
Teléfono 4.800.00 5.400.00 6.000.00 6.600.00 7.200.00
Internet banda ancha 450,00 450,00 430,00 480,00 450.00
Depreciaciones 6.035,09 6.035.09 6.035.09 1.235.13 1.235.13
Suministros de Limpieza 325,84 328,38 365,74 366,14 410,70
Otros Egresos 300.00 300,00 300.00 300,00 300.00
Suministros de Oficina 872,33 305,45 388,71 837,19 328.67
Amortizaciones 218.13 218,13 218.13 218,13 218.13
Mantenimiento 200,01 200,01 200,01 200,01 200,01
TOTAL COSTOS Y GASTOS 90.520,81 95.343,31 98.808,16 96.634,95 98.383.27
(-) GASTOS DE VENTAS
Gastos de Publicidad v Propaganda 55.410 55.410 55.410 55.410 55.410
TOTAL GASTOS VENTAS 55.410 55.410 55.410 55.410 55.410
= UTILIDAD OPERACIONAL | 61.566,99| 57.867,96) 55.501,35/ 58.745,08] 58.036,74

(-) GASTOS FINANCIEROS

Intereses Pagados 7.738,28 6.190,63 4.642 97 3.095,31 1.647.66
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 7.738,28 6.190,63 4.642,97 3.095,31 1.547,66
= UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION] 53.828,71] 51.677,33] 50.858,38] 55.649,76] 56.489,08
15 % Utilidad Trabajadores 8.074,31 7.751,60 7.628,76 8.347,46 8.473,36
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 45.754,40 43.925,13 43.229,63 47.302,30 48.015,72
25 % Impuesto a la Renta | 11.438 60 | 10.981,43 | 10.807 41 | 11.825 57 | 12.003,93
= UTILIDAD NETA | 34.31580| 32.94430| 3242222 | 3547672 | 36.011,79

4.2.2 Flujo Neto de Fondos

“La proyeccion del flujo de caja constituye uno de los elementos mas importantes
del estudio de un proyecto, ya que la evaluacion del mismo se efectuara sobre los

resultados que en ella se determine”.>’

“El flujo de caja es un informe contable que representa en forma condensaday

clasificada, los diversos conceptos de entrada y salida de recursos monetarios,
efectuados durante un periodo, con el propdésito de medir la habilidad gerencial en

5 saPAG Chain, Nassir, SAPAG Chain Reinaldo, Preparacion y Evaluacién de Proyectos, Mc Graw Hill
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el uso racional del efectivo y proyectar la capacidad empresarial en funcion de su

liquidez”. °®
4.2.2.1 Del Proyecto (sin financiamiento)
Tabla 4-16
FLUJO NETO DE FONDOS (SIN FINANCIAMIENTO)
DETALLE 0 1 2 3 4 g

A. INGRESOS OPERACIONALES

TOTAL 207.497.80] 208.621.27) 209.719,52] 210.790,02] 211.830,01
B. EGRESOS OPERACIONALES

Sueldos y Beneficios 69.552,60| T74.252.60) 7570565 TTA8T.77| T78.699.52
Suministros de Oficina 872,33 306,45 388,71 837,19 328,67
Arriendo 6.000.00{  6.000.00{ 7.200.00{ 7.200.00{ 7.200.00
Luz * 1.444 32 1.516,54 1.592,36 1.671.98 1.755 58
Agua* 292,50 307,13 322,48 338,61 355,54
Teléfono 4.800.00  5400.00]  6.000.00]  6.600,00]  7.200,00
Internet banda ancha 430,00 430,00 430,00 430,00 430,00
Suministros de Limpieza 325,54 328.38 365,74 366,14 410,70
Mantenimiento 200,01 200.01 200.01 200.01 200.01
Otros Egresos 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Gastos Publicidad 56.410,00) 55410,00) 55410,00) 55.410,00) 55.410,00
TOTALES 139.677.60{ 144.500.10{ 147.964.95| 150.591.,69| 152.340.01
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) 67.82020) 6412117] 61.75457) 6019834) 59.490,00

D. INGRESOS NO OPERACIONALES
Credito largo plazo

TOTALES 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
E. EGRESOS NO OPERACIONALES

15% de Utilidad 8.074,31 7.751.60 7.628.76 3.347.46 9.473.36
25% Impuesto a la renta 11.436,60 | 10.96143 | 1080741 11.825.57| 12.003.93
Inversidn en Activo Fijo 29.287 18

Inversion en Activo Diferido 1.02143

Capital de Trabajo 24.002,76

TOTALES BAI3T] 1951291 18.733.03) 1843616 20173,04| 2047729
FLUJO DE FONDOS S54.311,37(  48.307,30)  45.388,14] 43.318,400 40.025,30] 39.012,71

A continuacion se muestra la tabla de beneficios netos del proyecto sin

financiamiento:

58 ZAPATA Pedro, Contabilidad General, Pag. 77
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Tabla 4-17

TABLA DE BENEFICIOS NETOS (Sin Financiamiento)

DETALLE 0 1 2 3 4 5
INGRESOS 207497 60| 206.621,27| 209.719,52] 210.790,02] 211.830,01
EGRESOS 54 311 37| 159.190,50] 163233 13| 16640112 170.764,73] 172817 31
BENEFICIO NETO | -54.31137] 48.307,30) 45.388,14] 43.318,40[ 40.02530) 39.012,11

4.2.2.2 Del Proyecto (con financiamiento)
Tabla 4-18
FLUJO NETO DE FONDOS (CON FINANCIAMIENTO)
DETALLE 0 1 2 3 4 5
A. INGRESOS OPERACIONALES
TOTAL 207.497,80] 208.621.27| 209.719.52] 210.790,02| 211.830,01
B. EGRESOS OPERACIONALES
Sueldos y Beneficios 69.552,60( V4.252.60| 75.705,65| T7T.187.77| 78.699.52
Suministros de Oficina 672,33 305,45 388.71 837.19 328,67
Arriendo 6.000,00 6.000,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00
Luz * 1.444 32 1.516.54 1.592,36 1.671.98 1.755.58
Agua * 292,50 307.13 32248 338.61 355,54
Teléfono 4.800,00 5.400,00 6.000,00 6.600,00 7.200,00
Internet banda ancha 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00
Suministros de Limpieza 325,84 328,38 365,74 366,14 410,70
Mantenimiento 200,01 200,01 200,01 200,01 200,01
Otros Egresos 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Gastos Publicidad 55.410,00f 5541000 55.410,00{ 55.410,00] 55.410.00
TOTALES 139.677,60| 144.500,10| 147.964.95) 150.591.69| 152.340,01
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) 67.62020[ 64121.17] 61.754,57| 60.198.34] 59.490.00
D. INGRESOS NO OPERACIONALES
Credito largo plazo
TOTALES 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
E. EGRESOS NO OPERACIONALES
Pago de Intereses 7.738,28 6.190,63 4.642.97 3.095.31 1.547.66
Semvicios de la deuda 8.689,82 8.689.82 8.689.82 8.689.82 8.689.82
15% de Utilidad 8.074,31 7.761.60 7.628.76 8.347.46 8.473.36
25% Impuesto a la renta 11.438.60 | 10.961.43 | 1080741 | 1182557 | 12.003.93
Inversign en Activa Fijo 29287 .18
Inversién en Activa Diferido 1.021.43
Capital de Trabajo 24.002,76
TOTALES 5431137 3594101 3361348 31.768.95] 31.95817| 30.714.77
FLUJO DE FONDOS -54.311,37|  31.879,19] 30.507,69] 29.985,61| 28.240,16| 28.775,23)

El flujo de fondos del proyecto, sirve para medir la rentabilidad del proyecto con

independencia de como éste se financie.
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A continuacion se presenta el Flujo de Fondos resumido, Tabla de Beneficios

Netos:
Tabla 4-19
TABLA DE BENEFICIOS NETOS (Con Financiamiento)
DETALLE ] 1 2 k] 4 )
[NGRESOS 207497 80 208621 27 209.719 52| 210.790.02| 211.830.01
EGRESOS 431137 1TEE18.61) 17611358 179.733.91| 182.549 86| 183.054.78

BENEFICIO NETO | -54.311,37] 3.87919] 30.507,69] 29.985,61) 28.240,16] 28.775,23

4.3 Evaluacion Financiera

“La evaluacion Financiera, es una apreciacion valorativa sobre la conveniencia de

asignar recursos a cierto uso. Esa apreciacion se basard en un conjunto de

métodos que tienen por finalidad dar racionalidad econémica a las decisiones en

materia de inversion”.>

4.3.1 Determinacion de la Tasa de Descuento

“La tasa de descuento del proyecto esta asociada al costo de oportunidad. La tasa

del costo de oportunidad se entiende como la tasa de rendimiento que se puede
obtener efectuando inversiones alternativas de igual o menor riesgo a la

alternativa evaluada”. %

4.3.1.1 Del Proyecto (sin financiamiento)

Para calcular en este caso la TMAR sin financiamiento se tomé en cuenta, la

inflaciébn y un premio al riesgo.

% www.ccee.edu.uy.estudiofinanciero

% BESLEY Scout y BRIGHAM Eugene, Fundamentos de Administracién Financiera
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TMAR Recursos Propios = Tasa Pasiva + Inflacion + % Premio al riesgo
TMAR Recursos Propios = 4% + 4,19% + 5%

= 13,19%

Tabla 4-20

CALCULO TMAR (Sin Financiamiento)

DETALLE % APORTACION TMAR  PONDERACION
Recursos Propios 100% 13,19% 13,19%

TMAR GLOBAL 13,19%

Para este caso la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento de la Inversion, sera
13,19%.

4.3.1.1 Del Proyecto (con financiamiento)

Para el proyecto con financiamiento, la TMAR se calcul6 tomando en cuenta una

tasa de interés activa del 17,81%, inflacién 4,19% y un premio al riesgo de 5%.
TMAR Recurso Propios = Tasa bancaria activa+Inflacion+% Premio al riesgo
TAMR Recursos Propios =17,81% + 4,19% + 5%

= 27,00%

TMAR Financiamiento = Tasa activa bancaria

TMAR Financiamiento= 17,81%

134



Tabla 4-21

CALCULO TMAR (Con Financiamiento)

DETALLE % APORTACION TMAR  PONDERACION
Recursos Propios 20% 27,00% 5.40%
Financiamiento 80% 17.81% 14, 25%
TMAR GLOBAL 19,65%

La Tasa Minima Aceptable de Rendimiento para el proyecto es de 19,65%, lo que
quiere decir que es el rendimiento minimo que la Consultora de Publicidad y

Mercadeo debera ganar para pagar el 27,00% del valor de los recursos propios y

el 17,81% del préstamo con el banco.

4.3.2 Criterios de Evaluacion

“La TMAR global sera el referente para comparar los proyectos evaluados y

deberan tener las siguientes caracteristicas:

TIR>TMAR

VAN > 0 (Descontado con la TMAR)

Raz6n Beneficio/ Costo > 1 (Descontando con la TMAR)”.%

4.3.2.1 Valor Actual Neto

“Este criterio plantea que el proyecto debe aceptarse si su valor actual neto (VAN)
es igual o superior a cero, donde el VAN es la diferencia entre todos sus ingresos

y egresos expresados en moneda actual”.®

61 MENESES Alvarez Edilberto, Preparacion y Evaluacion de Proyectos.
62 SAPAG Chain, Nassir, SAPAG Chain Reinaldo, Preparacién y Evaluacién de Proyectos, 4ta. Ed.
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“Es el método méas conocido, mejor y mas generalmente aceptado por los
evaluadores de proyectos. Mide la rentabilidad del proyecto en valores monetarios
gue exceden a la rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversion.
Para ello, calcula el valor actual de todos los flujos futuros de caja proyectados a

partir del primer periodo de operacion y le resta la inversion total expresado en el

momento cero”. %°

Formula
n
o BN
VAN =3 — - |
1+i)t °
m (1+1)
Donde:
BN = Beneficio neto del flujo en el periodo
i = TMAR 0,1965
I = Inversion
t = periodo

83 SAPAG Chain Nassir, SAPAG Chain Reinaldo, Preparacion y Evaluacién de Proyectos, pag 228
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Tabla 4-22

CALCULO DEL VAN
. INGRESOS EGRESOS BENEFICIOS
ANO INGRESOS EGRESOS BENEFICIO ACTUALES ACTUALES ACTUALES
0 5431137 -B4311.37 M3N37 -AN3T
1 207.497,80 175.618,61] 31.87919) 17342354| 14677939 2664415
2 208.621,27| 178.113,58] 30.50768) 14572958 12441884  21.310,74
3 209.719.52| 179.733,91| 29.98561 12243977 104.933.38 17.506,39
4 210.790,02| 182.549.86] 28.24016| 102.855,68] 69.075,80 13.779,88
5 211.630,01| 183.054,78] 28.77523| 8638936 T74.654.13 11.735,23
TOTALES 630.837,94] 59417292  90.976,39
VAN 36.663,02

Podemos observar que el VAN es mayor que “0”, lo que signific a que la inversion

es aceptable, el proyecto es positivo y genera beneficios.

La informacion generada quiere decir, que el proyecto se paga asi mismo y
proporciona una uilidad al inversbnista de $36.665,02 valor que obtendrd si

decide ejecutar el proyecto.

4.3.2.2 Tasa Interna de Retorno

“El criterio de la Tasa Interna de Retorno (TIR) evalta el proyecto en funcién de
una Unica tasa de rendimiento por periodo con la cual la totalidad de los
beneficios actualizados son exactamente iguales a los desembolsos expresados
en moneda actual. Como sefalan Bierman y Smidt, la TIR representa la tasa de
interés mas alta que un inversionista podria pagar sin perder dinero, si todos los
fondos para el financiamiento de la inversion se tomaran prestados y el préstamo
(principal interés acumulado) se pagara con las entradas en efectivo de la

inversién a medida que se fuesen produciendo”.®*

6 SAPAG Chain Nassir, SAPAG Chain Reinaldo, Preparacion y Evaluacion de Proyecto, 4ta. Ed.
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“Es la tasa de descuento que aplicada al Flujo de Fondos esperado del proyecto,
genera un valor actual exactamente igual al valor actual de la inversion que se

realizara para obtenerlos”.%

“También se entiende tasa interna de rendimiento la tasa maxima que estariamos
dispuestos a pagar a quien nos financia el proyecto considerando que también se

recuperara lainversion.

Un proyecto debe considerarse bueno cuando su tasa de retorno es superior a la
tasa de rendimiento minima requerida para los proyectos. Evidentemente, un

proyecto que no reditle cuando menos la tasa minima requerida no debe ser
» 66

aceptado”.
Ft
TIR = ZO = Z PN
= (1+10)
Tabla 4-23
CALCULODE LA TIR
A0S BEMEFICIO TASA DE DESCUENTO
NETO 48,00% 49,00%
] 54 311 .37 -R4 311,37 -54 311,37
1 3879148 21.540.00 21.3956 43
2 30.607 .69 1392791 13.741.549
3 29 985,61 824970 9.064.71
4 2824016 5.886,00 5.729 57
o] 28775 23 4 052 38 391821
TOTALES 344,62 461,86
65

www.ccee.edu.uy.estudiofinanciero

8 MENESES Alvarez Edilberto, Preparacién y Evaluacién de Proyectos.
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Al realizar aproximaciones de la tasa descuento, se pudo medir la rentabilidad en

el largo plazo, y encontrar la mas idénea para este caso. Esta tasa se puede

considerar, como aquella que hace que d valor actual neto sea cero; es decir,

iguala los valores presentes de los flujos netos de los ingresos y los egresos

realizados.Para calcular el TIR se aplica la siguiente formula:

TIR = 48% + (49% - 48%)

TIR=48,42%

Tabla 4-24

344,62

344,62 - (- 461,86)

REEMPLAZO DE LA TIR - CON LA FORMULA DEL VAN

- TIR %
ANO  INGRESO  EGRESO BENEFICIOS 48,42%
0 B4.311.37 5431137 | 6431137
1 207.497,80] 175.615.61 3187919 | 21.478.45
2 208.621.27] 178.113.58 J30.507.69 | 13.848.43
3 209.719,52] 179.733.91 29.985 .61 9.170.,64
4 210.790,02] 182.549.86| 28.240.16 5.819,02
b 211.630,01] 183.054,78] 28.775,23 3.994 82
TOTALES 54.311,37
MENOS LA INVERSION 0,00

La TIR es de 48,42% mayor que B TMAR del9,65% lo que significa que la

rentabilidad del proyecto es muy buena, lo que nos refleja que es mayor a lo que

se deseaba ganar y garantiza que el proyecto rinde, por tanto se debe aceptar el

mismo,
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4.3.2.3 Periodo de Recuperacion de la Inversion

“El plazo de recuperacion real de una inversibn es el tiempo que tarda
exactamente en ser recuperada la inversion inicial basandonos en los flujos que

genera en cada periodo de su vida atil”.®’

Es el tiempo que se requiere para recuperar el monto de & inversion inicial, es
decir es el periodo real de recuperacion, en el cual se toma como base los flujos

de caja generados.

Tabla 4-25

CALCULO DEL PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
- INGRESOS EGRESOS BENEFICIOS

ANO  ACTUALES ACTUALES AcTuaLEs ACUMULADO
0 54 311,37
1| 173423 54| 14677939 2664415  26.644.15
2| 145729.58| 124.418.64]  21310.74]  47.954.89
3| 122.439.77| 104.933.38] 1750639 6546128
4| 10285568 89.075.80|  13.779.88|  79.241.16
5| 8638936 7465413  11.73523]  90.976.39

(55 623 65-27 636.95)(22. 268,63 ANID [

=1,29"12 = 16 meses MESES 16

Del resultado obtenido podemos decir que & recuperacién de la inversion se

realizara en un afio, 16 meses, o lo que es lo mismo, dos afios, cuatro meses.

4.3.2.4 Relacion Beneficio / Costo

“Este método utiliza los mismo flujos descontados y la inversién utilizados en el
calculo de la Tasa Interna de Retorno y el Valor Actual Neto. La estimacion de la

razon se la obtiene sumando los flujos y luego se divide para la inversion.

7 MENESES Alvarez Edilberto, Preparacion y Evaluacion de Proyectos
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La razon beneficio / costo expresa el rendimiento, en términos de valor actual

neto, que genera el proyecto por unidad monetaria invertida”.®®

Mediante este indicador se puede determinar que utilidad obtendremos con el

costo que representa la inversion para el proyecto. Para su célculo se utiliza la
relacion entre los ingresos y los egresos actualizados, tal como se muestra a

continuacion:

Tabla 4-26

CALCULO DE LA RELACION BENEFICIO / COSTO
INGRESOS EGRESOS BENEFICIOS

ACTUALES ACTUALES ACTUALES

0 - - -54.311,37
1 173.423.54 146.779.39 26.644 15
2 145.729.58 124.418.84 21.310.74
3 122.439.77 104.933.38 17.606,39
4 102.855.68 89.075.80 13.779.88
] 86.389.36 74.654 13 11.735,23
SUMA 90.976.39
R.B/C 1,68

La relacion beneficio / costo del proyecto nos indica que por cada délar invertido
en la Consultora de Publicidad y Mercadeo se obtendra 68 centavos de dolar, por

lo que es beneficioso invertir en este proyecto.

4.3.2.5 Analisis de Sensibilidad

“El andlisis de sensibilidad permite conocer el impacto que tendrian las diversas

variables en la rentabilidad del proyecto”.

8 MENESES Alvarez Edilberto, Preparacion y Evaluacién de Proyectos
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A continuacion se presenta las variables que seran analizadas desde el punto de

vista de aumento de costos y disminucidon de ingresos, en donde se puede

analizar cuanto puede perjudicar un cambio en estas variables y que puede

impedir que se cumplan los objetivos propuesto por la empresa.

Caso 1: Aumento de Costos en un 5% y Disminucién de Ingresos en un 5%

Tabla 4-27

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

Sensibilizacion a:

Sensibilizacion a:

Aumento de costos (%) 5%
Disminucion de ingresos: (%) 5%
Tasa de actualizacion o TMAR : 19,65%

Cantidades expresadas en : DOLARES
Ingresos totales Egresos
0 - 54.311,37
1 207.497,80 175.618,61
2 208.621,27 178.113,58
3 209.719,52 179.733,91
4 210.790,02 182.549,86
5 211.830,01 163.054,78
Tasa interna de retorno: TIR% 48,42% oK
Relacion Beneficio Costo: RBIC : 1,68 0.K.
Coeficiente Beneficio/Costo: CBC : 1,06 0.K.
Valor actual neto : VAN 36.665,02 0O.K.
Aumento de costos Disminucion de ingresos
Tasa interna de retorno TIR% 25,25% 24,00%
Coeficiente Beneficio Costo 1,01 1,01
Valor actual neto 6.953,64 5.120,59

69

MENESES, Edilberto, Preparacion y Evaluacién de Proyectos
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Caso 2: Disminucion de Ingresos en un 10%, Aumento de Costos en un 5%

Tabla 4-28

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

Sensibilizacion a;]Aumento de costos (%) 5%
Sensibilizacion a:|Disminucion de ingresos: (%) 10%
Tasa de actualizacion o TMAR : 19,65%
Cantidades expresadas en : DOLARES
Afos Ingresos totales Egresos
0 - 54.311,37
1 207.497,80 175.618,61
2 208.621,27 178.113,58
3 209.719,52 179.733.91
4 210.790,02 182.549,86
5 211.830,01 183.054,78
Flujo normal EVALUACION
Tasa interna de retorno: TIR% 48,42% oK
Relacion Beneficio Costo: R BIC: 1,68 0.K.
Coeficiente Beneficio/Costo: CBC : 1,06 0.K.
Valor actual neto : VAN 36.665,02 0.K.
isi ibili Aumento de costos Disminucion de ingresos
Tasa interna de retorno TIR% 25,25% -6,71%
Coeficiente Beneficio Costo 1,01 0,96
Valor actual neto 6.953,64 (26.419,91)

Caso 3: Aumento de Costos y Disminucion de Ingresos en un 10%.

Tabla 4-29
Sensibilizacién a:{Aumento de costos (%) 10%
Sensibilizacién a:| Disminucion de ingresos: (%) 10%
Tasa de actualizacion o TMAR : 19,65%
Cantidades expresadas en : DOLARES
0 - 54.311,37
1 207.497,80 175.618,61
2 208.621,27 178.113,58
3 209.719,52 179.733,91
4 210.790,02 182.549,86
5 211.830,01 183.054,78
Tasa interna de retorno: TIR% A48,42% oK
Relacion Beneficio Costo: R BIC : 1,68 0.K.
Coeficiente Beneficio/Costo: CBC : 1,06 0.K.
Valor actual neto : VAN 36.665,02 0.K.
alisi ibili Aumento de costos Disminucion de ingresos
Tasa interna de retorno TIR% -0,16% -6,71%
Coeficiente Beneficio Costo 0,97 0,96
Valor actual neto (22.753,80) (26.419,91)




Caso 4: Disminucién de Ingresos 5% y aumento de costos en un 10%.

Tabla 4-30

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

Sensibilizacion a:)Aumento de costos (%) 10%
Sensibilizacion a:)Disminucion de ingresos: (%) 5%
Tasa de actualizacion o TMAR : 19,65%
Cantidades expresadas en : DOLARES
0 - 54.311,37
1 207.497,80 175.618,61
2 208.621,27 178.113,58
3 209.719,52 179.733.91
4 210.790,02 182.549,86
5 211.830,01 183.054,78
Tasa interna de retorno: TIR% 48,42% QK
Relacion Beneficio Costo: R BIC : 1,68 O.K.
Coeficiente Beneficio/Costo: CBC : 1,06 0.K.
Valor actual neto : VAN 36.665,02 0O.K.
ilisi ibili Aumento de costos Disminucion de ingresos
Tasa interna de retorno TIR% -0,16% 24,00%
Coeficiente Beneficio Costo 0,97 1,01
Valor actual neto (22.753,80) 5.120,59

De acuerdo al andlisis de sensibilidad realizado se puede concluir que el proyecto
puede ser afectado en gran manera por una disminucién de ingresos y un
incremento de de costos, debido a que el VAN se vuelve negativo y la TIR
disminuye. El proyecto es menos sensible a un aumento de costos, mientras que

se vuelve muy sensible antes una disminucién de ingresos.

Un escenario aceptable de aumento de costos y disminucion de ingresos es el
visto en el caso 1, por cuanto el VAN permanece positivo y la TIR aun sigue

siendo mayor que la TMAR.
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CAPITULO V CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

+ Luego del estudio del presente proyecto se determina en el estudio de
mercado la viabilidad de la creacion de la Consultora de Publicidad y

Mercadeo, en el Distrito Metropolitano de Quito.

+ En el estudio de mercado, se pudo observar el grado de preferencia que
dan la PyMES (Pequefia y Medianas Empresas), a los diferentes servicios:
Asesoramiento (55%), Estudios Especiales (17%), Diagndstico (16%), y
Elaboracién de Soluciones (12%).

+ La mayoria de PyMES, en el Distrito Metropolitano de Quito, no cuentan
con un departamento de Marketing / Mercadeo, que les permita
desarrollarse en esta area y por tanto comercializar sus productos de una
manera adecuada.

+ Para la ejecucion del presente estudio no se requiere de una
infraestructura grande y de una inversibn mayor, puesta que la mayor

inversion se encuentra en los gastos administrativos.

+ El estudio financiero determiné la rentabilidad de la inversion cuyo VAN es
36.665,02; TIR de 48,42% y una relacion Beneficio / Costo de $1,68; lo que

quiere decir que éste proyecto es viable, ejecutable y rentable.
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5.1 Recomendaciones

+ Ejecutar el proyecto a la brevedad posible, puesto que se determiné su

factibilidad a través de los diferentes pardmetros de evaluacion.

£ Mantener contacto mas estrecho con las PyMES que no disponen de este

tipo de departamento.

£ Propender alianzas estratégicas con las empresas del medio publicitario y
proveedores a fin de obtener mejores costos para las PyMES.

+ Incursionar en las provincias mas importantes del pais a mediano plazo.
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ANEXOS

CAPITULO I



ANEXO 1




LEY DE EMPRESASUNIPERSONALESDE RESPONSABILIDAD LIMITADA

Seccion 12

De las Generalidades y Naturaleza Juridica

Art. 1.- Toda persona natural con capacidad legal para redlizar actos de comercio, podra
desarrollar por intermedio de una empresa unipersona de responsabilidad limitada
cualquier actividad econdmica que no estuviere prohibida por la ley, limitando su
responsabilidad civil por las operaciones de la misma a monto dd capital que hubiere
destinado paraello.

Art. 2.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, es una persona juridica
distinta e independiente de la persona natural a quien pertenezca, por lo que, los
patrimonios de la unay de la otra, son patrimonios separados.

La persona que congtituya una empresa de esta clase no serd responsable por las
obligaciones de la misma, ni viceversa, salvo |0s casos que se mencionan a continuacion,
en que € gerente-propietario respondera con su patrimonio persona por las
correspondientes obligaciones de la empresa:

1. Si dispusiere en provecho propio de bienes o fondos de la empresa que no correspondan
a utilidades liquidas y realizadas, segun los correspondientes estados financieros,

2. S la empresa desarrollare o hubiere desarrollado actividades prohibidas o genas a su
objeto;

3. S € dinero aportado a capital de la empresa no hubiere ingresado efectivamente en €
patrimonio de ésta;

4. Cuando la quiebra de la empresa hubiere sido calificada por €l juez como fraudulenta;

5. Si el gerente-propietario de la empresa, a celebrar un acto o contrato, no especificare
gue lo hace a nombre de la misma;

6. Si la empresa realizare operaciones antes de su inscripcion en el Registro Mercantil, a
menos que se hubiere declarado en el acto o contrato respectivo, que se actla para una
empresa unipersona de responsabilidad limitada en proceso de formacion;

7. S en los documentos propios de la empresa se manifestare con la firma del gerente-
propietario que la empresa tiene un capital superior al que reamente posee; v,
8. En los demés casos establecidos en la ley.

Art. 3.- El principio de existencia de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada es
la fecha de la inscripcion del acto constitutivo en e Registro Mercantil de su domicilio
principal.

El Registrador Mercantil llevard un libro especia denominado "Registro de empresas
unipersonales de responsabilidad limitada’, que formara parte del Registro Mercantil, en el
que se inscribirdn los actos constitutivos de las empresas mencionadas y sus posteriores
reformas o modificaciones.

La inscripcion de la empresa en e Registro Mercantil surtira los efectos de la matricula de
comercio.

Art. 4.- La empresa unipersona de responsabilidad limitada deberd siempre pertenecer a
una sola persona'y no podra tenerse en copropiedad, salvo el caso de la sucesion por causa
de muerte a que se refiere € articulo 37 de esta Ley.

La persona natural a quien pertenece una empresa unipersona de responsabilidad limitada
se llama "gerente-propietario”.

Aunque tuviere formada sociedad conyugal a constituirse la empresa, € gerente-
propietario o la gerente-propietaria se reputara, respecto de terceros, esto es, con excepcion
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de su conyuge, como unico duefio o duefia de la empresa unipersona de responsabilidad
limitada

No obstante, si & matrimonio se disolviere por cualquier razéon durante la existencia de la
empresa, su patrimonio deberd ser tomado en cuenta para € cédculo de los respectivos
gananciaes, y € conyuge que no hubiere sido e gerente-propietario, 0 sus herederos,
adquiriran un crédito contra la empresa por los gananciales de aguel, que deberé pagarse en
el plazo de un afio después de la disolucién de la sociedad conyugal .

La empresa unipersonal de responsabilidad limitada que se condtituyere antes del
matrimonio, no formara parte de la respectiva sociedad conyugal posterior, ni en todo ni en
parte, salvo que expresamente se |0 hubiere incorporado en e haber de la sociedad
conyugal, mediante capitul aciones matrimonial es.

Art. 5.- No podran constituir empresas unipersonales de responsabilidad limitada, las
personas juridicas ni las personas naturales que segin la ley no pueden gercer e comercio.
Art. 6.- Una misma persona natural puede congtituir varias empresas unipersonaes de
responsabilidad limitada, siempre que € objeto empresarial de cada una de €llas fuere
distinto y que sus denominaciones no provoquen confusiones entre si.

Las empresas unipersonales de responsabilidad limitada pertenecientes a un mismo
gerente-propietario, no podrén contratar ni regociar entre si, ni con personas en donde
guarde € parentesco hasta € cuarto grado de consanguinidad o € segundo grado de
afinidad de conformidad con laley. En caso de contravencion de esta norma, ademés de la
nulidad correspondiente, e gerente-propietario respondera personalmente por todas las
obligaciones de dichas empresas.

Art. 7.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, tiene siempre caréacter
mercantil cualquiera que sea su objeto empresarial, considerando como comerciante a su
gerente-propietario.

Seccion 22,

De la Denominacion

Art. 8.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, debera ser designada con una
denominacién especifica que la identifique como tal.

La antedicha denominacion especifica debera estar integrada, por lo menos, por e nombre
y/o inicidles del gerente-propietario, a que en todo caso se agregara la expresiéon "Empresa
Unipersona de Responsabilidad Limitada' o sus iniciales E.U.R.L. Dicha denominacién
podra contener, ademas, la mencion del género de la actividad econdémica de la empresa.
Por nombre del "gerente-propietario” se entiende sus nombres y apellidos completos, o
simplemente su primer nombre y su apellido paterno.

Art. 9.- La denominacién de la empresa unipersona de responsabilidad limitada,
constituye propiedad suya, de su uso exclusivo, que no podré engienarse ni alin en caso de
liquidacion.

Art. 10.- Ninguna empresa unipersonal de responsabilidad limitada, podra adoptar una
denominacién igual o semegante a de otra preexistente, aunque ésta manifestare su
consentimiento y ain cuando fueren diferentes los domicilios u objetos respectivos.

Las disposiciones de este articulo no se aplican a las semejanzas que pudieren ocasionarse
por personas homénimas o entre varias empresas de un mismo gerente- propietario.

Art. 11.- La proteccién y la defensa de la denominacion de una empresa unipersona de
responsabilidad limitada, solo podra realizarse judicia mente.

Art. 12.- Savo los casos de los pagarés, letras de cambio, cheques y mas instrumentos
similares, los documentos por los que la empresa contraiga derechos, con la firma del
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gerente-propietario o de agun apoderado suyo, deberdn indicar, ademas de la
denominacién de la empresa, € domicilio principa de la misma, su plazo de duracion y la
cuantia de su capital empresarial.

Si se quebrantare esta disposicion, € gerente-propietario respondera personalmente por la
o las obligaciones contraidas por la empresa en e documento en el que no se hubieren
hecho las indicaciones antedichas.

Seccion 32

De laNacionalidad y Domicilio

Art. 13.- Toda empresa unipersonal de responsabilidad limitada, que se constituya y se
inscriba en e Ecuador tendrd la nacionalidad ecuatoriana y su domicilio principal debera
estar ubicado en un canton del territorio naciona, pudiendo operar ocasional o
habitualmente en cualquier otro lugar de la Republica o fuera de ella.

El domicilio principal de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada, estara en el
lugar que se determine en € acto de su congtitucion y puede diferir del domicilio de su
gerente-propietario asi como del lugar de explotacion de su negocio.

Art. 14.- La empresa unipersona de responsabilidad limitada, tendra un solo domicilio
principal no obstante las sucursales o establecimientos que tuviere dentro del territorio
nacional.

S la empresa tuviere fuera de su domicilio principa una sucursa o cuaquier otro
establecimiento que estuviere administrado por algun factor designado segun e Cédigo de
Comercio, € lugar en que funcione tal sucursal 0 establecimiento constituira también
domicilio de la empresa, pero sélo para los efectos judiciales o extrajudiciales derivados de

los actos o contratos ejecutados o celebrados en dicho domicilio o con directa relacion d
mismo.

Seccion 42,

Del Objeto

Art. 15.- El objeto de la empresa unipersona de responsabilidad limitada, es la actividad
econdmica organizada a que se deba dedicar, segun €l acto de su constitucion.

Tal objeto comprendera exclusivamente, una sola actividad empresarial.

Art. 16.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, no podra realizar ninguna de
las siguientes actividades:

a) Bancarias,

b) De seguros;

c) De capitalizacién y ahorro;

d) De mutualismo;

€) De cambio de moneda extranjera;

f) De mandato e intermediacion financiera;

g) De emisién de tarjetas de crédito de circulacion general;
h) De emision de cheques vigjeros;

i) De financiacion o de compra de cartera;

j) De arrendamiento mercantil;

k) De fideicomiso mercantil;

I) De afianzamiento o garantia de obligaciones gjenas,
m) De captacion de dineros de terceros; y,
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n) De ninguna de las actividades a que se refieren las leyes de: Mercado de Valores,
General de Instituciones del Sistema Financiero; de Seguros; y, ni las que requieran por ley
de otras figuras societarias.

En caso de violacion a estas prohibiciones, € gerente-propietario serd persona e
ilimitadamente responsable de las obligaciones de la empresa y, ademés, sancionado con
arreglo a Codigo Penal.

Art. 17.- El objeto de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada, debera ser
corcretado en forma claray precisa en € acto constitutivo de la misma.

Sera ineficaz la disposicion en cuya virtud, € objeto de la empresa se extienda a
actividades enunciadas en forma indeterminada o no permitidas por la ley.

Art. 18.- Para la redlizacion de su objeto empresarid la empresa unipersona de
responsabilidad limitada, podra €gecutar y celebrar toda clase de actos y contratos
relacionados directamente con € mismo y todos los que tengan como finalidad gercer los
derechos o cumplir con las obligaciones derivadas de su existencia y de su actividad, asi
como los que tengan por objeto asegurar & cumplimiento de dichas obligaciones.

La empresa no podra gjecutar ni celebrar otros actos o contratos distintos de los sefialados
en €l inciso anterior, salvo los que ocasional o aisladamente puedan realizarse con fines de
inversion en inmuebles, en depdsito en ingtituciones financieras y en titulos valores con
cotizaciones en bolsa.

Se prohibe toda captacion de dineros o recursos del publico por parte de la empresa,
inclusive las que tuvieren por pretexto o finalidad €l apoyo o el mejor desarrollo del objeto
de la empresa, alin cuando se redlizaren bajo las formas de planes, sorteos, promesas u
ofertas de bienes 0 servicios.

La empresa podra congtituir cauciones de toda clase para asegurar el cumplimiento de sus
propias obligaciones, tales como prendas, hipotecas o fideicomisos mercantiles sobre sus
bienes propios; pero, se prohibe expresamente, bgjo pena de nulidad, que la empresa
otorgue fianzas y avales 0 constituya prendas, hipotecas u otras cauciones para asegurar €
cumplimiento de obligaciones gjenas.

Salvo e caso de las cauciones prohibidas por €l inciso anterior, los actos o contratos
gjecutados o0 celebrados con violacion a este articulo obligardn a & empresa, pero €
gerente-propietario o los apoderados que los hubieren eecutado o celebrado seran
personal, solidaria e ilimitadamente responsables frente a los terceros de buena fe por los
perjuicios respectivos, y, en su caso, sancionados conforme al Codigo Penal.

Seccion 52

Del Plazo

Art. 19.- Toda empresa unipersona de responsabilidad limitada, debera constituirse por un
plazo determinado.

Dicho plazo debera constar en €l acto constitutivo en forma expresay de manera clara.

El plazo de la empresa puede restringirse o prorrogarse de manera expresa de conformidad
con esta Ley.

Una vez vencido € plazo de duracion de la empresa, ésta deberd disolverse y liquidarse, a
no ser que con anterioridad se hubiere otorgado ya la correspondiente escritura publica que
contuviere la prorroga respectiva; pero, si dicha escritura no se inscribiere en el Registro
Mercantil dentro de los doce meses posteriores a su otorgamiento, la empresa debera
necesariamente liquidarse sin més dilacion.

Seccion 62

Del Capital
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Art. 20.- El capital inicial de la empresa unipersona de responsabilidad limitada, estara
constituido por e monto total del dinero que € gerente-propietario hubiere destinado para
laactividad de la misma, segun €l articulo 1 de esta Ley.

Dicho capita debera fijarse en e acto congtitutivo de manera claray precisa, y en moneda
de curso legal.

Para conformar € capital antedicho solo podra aportarse efectivo 0 numerario.

Dicho capital podrd aumentarse o disminuirse de conformidad con esta Ley.

El capital a que se refiere este articulo, es decir € inicial, e aumentado o € disminuido, se
[lama " capital empresarial” o "capital asignado”.

Art. 21.- El capital asignado a la empresa unipersona de responsabilidad limitada, no
podra ser inferior a producto de la multiplicacion de la remuneracién basica minima
unificada del trabajador en genera, por diez.

Si en cualquier momento de su existencia la empresa resultare tener un capital asignado
inferior al minimo antedicho, en funcién de la remuneracién béasica unificada que entonces
se hallare vigente, el gerente-propietario debera proceder a aumentar dicho capital dentro
del plazo de seis meses. Si dentro de este plazo la correspondiente escritura publica de
aumento de capital asignado no se hubiere inscrito en el Registro Mercantil, la empresa
entrara inmediatamente en liquidacion.

Art. 22.- El capita empresarial podra aumentarse por cualesquiera de los siguientes
medios:

1. Por nuevo aporte en dinero del gerente-propietario; v,
2. Por capitalizacion de las resenas o de las utilidades de la empresa.

Art. 23.- El capita de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada, no podra
disminuirse en los siguientes casos:

1. S e capitad de la empresa, después de la reduccion, resultare inferior a minimo
establecido en esta Ley; y,

2. S la disminucion determinare que € activo de la empresa fuera inferior al pasivo.
Art. 24.- La persona que constituya una empresa unipersonal de responsabilidad limitada,
estara obligada a la entrega total del correspondiente aporte dinerario.

Art. 25.- Todo aporte en dinero que se haga en la congtitucién de una empresa unipersonal

de responsabilidad limitada o en cualquier aumento de su capital deberd estar a disposicién
de ella o entregarse a la misma, segln € caso, en e cien por ciento de su vaor, a

momento del otorgamiento de la escritura publica que contenga € respectivo acto
constitutivo o el correspondiente aumento de capital.

Art. 26.- Todo aporte en dinero que se haga a favor de una empresa unipersona de
responsabilidad limitada, constituye titulo trasaticio de dominio.

Art. 27.- La entrega del aporte dinerario hecho en la constitucién de una empresa
unipersonal de responsabilidad limitada operard, de pleno derecho, @ momento de la
inscripcion del acto constitutivo en el Registro Mercantil.

Art. 28.- En los aumentos de capital, la entrega del aporte dinerario se efectuard una vez
gue se haga efectivo € numerario o € correspondiente cheque con la debida provision de
fondos, 0 mediante el respectivo deposito hecho por el gerente-propietario en una cuenta
bancaria de la empresa, antes del otorgamiento de la escritura publica correspondiente.

Art. 29.- En la constitucion de la empresa € gerente-propietario hara su aporte en dinero,

mediante depdsito en una cuenta especia de la empresa en formacion, la misma que serd
abierta en un banco bagjo la designacién especia de "Cuenta de Integracién de Capita” de

la empresa respectiva. El banco conferira un certificado que acredite el depdsito antedicho,
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el mismo que deberd agregarse como documento habilitante a la escritura publica que
contenga el respectivo acto constitutivo.

En los aumentos de capital en que se hicieren aportes en dinero no sera necesaria la
apertura de la cuenta especial mencionada en e inciso primero, bastando para €l efecto que
los dineros respectivos sean entregados a la empresa en los términos de esta Ley.

Seccion 72

De la Constitucién, Aprobacion e Inscripcion

Art. 30.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, se congtituira mediante
escritura plblica otorgada por € gerente- propietario, que contendra

1. El nombre, apellidos, nacionalidad, domicilio y estado civil del gerente-propietario;

2. La denominacion especifica de la empresa;

3. El domicilio fijado como sede de la empresay las sucursales que la mismatuviere;

4. El objeto a que se dedicarala empress;

5. El plazo de duracién de la misma;

6. El monto del capital asignado a la empresa por el gerente-propietario, de conformidad
con € articulo 1 de esta Ley;

7. La determinacion del aporte del gerente-propietario;

8. La determinacion de la asignacion mensua que habrd de percibir de la empresa €

gerente-propietario por € desempefio de sus labores dentro de lamisma; y,

9. Cualquier otra disposicion licita que € gerente-propietario de la empresa deseare incluir.

Si e gerente-propietario 0 la gerente-propietaria tuviere formada sociedad conyugd, la
escritura de congtitucion de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada sera

otorgada también por su conyuge o conviviente, a fin de que en la misma deje constancia
de su consentimiento respecto de dicha constitucion.

Larelacion entre € gerente-propietario y la empresa no tendré caracter laboral, por lo que
dicha relacion y la asignacion mensual anteriormente mencionada no estarén sujetas al

Cadigo del Trabajo ni alaLey del Seguro Social Obligatorio.

Art. 31.- Otorgada la escritura publica de constitucion de la empresa, €l gerente-propietario
se dirigird a uno de los jueces de lo civil del domicilio principa de la misma, solicitando su
aprobacion e inscripcion en el Registro Mercantil de dicho domicilio.

Lasolicitud se sometera al correspondiente sorteo legal.

Si se hubiere cumplido todos los requisitos legales, el juez ordenard la publicacion por una
sola vez de un extracto de la escritura antedicha en uno de los periddicos de mayor

circulacion en @ domicilio principal de la empresa.

Tal extracto sera elaborado por € juez y contendra los datos sefialados en los numerales 1,
2,3,4,5 6y 7dd articulo anterior.

Cumplida la publicacion, e gerente-propietario pedird que se agregue a los autos la foja en
gue la misma se hubiere efectuado y € juez asi o ordenaréa para los efectos de la debida
constancia.

Art. 32.- Dentro del plazo de veinte dias contados desde la publicacion del extracto,
cualquier acreedor persona del gerente-propietario y, en general, cualquier persona que se
considerare perjudicada por la constitucion de la empresa, debera oponerse
fundamentadamente a la misma ante e mismo juez que ordend la publicacion.

Las oposiciones se tramitaran en un solo juicio verbal sumario y, mientras € asunto no se
resolviere, la tramitacion de la constitucién de la empresa quedara suspendida.
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En e caso de oposicion deducida por cuaquier acreedor persona, s @ gerente-propietario
pagare €l crédito motivo de la oposicion, € juicio terminard ipso-facto y € tramite de la
congtitucion de la empresa debera continuar. En los demas casos se estar a la resolucion
judicial.

Si la oposiciéon no tuviere fundamento, €l juez la rechazara de plano sin necesidad de
sustanciarla.

Art. 33.- Vencido € plazo establecido en €l articulo anterior sin que se presentare
oposicion, 0 s ésta cesare o fuere desechada por € juez, éste aprobard la congtitucion de la
empresa y ordenard su inscripcion en e Registro Mercantil del cantén del domicilio
principal de la misma, la cua se practicara archivandose en dicho registro una copia
auténtica de la escritura respectiva y una copia certificada de la correspondiente resolucion
judicia, sin necesidad de la fijacion a que se refiere € articulo 33 del Caodigo de Comercio.

Si la empresa fuere a tener sucursales, la inscripcién antedicha también se practicara en e
0 los cantones en que tales sucursales fueren a operar.

Para efectos de este articulo se inscribirdn la correspondiente escritura publica de
constitucion y la respectiva resolucién judicial, archivando en €l Registro Mercantil copias
auténticas de las mismas.

Art. 34.- S en la sentencia correspondiente se estimare fundada la oposicion, € juez
negard la aprobacion y dispondra que e aporte dinerario del gerente-propietario sea
devuelto a mismo por lainstitucion del sistema financiero en que se hallare depositado.
Art. 35.- Contra la sentencia del juez aceptando la oposicién a la constitucion de la
empresa unipersonal de responsabilidad limitada, o declardndola infundada, sblo se
concedera €l recurso de apelacion ante la Corte Superior del respectivo distrito, la que
resolvera por |os méritos de los autos, en e término improrrogable de diez dias.

Art. 36.- El cambio de denominacién, la prérroga o restriccion del plazo, € cambio de
domicilio o de objeto empresarial, € aumento o disminucion del capita asignado, la
apertura de sucursales y la liquidacion voluntaria de la empresa unipersona de
responsabilidad limitada deberdn instrumentarse por escritura publica, con la
correspondiente  declaracion del  gerente-propietario, y someterse a procedimiento
establecido en los articulos 31, 32, 33, 34 y 35 de esta Ley; debiendo tomarse las
anotaciones correspondientes a los margenes de la escritura de constitucion de la empresa
y de su inscripcion en e Registro Mercantil.

Savo € caso previsto en e articulo 37 de esta Ley, la empresa unipersona de
responsabilidad limitada, no podra transformarse a ninguna de las sociedades reguladas por
laLey de Compariias.

La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, podra engjenar la totalidad de sus
activos y pasivos, o la mayor parte de ellos, cumpliendo las disposiciones previstas en la
ley.

Art. 37.- En caso de muerte del gerente-propietario, la empresa pasara a pertenecer a sus
sucesores, segun laley o e testamento respectivo.

Si por virtud de la ley o dd testamento la empresa pasare a ser de propiedad de una sola
persona, como heredero o como legatario, la misma podra continuar su existencia hasta el
vencimiento de su plazo, pero anteponiendo a su denominacién especifica los términos de
"sucesor de"; para lo cua se requerird de la previa declaracién por escritura publica del
heredero o legatario, la misma que se sameterd d tramite de los articulos 31, 32, 33, 34 y
35 de esta Ley, debiendo tomarse las anotaciones correspondientes a los margenes de la
escritura de constitucion de la empresay de su inscripcién en e Registro Mercantil.
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S por la muerte del gerente-propietario la empresa pasare a ser propiedad de varias
personas, la misma tendr& necesariamente que transformarse, en un plazo de noventa dias,
en compafiia anonima o de responsabilidad limitada, o disolverse y liquidarse, a menos que
los sucesores hubieren transferido sus derechos y acciones hereditarios en la empresa a
favor de una sola persona, la que debera entonces continuar las operaciones de la misma
COMO SU huevo gerente-propietario, pero con la correspondiente modificacion en la
denominacion especifica de la empresa.

En este Ultimo caso se debera dgjar constancia de los traspasos y de las modificaciones
respectivas en una nueva escritura publica que se sujetard a tramite establecido en los
articulos 31, 32, 33, 34 y 35 de esta Ley, en cuanto fueren aplicables, y que se anotard al

margen de la escritura de congtitucion de la empresa y de su inscripcion en € Registro
Mercantil.

Una copia de la antedicha escritura con su razdn de inscripciéon en e Registro Mercantil o
el correspondiente certificado del Registrador constituira el documento habilitante para que
el nuevo gerente- propietario legitime su personeria.

Seccion 82

De la Administracion y de la Representacion Legal

Art. 38.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, ser4 administrada por su
gerente-propietario, quien a su vez, sera su representante legal.

Para legitimar su personeria como representante legal de la empresa el gerente-propietario
utilizara una copia certificada actualizada de la escritura publica que contenga el acto

constitutivo de la empresa con la correspondiente inscripcién en € Registro Mercantil, o
una certificacion actualizada del Registrador Mercantil en la que se acredite la existenciay
denominacion de la empresa, domicilio principal, objeto, plazo de duracién, capita
empresarial y laidentidad de su gerente-propietario.

Se entendera por copia o certificacion actualizada la extendida durante los noventa dias
anteriores.

Art. 39.- La representacion legal de la empresa se extendera sin posibilidad de limitacion
alguna, a toda clase de actos y contratos relacionados directamente con € objeto
empresarial y a todos los que tengan como finalidad eercer los derechos o cumplir las
obligaciones de la empresa que se deriven de su existencia y de su actividad, asi como los
que tengan por objeto garantizar el cumplimiento de dichas obligaciones, en los términos
sefidlados en € articulo 18 de esta Ley.

El gerente-propietario no podra gjecutar ni celebrar, a nombre de la empresa, ninglin acto o
contrato distinto de los sefidados en € inciso anterior, obligandose en caso de violacion,
por ese hecho en forma personal e ilimitada.

Art. 40.- El gerente-propietario podra designar uno 0 més apoderados generaes de la
empresa, de conformidad con laley.

Los poderes que € gerente-propietario otorgue de conformidad con el inciso anterior,

deberdn constar por escrituras publicas que se inscribirdn en el Registro Mercantil del

domicilio principal de la empresa.

Si el poder fuere otorgado para la administracion de una sucursal o establecimiento
ubicado fuera del domicilio principal de la empresa, la escritura correspondiente deberd,
ademas, inscribirse en el Registro Mercantil del lugar en que funcione o deba funcionar tal
sucursal o establecimiento.

Art. 41.- El gerente-propietario podra también encargar o delegar, mediante €
otorgamiento del correspondiente poder especia, una 0 mas de las facultades
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administrativas y representativas que tuviere, sin necesidad del cumplimiento de las
formalidades y procedimientos sefialados en el articulo anterior.

Art. 42.- El gerente-propietario y los apoderados referidos en los articulos anteriores, no
podran redizar la misma actividad a la que se dedica la empresa segln su objeto
empresarial, ni por cuenta propia ni por cuenta de otras personas naturales o juridicas.

La violacion a la norma establecida en € inciso que antecede, serd sancionada con la pena
establecida en € articulo 364 del Cédigo Penal.

Art. 43.- El gerente-propietario y los apoderados mencionados anteriormente no podran
otorgar ningun tipo de caucion por cuenta propia para asegurar € cumplimiento de las
obligaciones de la empresa unipersona de responsabilidad limitada.

Tampoco o podran sus respectivos conyuges ni sus ascendientes ni descendientes.

Toda caucién otorgada con violacion a la prohibicion antedicha carecera de valor y no
surtira efecto alguno.

La prohibicion de este articulo también comprende a los fideicomisos mercantiles sobre
bienes propios que de alguna manera tuvieren por finalidad garantizar las obligaciones de
laempresa.

Art. 44.- Salvo las excepciones establecidas en esta Ley, es prohibido a gerente-
propietario y a los apoderados negociar 0 contratar por cuenta propia, directa o
indirectamente, con la empresa unipersonal de responsabilidad limitada que ellos
administraren.

Se presume de derecho que existe negociacion o contratacion indirecta del administrador o
del gerente-propietario o del apoderado con la empresa unipersona de responsabilidad
limitada, cuando la operacion se realizare con € conyuge o cualquier pariente hasta €l
segundo grado de consanguinidad de éste o aquel.

Art. 45.- Se exceptian de la prohibicion constante en e articulo anterior los siguientes
actos o contratos:

a) Las entregas de dineros hechas por € gerente-propietario a favor de la empresa que
administre, atitulo de mutuo o de smple depdsito, sin intereses,

b) El comodato en que la empresa fuere la comodataria y cualquier otro acto o contrato
gratuito gjecutado o pactado en beneficio exclusivo de la empress; y,

C) La prestacion de servicios personales.

Seccion R

De la Contabilidad y de los Resultados

Art. 46.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, deberd llevar su contabilidad
de conformidad con laley y reglamentos respectivos en la forma que més se adecue a giro
de sus negocios.

Art. 47.- Anuamente, dentro de los noventa dias posteriores a la terminacion de cada
giercicio econdémico, la empresa deberd cerrar sus cuentas y preparar su balance general y
su cuenta de pérdidas y ganancias, siguiendo las normas establecidas en la Ley de
Compafiias y en los reglamentos correspondientes expedidos por la Superintendencia de
Compafiias, en cuanto fueren aplicables.

Una vez conocidos los resultados econdmicos de la empresa, si |as cuentas arrojaren alguin
beneficio, € gerente-propietario resolvera sobre e destino de las utilidades liquidas y
realizadas que se hubieren obtenido en €l afio anterior, debiendo asignar para la formacién
0 incremento del fondo de reserva legal de la empresa por lo menos un diez por ciento de
dichas utilidades, hasta que dicho fondo acance por o menos e cincuenta por ciento del
capital empresarial. Hecha tal asignacion, y las que por mandato legal correspondan, el
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gerente-propietario podra disponer libremente del saldo, ora conservandolo en la empresa
comoreservas facultativas, ora retirdndolo, en todo o en parte.

Las asignaciones a fondo de reserva legal podran invertirse y conservarse en valores de
dtaliquidez en e mercado y no podran retirarse.

Art. 48.- De las resoluciones que anuamente tomare el gerente-propietario frente a los
resultados econdmicos del afio anterior se deberd dejar constancia en acta fechada y
firmada por dicho gerente-propietario y por € contador de la empresa, dentro del primer
trimestre del calendario.

Un gemplar de esta acta se protocolizard en una notaria del canton en que la empresa
tuviere su domicilio principal, dentro de los noventa dias siguientes, junto con €
correspondiente balance general y e estado de la cuenta de pérdidas y ganancias de la
empresa.

Los notarios piblicos deberan llevar un protocolo especia para la conservacion de estos
documentos, de los cuaes sblo podran conferir copias certificadas por orden judicial o por
pedido del gerente-propietario de la correspondiente empresa.

S € gerente-propietario no protocolizare € acta y los estados financieros referidos
anteriormente dentro del primer semestre del afio correspondiente, respondera persona y
solidariamente por todas las obligaciones que la empresa hubiere contraido a partir del uno
de enero del afio anterior hasta que se efectlie la protocolizacion debida

Art. 49.- El gerente-propietario no podra retirar las utilidades de la empresa mientras las
pérdidas de afios anteriores no hubieren sido totalmente amortizadas o compensadas.

Art. 50.- Las pérdidas podran ser amortizadas o compensadas con reservas, con utilidades,
0 con aportes a fondo perdido por parte del mismo gerente-propietario, o con cualquier
otro recurso permitido para las sociedades sujetas a control de la Superintendencia de
Compafiias.

Art. 51.- Los gerentes-propietarios y |os apoderados de las empresas responderan en forma
persond y solidaria, seguin los términos de la ley y del poder correspondiente, hasta por
culpa leve.

Art. 52.- Los acreedores personales del gerente-propietario no podr an cobrar sus créditos
en los bienes de la empresa, pero si podrén embargar las utilidades que aguel retire.

Si @ gercicio dd derecho que queda mencionado no permitiere e cobro de sus créditos
vencidos, cualquier acreedor persona del gerente-propietario de la empresa podra solicitar
a juez que decrete la liquidacion de la misma; pero € gerente-propietario podra impedir
gue se consuma dicha medida pagando a acreedor o acreedores que lo hubieren solicitado,
maés las costas judiciaes que se hubieren ocasionado.

Art. 53.- La quiebra de la empresa unipersona de responsabilidad limitada, no comportara
la de su gerente- propietario, salvo que aguella fuera declarada fraudulenta, en cuyo caso €
juez decretard, a peticion de parte, e embargo genera de todos los bienes de agudl.

En tal caso, los acreedores de la empresa, para € cobro de sus créditos, tendran preferencia
en los bienes del gerente-propietario con relacion a los demas acreedores del mismo, salvo
el caso de los créditos privilegiados de mejor clase.

Seccién 102,
DelaDisolucién y la Liquidacion
Art. 54.- El gerente-propietario de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada o

sus sucesores, podran declarar disuelta voluntariamente la empresa en cualquier tiempo y
proceder luego a su liquidacion.
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La resolucion del gerente-propietario de disolver voluntariamente la empresa, debera
constar por escritura publicay someterse a tramite previsto en laley.

Art. 55.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, se disolvera forzosamente en
los siguientes casos:

1. Por cumplimiento del plazo de su duracién; auto de quiebra legalmente gecutoriado; v,
por traslado de su domicilio a pais extranjero;

2. Por la conclusién de la actividad para la que se congtituy6 o la imposibilidad manifiesta
de cumplir €l objeto empresaridl;

3. Por la pérdida total de sus reservas o de mas de la mitad del capital asignado, a menos
que & gerente-propietario hiciere desaparecer esta causal antes de concluido € proceso de
disolucion, mediante el aumento del capital empresarial o la absorcion de las pérdidas en
las cuantias suficientes,

4. A peticion de parte interesada en |0s supuestos establecidos en esta Ley;

5. Por lo establecido en €l tercer inciso ddl articulo 37; y,
6. Por cualquier otra causal determinada en laley.

Art. 56.- Salvo los casos contemplados en € numeral 1 del articulo precedente, la
disolucion y consiguiente liquidacion deberd ser decretada por un juez de lo civil de
domicilio principal de la empresa, con citacion a gerente-propietario, a peticién de parte
legitima o de oficio. En la misma providencia € juez nombrara liquidador y dictara las
medidas preventivas que estime necesarias, Sin perjuicio de las responsabilidades civiles o
penales en que hubiere incurrido € gerente-propietario o sts apoderados, las que se harén
efectivas por cuerda separada.

La providencia judicid en que conste € nombramiento del liquidador, una vez
g ecutoriada, se inscribira en € Registro Mercantil del domicilio principal de la empresa.
En los casos de disolucion de pleno derecho, € Juez de lo Civil, de oficio o a peticion de
parte, notificara al correspondiente Registrador Mercantil para que proceda a lainscripcion
respectiva y, en € mismo acto, designara un liquidador; en caso de existir sucursales, la
notificacion se la hard también en el Registro Mercantil del domicilio de éstas.

Art. 57.- De la sentencia que expida e juez ordenando la disolucion y liquidacion de una
empresa unipersona de responsabilidad limitada, € gerente-propietario podra interponer
recurso de apelacion.

La Corte Superior resolvera por los méritos de los autos y su fallo causara g ecutoria.

Art. 58.- La disolucion forzosa de la empresa se anotara al margen de la inscripcion
correspondiente del Registro Mercantil y, bgo la responsabilidad persona del gerente-
propietario, se anunciara por una sola vez, mediante publicacion en € periédico de mayor
circulaciéon del domicilio principa de la empresa, y de las sucursales en caso de haberlas,
dentro del término de ocho dias siguientes a la fecha en que fue decretada por € juez.

Art. 59.- Con la inscripcion de la disolucion, todos los créditos en contra de la empresa se
considerarén de plazo vencido.

Art. 60.- Una vez inscrita la disolucion voluntaria o forzosa de la empresa unipersonal de
responsabilidad limitada, la misma se pondr& necesariamente en liquidacion.

La empresa conservara su personeria juridica durante e proceso de su liquidacion, para los
efectos |egal es correspondientes.

En la disolucién voluntaria, la liquidacion deberd ser efectuada por el gerente-propietario o

un delegado suyo o por un liquidador designado por sus sucesores. El nombramiento de tal
liquidador debera inscribirse en € Registro Mercantil del domicilio principal de la

empresa.
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Durante el proceso de su liquidacion, a la denominacion de la empresa se le agregaran las
palabras "en liquidacion®.

Quien quiera que fuere @ encargado de la liquidacion se llamara "liquidador”.

El liquidador de la empresa gercera la representacion legal de la misma y legitimaréa su
persaoneria de conformidad con € articulo 38 de esta Ley, en cuanto fuere aplicable.

La disolucion y liquidacion voluntaria o forzosa de las empresas unipersonaes de
responsabilidad limitada, se ajustardn en cuanto fueren aplicables, a las reglas contenidas
en laLey de Compariias parala disolucion y liquidacion de sociedades.

El liquidador esta obligado a notificar a la administracion tributaria respectiva e estado de
liquidacion de su representada para la determinacion de las obligaciones tributarias que
correspondan.

Art. 61.- Una vez satisfecho € pasivo de la empresa y terminadas las operaciones de su
liquidacidn, se cancelaralainscripcion en €l Registro Mercantil.

Seccién 112,

De la Prescripcion

Art. 62.- A excepcion de los casos seflalados en € articulo 66 de esta Ley, la
responsabilidad del gerente-propietario 0 sus sucesores en los casos de disolucién de las
empresas unipersonales de responsabilidad limitada prescribira en tres afios, salvo norma
legal en contrario, contado desde la fecha de inscripcion correspondiente en el Registro
Mercantil.

Art. 63.- La prescripcion de que trata € articulo anterior no tendré lugar en € caso de que
la empresa se disuelva por quiebra. En dicho caso la prescripcion serda de cinco afios,

contados a partir de la inscripcion del auto de quiebra en el Registro Mercantil.

Art. 64.- Aln transcurridos los plazos previstos en los articulos anteriores, quedara a los
acreedores € derecho de gercer su accion contra la empresa en liquidacién, hasta la
concurrencia de los fondos indivisos de la empresa que aln existan, en proporcion de lo
que por € capitd y las ganancias les hubiere correspondido en la liquidacion.

Esta accidn prescribira en cinco afios, contados a partir de la publicacion del Ultimo aviso a
los acreedores a que s refiere € articulo 393 de la Ley de Compariias.

Art. 65.- El liquidador que con dinero propio hubiere pagado deudas de la empresa no

podra gercer contra € gerente-propietario derechos mayores que los que corresponden a
los acreedores pagados.

Art. 66.- La actividad de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada que encubra
la consecucion de fines gienos a la misma, o constituya un mero recurso para violar laley,
el orden publico o la buenafe, o se utilice para defraudar derechos de terceros, se imputara
directa y solidariamente al gerente-propietario y a las personas que la hubieren hecho

posible, quienes responderan civil y penamente en forma persona por los perjuicios
causados.

En generd, por los fraudes, abusos o vias de hecho que se cometan a nombre de las
empresas unipersonales de responsabilidad limitada, serdn persona y solidariamente
responsables quienes los hubieren ordenado y/o los que los hubieren gecutado. En caso de
infraccidn, la correspondiente responsabilidad penal recaera también sobre dichas personas
y prescribira conforme a las normas del Codigo Penal.

Las acciones civiles que personalmente puedan gercerse contra e gerente-propietario u
otros responsables, por razon de este articulo, prescribira en cinco afios, contados a partir
del hecho correspondiente o de lainscripcidn de la liquidacion de la empresa, seglin € caso
y aeleccion del accionante.

163



Art. 67.- Las utilidades de las empresas unipersonales de responsabilidad limitada y 1o que
retiren de ellas sus gerentespropietarios, tendran € mismo tratamiento tributario que
establece la ley de la materia para las utilidades de las comparfiias an6nimas y para los
dividendos que ellas distribuyan entre sus accionistas, respectivamente.

Seccion 122

Reformas

Art. 68.- Reférmase la Ley de Compaiias, de la siguiente manera:

1. En d primer inciso del articulo 92, sudtitllyase la frase: "...entre tres 0 mas personas’,
por: "entre dos 0 més personas, ...";

2. Sudtitiyase € articulo 147, por € siguiente:

"Art. 147.- Ninguna compafiia anénima podra congtituirse sin que se hale suscrito
totalmente su capital y pagado en una cuarta parte, por lo menos. Para que pueda
celebrarse la escritura publica de fundacién o de constitucion definitiva, segin el caso, sera
requisito haberse depositado |a parte pagada del capital socia en una institucién bancaria,
en el caso de que las aportaciones fuesen en dinero.

La compafiia anénima no podra subsistir con menos de dos accionistas, savo las
compafiias cuyo capital total o mayoritario pertenezca a una entidad del sector publico.

En los casos de la congtitucion simultanea, todos los socios fundadores deberdn otorgar la
escritura de fundacion y en ella estara claramente determinada la suscripcion integra del
capital social.

Tratdndose de la constitucion sucesiva, la Superintendencia de Compaiias, para aprobar la
constitucién definitiva de una compafiia, comprobard la suscripcion forma de las acciones
por pate de los socios, segin los términos de los correspondientes boletines de
suscripcion.

El certificado bancario de depdsito de la parte pagada en numerario del capital social se
incorporara a la escritura de fundacion o de constitucién definitiva, segin el caso.”;

3. Sudtitiyase € numeral 8 del articulo 361, por € siguiente:

"8. Por reduccion del niUmero de socios o accionistas del minimo legal establecido, siempre
que no se incorpore otro socio a formar parte de la compafiia en € plazo de seis meses, a
partir de cuyo vencimiento, s no se hubiere cubierto el minimo legal, €l socio o accionista
que quedare empezard a ser solidariamente responsable por las obligaciones sociales
contraidas desde entonces, hasta la publicacion de la correspondiente declaratoria de
disolucién;"; v,

4. Sustitiyase € inciso segundo del articulo 367, por € siguiente:

"En los casos previstos en los numerales 1, 2 y 3 de articulo 361 de esta Ley, las
compafiias se disuelven de pleno derecho. También se disuelven de pleno derecho las
compafias después de transcurridos los ciento ochenta dias previstos en el numeral 8 del
articulo 361 sin que la compafia respectiva hubiere recuperado su nimero minimo de
socios 0 accionistas. El Superintendente de Compafiias dispondra, de oficio 0 a peticion de
parte, la liquidacién de la compafiay ordenara que € o los representantes legales cumplan
con la publicacién, marginacion e inscripcion de esta resolucion en e Registro Mercantil
del domicilio principa de la compafiia, dentro de un término no mayor de ocho dias,
contados desde la notificacion. De esta resolucion no habréa recurso alguno.”.
DISPOSICIONES GENERALES

PRIMERA.- Las compafiias conformadas como unipersonales, podréan &filiarse al
respectivo gremio y/o camara, segun su rama de actividad.
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SEGUNDA - Las congtituciones de las empresas unipersonales de responsabilidad
limitada, los aumentos o disminuciones de sus capitales, los cambios de sus domicilios,
objetos 0 denominaciones, o cualquier otra reforma o modificacion posterior de sus actos

constitutivos, no causaran impuesto ni contribucion ni carga tributaria alguno; ni fiscal, ni
provincial, ni municipal ni especial.

En los mismos términos del inciso precedente, tampoco causaran impuestos ni
contribuciones ni carga tributaria alguna | as transformaciones de compafiias anGnimas o de
responsabilidad limitada en las empresas reguladas por estal ey.

DISPOSICION TRANSITORIA

Las compafiias andnimas o de responsabilidad limitada, cuyas acciones o participaciones
estuvieren concentradas en una sola persona natural, deberdn aumentar por lo menos a dos
el nimero de sus socios 0 accionistas, 0 transformarse en empresas unipersonales de
responsabilidad limitada, con la intervencién del socio Unico, que debera ser persona
natural, dentro del plazo de un afio contado a partir de lavigencia de esta Ley.

En d caso especifico previsto en € inciso anterior, las compafias an6bnimas y de
responsabilidad limitada que opten por la transformacion en empresas unipersonaes de
responsabilidad limitada, podran hacerlo siempre y cuando no mantuvieren en circulacién
valores, tales como acciones preferidas, obligaciones, partes beneficiarias y otros
catalogados como tales. La Superintendencia de Compafiias aprobara la transformacion
cumpliendo los requisitos previstos en la Ley de Compafiias en cuanto fueren aplicables.

En caso de violacion de esta disposicion, vencido e afio antedicho, la compafiia quedara
disuelta de pleno derecho, en los términos del numeral 4 del articulo 68 de esta Ley, en
cuanto fueren aplicables.

Esta disposicion no se aplicara a las compafiias andnimas y de responsabilidad limitada
que antes de la vigencia de esta Ley hubieren emitido y tuvieren en circulacion
obligaciones o partes beneficiarias, las que de todo modo quedaran sujetas a lo dispuesto
en los numerales 3y 4 dd articulo 68 y € plazo de sesenta dias previsto en los mismos
empezara a correr a partir de la vigencia de esta Ley.

DISPOSICION FINAL

Lapresente Ley entrara en vigencia a partir de su publicacion en € Registro Oficial.

Dada, en la ciudad de San Francisco de Quito, Distrito Metropolitano, en la Sala de
Sesiones del Congreso Nacional, a los diecisiete dias del mes de enero del afio dos mil sais.
f.) Dr. Wilfrido Lucero Bolafios, Presidente.

f.) Dr. Xavier Buitron Carrera, Secretario General (E).

CONGRESO NACIONAL - CERTIFICO: Que la copia que antecede es igua a su original
que reposa en los archivos de la Secretaria Genera.- Dia: 17 de enero del 2006. - Hora:
18h00.- f.) Ilegible.- Secretaria General.
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ANEXO 2




Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2001; INEC
Elaboracion: Unidad de Estudios: DMPT-RMDMG
Informacion adicional: essteverif@auito.gov.ec

CRECIMIENTO POBLACIONAL DEL D.iM.02. SEGUN AREAS
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PROYECCION DE LA POBLACION DEL DISTRITC METROPOLITANO DE QUITO
POR QUINQUEZOS SEGUN AREAS
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PROYECCION DE LA POBLACION DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO
CON LA IMPLEMENTACION DEL NUEWVO AEROPUERTO POR AREAS SEGUN QUINQUEZOS

s FProyeccion alo y Tasa de Crecimiento
2005 te 010 tc 00
[* TOTAL DISTRITO | 2,007, 767 2.1 2,317 21 2,698,477
QUITO URBANO 1,504,991 19 1,540,478 1.7] 1,917,595
DISFERSD URBANO 10,612 4.5 7,60 8.5 3,404
= SUBURBAND {ca} 452, 163 3.4 583,625 3.5 ??T.ﬂ'?ﬂi

*Incluye el crecimiente poblacional por el impacto de la construccion del Mueve Aeropuerto

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2001; INEC
Elaboracion: Unidad de Estudios, DMPT-MDMQ
Informacion adicional: eesteveziouito.gov.ec




ANEXO 3




Buenos dias (tardes), soy estudiante de la Escuela Politécnica del Ejército del

Departamento de Ciencias Econdémicas, Administrativas y de Comercio.

Por motivos de investigaciénde mercado para el servicio de una consultora de mercadeo

y publicidad en el Distrito Metropolitano de Quito para pequefias y medianas empresas,

solicitamos su colaboracion para conte star a las siguientes preguntas.

ENCUESTA

Empresa: .........ooovviiiinnnn.

SEeCtOr: o,

1)

2)

3)

4)

¢En que sector de laciudad se encuentra ubicada su empresa?

NORTE [ SUR [
CUMBAYA [ VALLE DE LOS CHILLOS 1

¢,Cree usted que su empresa esta en capacidad de competir en el mercado?
Sl

¢Su empresa cuenta con el servicio de Consultoria en Publicidad y/o
Mercadeo? (Si su respuesta es No, pasé ala pregunta9)

SI I:I NOI:I

Si larespuesta a la pregunta anterior fue positiva , indigue con que empresa

(as) trabaja:



5) ¢Cudl es la calificacion que le da usted al servicio de consultoria de
publicidad y/o mercadeo?

Sobresaliente I:I Muy Buena I:I Buena I:I
Regular I:I Mala I:I

6) Los precios de laempresa consultora son:

Altos Medios Bajos

7) ¢Elservicio de Consultoria sobre publicidad y/o mercadeo que recibe es?

Unavezalafio

Dosvecesalafio .

Tresvecesalafio ...
Cuatro vecesalafnio ...

Més de cuatro veces al afio (especifique) ..........

8) ¢ El precio que estacancelando por el servicio es de?:

De $2000a$5000 ...l

De $5001a%$8000 ...l
Mas de 8000 e

9) ¢Qué tipo de estrategias cree que se debe emplear para fomentar el
crecimiento de las pequefias y medianas empresas Ecuatorianas?

10)¢Cree usted que el servicio de consultoria en publicidad y mercadeo es una

buenaalternativa parae nfrentar alacompetencia?

Sl
NO
PO QUEB ? Lo



11)¢Por qué motivos acudiria usted a los servicios de una consultora? (dentro
de un rango de 1 a 4, sefiale con 1 el de mayor importanciay 4 el de menor
importancia)

Diagnéstico
Estudios Especiales ...
Elaboracién de Soluciones ..............

Asesoramiento ...

12)¢,Qué cantidad de dinero estaria dispuesto a pagar por el servicio de
consultoria?

Menos de$2000 ...
De $2001a$5000 ...
De $5001a$9000  ....eieiennnn
Mas de $9000

13)¢ Le gustaria contar con un servicio de consultoria diferenciado y de calidad
en publicidad y mercadeo que le permita competir y mantenerse dentro del
mercado, aun precio competitivo?

S
NO

14) ¢Qué tipo de servicios adicionales quisiera recibir por parte de la
consultorade publicidad y mercadeo?

Agenciade publicidad ...
Articulospromocionales ...
Imprenta
Capacitacion alaempresa ...
Servicio de volanteo, impulsadotas y modelos ~ ...........
Publicidad en medios y viapublica ...



ANEXOS

CAPITULO II



ANEXO 4

(FORMULARIO DE SOLICITUD DE COMPATIBILIDAD DE USO DEL SUELO E INFORME
DE REGULARIZ ACION URBANA, FISICO ENTREGADO POR MUNICIPIO DE QUITO)




ANEXO 5

(COTIZACIONES DE EQUIPO NECESARIO PARA EL FUNCIONAMIENTO DEL LOCAL)




mercado
Librej

IMPRESORA LASER COLOR SAMSUNG CLPG00

Articulo: #3380076

Computacion -» Impresoras - Laser
Precio Final: U$S 529.99 ciy et

Tipo de producto: Nuevo

Ubicacién: PICHINCHA
Finaliza en: 13d 8h (25/02/2008 08:37)
Cant. de ofertas: 0 Yisitas: 43

Cantidad: 1 de 3 disponibles m
U$S 529.99 ciu

Tu Oferta:




Impresora:

Velocidad B/M: 20 ppm en formato A4 (21 ppm en formato carta)
Yelocidad Color: 20 ppm en formato A4 (21 ppm en formato carta)
Resolucion: 2400 x 600 dpi

FPOT (BiMY). 20 Seg

FPOT (Color). 20 Seg

Procesador: MIPS 250 MHz

Memoria: 32 MB (Max. 32MB)

Emulacian: SPL-C ( Lenguaje de impresora Samsung Calor)
Interfaz: USB 2.0, Ethernet 10/1100BaseTX

Manejo de papel:
Entrada: Bandeja casete de 250 hojas, bandeja multiusos de 100 hojas
Salida: 250 hojas cara abajo

Compatible:
Windows 88/Mef2000/XP/2003, varios 30 Linux

Consumible:
Toner negro 4,000 paginas @ 5%
Toners a color 4,000 paginas @ 5%
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ANEXO 6




CONSULTORA DE PUBLICIDAD ¥ MERCADEOQ KUNSTGRAPH EURL
ESTADO DE SITUACION INICIAL

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Caja

Utiles de Oficina

Suministros de Limpieza
TOTAL ACTIVO CORRIENTE

ACTIVO NO CORRIENTE
Muebles de Oficina

Otros Muebles

Equipo de Computacion

Equipo de Comunicacidn

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE

OTROS ACTIVOS
Gastos de Constitucidn
Seguros

TOTAL OTROS ACTIVOS

TOTAL ACTIVO

PASIVO
Préstamo Bancario por Pagar
TOTAL PASIVO

PATRIMONIO

Capital Pagado
TOTAL PATRIMONIO

TOTAL DE PASIVO Y PATRIMONIO

22.633,39
974.33
325,84
23.933,56
12.136,00
2.536.00
14 263,86
351,32
29.287 18
490,63
600,00
1.090,63
54.311,37
43.449,09
43.449,09
10.862.27
10.862,27
54.311,37

1



PUNTO DE EQUILIBRIO

2008
Costos Pto Eqq
SERVICIOS Costos Fijos Wariables Costos Totales Ingresos Pto Eqq USD Empresas
Asesoramiento 55% 58.327.91 0.00 58.327.91] 119.460.00 58.327.91 10
Estudios Especiales 17% 18.028.,63 0,00 16.028,63| 48.150,93 16.028,63 2
Diagdnstico 16% 16.968,12 0,00 16.968.12| 17.376,00 16.968,12 6
Elaboracién de Soluciones 12% 12.726.09 0,00 12.726.09] 19.543.00 12.726.09 3
TOTALES 100% 106.050,74 0,00 106.050,74| 204.534,93| 106.050,74 19

2009

Costos Pto Eqq
SERVICIOS Costos Fijos Variables Costos Totales Ingresos Pto EqqUSD Empresas

Asesoramiento 60.455,96 0,00 60.455 96| 120.106,80 60455 96

Estudios Especiales 17% 18.686,39 0,00 15.686,39] 4841163 15.686,39 2
Diagdnstico 16% 17.587.19 0,00 17658719 17.470,08 17587 .19 6
Elaboracién de Soluciones 12% 13.190,39 0.00 13.190,39] 19.653.84 13.190,39 3
TOTALES 100% 109.919,93 0,00 109.919,93| 205.642,35] 109.919,93 19

2010

Costos Pto Eqq
SERVICIOS Costos Fijos Variables Costos Totales Ingresos Pto Eqq USD Empresas

Asesoramiento 61.461.40 0,00 61.461.40( 120.739,08 61.461.40

Estudios Especiales 17% 18.997.16 0.00 18.997.16] 45.666.49 18.997.16 2
Diagdnstico 16% 17.879.68 0.00 17.879.68] 17.562,05 17.879.68 6
Elaboracidn de Soluciones 12% 13.409.76 0.00 13.409.76]  19.757.30 13.409.76 3
TOTALES 100% 111.748,00 0,00 111.748,00] 206.724,92|  111.748,00 20

2011
Costos Pto Eqq
SERVICIOS Costos Fijos Variables Costos Totales Ingresos Pto EqqUSD Empresas
Asesoramiento 55% 59.186.23 0,00 59.186.23| 121.355.39 59.186.23 10
Estudios Especiales 17% 18.293.93 0,00 18.293.93|  48.914.90 16.293.93 2
Diagdnstico 16% 17.217.81 0.00 17.217.81|  17.651.69 17.217.81 6
Elaboracién de Soluciones 12% 12.913,36 0,00 12.913.36] 19.858.15 12.913.36 3
TOTALES 100% 107.611,32 0,00 107.611,32| 207.780,14] 107.611,32 19

2012
Costos Pto Eqq
SERVICIOS Costos Fijos Variables Costos Totales Ingresos Pto Eqq USD Empresas
Asesoramiento 55% 59.570.87 0.00 59.570,87 121.954.13 59.570.87] 10
Estudios Especiales 17% 18.412,82 0,00 18.412,82|  49.156.24 18.412,82 2
Diagdnstico 16% 17.329.71 0,00 17.329.71|  17.738.78 17.329.71 6
Elaboracién de Soluciones 12% 12.997.28 0,00 12.997,28| 19.956,13 12.997.28 3
TOTALES 100% 108.310,68 0,00 108.310,68| 208.805,28| 108.310,68 19

CALCULO DEL PUNTOQ DE EQUILIBRIO
Pto Eqq Pto Eqq

SERVICIOS % usD e
Asesoramiento 55% 58.327. 91 10
Estudios Especiales 17% 18.028.63 2
Diagdnstice 16% 16.968.12 6
Elaboracidn de Soluciones 12% 12.726,09 3
TOTALES 100% 106.050,74 19

Fuente: Anexo 6, Punto de Equilibrio
Elaborado po: Diana Pamela Aguilera Paredes
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MNOMINA
AN 2008

Chdeclma tercera Db ciimes Cumas Totml Ingrescos Wacecionmes  Fonddo

Cgrente Hararal E |
Chiafalar Grdfico -
Pribhoisia 1
[ ETE T T 1
Pgroadologn 1
Frargonal Sdrmin ot Fi

S VOl HI g 56 400

55

A 2009
o ik redrra O

Garsnte Senarml 1 i &03
Dimafmdar Gridica 2 I BB [o] GEQ THSE FOATE
Publicinia E ] G =] oS TE BT
Dl ol Ars o = 20 =04d =] 17 s Ed
Mercaddicga = O &oa =] 3058 TE BT
FParecnal Administrabeo F: I 50 iond A0 512 [EET] ISHSE
S8 TOTAL ] & 3 550 B FO0 B 56 4.00] 3 4. 700 + 1 G600 55273 557427 [ LR E 55053 ENEWEE]

HECHIERIBMIERT O MERMSLUAL DE SLIEL DS
ARG 2010

o o
Snwiasl

P oraaama

T FEAET

o= frafa | rala

Publicigia
Adigoldngo
PG G e Gl

[ i i

SUE TOTAL

Apinami

[Serants Senarml FE] R[=FL-E]
L mdor Cirarico BHG 1354 e FRELT
Frubdic ERFd [FE] 10 I ELE]
MMincuelarmo 1 =0 o3 411
FAnrcsdologa T [-EX] 10 ETETE
Farsonal 2 = (N 5T iCELE]

7 AGH

.jl I TOaT Al

Fugnie SAMCHET, Gileno, "La Tablita Triwaana y Laboral”, Edicionss EDNFVPE, 2007
Elaborade por. Disns Pamels Aguilers Paedss |



GASTOS DE MARKETING

2008 2009 2010 2011 2012
Especificacion

Revistas Lideres 8.280 8 280 8.280 8.280 8.280
Revistas Diners 12.690 12.690 12.690 12.690 12.690
Volantes 540 540 540 540 540
Radio LA MEGA 13.200 13.200 13.200 13.200 13.200
Publcidad en Internet (CRE) 8.280 8.280 5.280 8.280 5.280
Publicidad en Internet (Comercio 12.420 12420 12.420 12420 12.420
COSTO TOTAL




GASTOS DE ADMINISTRACION

Especificacion
Arendo 600 B0 10 K] A
Lz’ Y T
Agus'* P/l IEET e MM
Telfong 4500 540 A0l 6500 A0
Intemet Sanda ancha ol M [T 40 bl
Gererle General 1200 g 12 {24 127
Disefador Grdfco 12600 L 630 165
Pubicita 120 T2 134 T4 TH!
Miscelénen 200 o L) uy L
Mercaddogn 120 T2 T3] T4 THl!
Persanal Adminsraio 1200 2 124 24 127Y
0

K418

Doy s

ANO 208 A0 109 A0 210 Ao 2t Mo 22
CostoIndirecto de Fabricacion ~ Preciopor  Cantidad anual Costo Anual Canfidad anual Costo Anual Cantidad anual CostoAnual Cantidad anual CostoAnual Canidad anual Costo Anual
(CH) Unidad ~ requerida ~ Toial  requerida  Toll  requerida  Tol  requeida  Toll  requeide  Total
Agua Putadle (Gprmd  1H0md 117000 m3 12850 100m3) 1235  180m3 134 im3 1421
Energa Hlicinca Dok bKn| ST ek GO ] G3ROM] KA GETY Bk TIRY

Fuente: Namina cap. 4 anexos, EMAP (Quitc), Empresa Eléctrica Quito, Andinate
Elaborado por: Diana Pamela Aguiler Paredes



GASTOS DE CONSTITUCION

2008

Especificacion Costo Total $
Escrituras 137,93
Publicacidn extracto en el diario 75,6
Pago Motaria 10,3
Inscripcion compaiiia registro mercantil 26,32
Inscripcion nombramientos gerente general 21,28
Afiliacidn a la Camara de Comercio de Quito 50
Pago Patente Municipal 11.2
Busgueda IEPI Prodepalm g

Honorarios profesionales a abogados 150
Fuente: Cabezas & Wray Asociados
Elaborado por: Diana Pamela Aguilera Paredes



AMORTIZACION GASTOS DE CONSTITUCION

008
Especificacion CostoTotal§ % Uo Dos  Tes  Cutio  Cinco
Escituras ST L L L I A
Publicacion exiracto en el diano 150 W B B Bl Bl 151
Paqo Notara 03 A% 2060 208 206 206 206
Inscripcion compaiia registro mercantil L Y Y Y Y Y
Inscripcion nombramientos gerente general y presidente N0 M| ARG 426 4B 4% 42
Afliacian a la Camara de Comercia de Qo 0 b 1l I 1l I 1l
Pago Patente Municipa 2 % 2 2 2 2 24
Bisqueda IEP! KunstGraph o W 16 18 16 18 16
Honoraros profesionales a abogadas 140 0% il k| il k| il




PRESUPUESTO DE SUMMISTROS D LINPIEZA

Concepto

e (andes ! oy 0 Il I oW 0 My ¥
et 1 ndes e e 1l 0 e W M W N W W 24
Desnare l 20 NW o MWW AW 1 W
(o l L . .
Limpa veog | U Y O
32 alls l L I~
Esingap Impa llzs l Y
Recoed | Y
Trpeat | I
Cepl paa santarcs | 0y i § § i I 4
P 13 Impieza l .
Estba | I
Escumdy | [ Y I
L3 deocatr | I
Papel g paute 12 undts fl 1 Rk 2 kWM oW e 5 b0 § 4N

b Bl N

Fuente: Supermercados Sana Mana
Elaborado por. Dana Pamela Agulera Paredes



PRESUPUESTO DE SUMINISTROS DE OFICINA

10 0 m i i
Concepto
Resmas oz 200 hojas oz page! bond Togr A4 Execuive Plcopiadora 1 5 5 L L o3 i B0
Hos A ] 1 A m o n A w0 A w0 A
Bola Bic e 1 widates) f ] ] [T I T
Lapiz con bomador Evolution | caf de 12 uidades) 1 ! i 1 20 1 pAl) i 20 | 20
Cafa e 100 Cips Sencr 430 o) i wWow [ | 1w
Folders caing mania f50gr. Ofcio 1l 0 0 il 0 2 1M |l k] 1l Ik
Paguete de 25 solves band sin fondo Sy Ofici 1144 cm. ] 05 1 i 100 ! 100 l 100 ] 10
Paue e Stk s 1 EEE 1 1 U 1 W 1 %
Cacho Samsing Epson il I T TN T
Reguado de ot (1000 VA) 1 M 0w 0 W 1m0
Bstrens o 1 IEE 0w 1 w0
Cnetr Sl tpo iz ! T T
Panuets de fictrss ] P B 1wl 1 &l 1 &l 1 &0
Erpapars Mt . M 7 ! i 0 o N
Caa e s ] 1 A A an W omM A A 1w
Pefrado 7 ! 1 1w T w0 w0
Cita solh st conbase ! EEECE N
Cladra 200 3 7 T [T T 0w
W1

Fuents: Megamaxi, Super Paco.
Elaborado por: liana Pamela Aguilera Paredes



