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RESUMEN EJECUTIVO

El nuevo panorama competitivo esta obligando a los administradores a aplicar una
reingenieria en su forma de pensar y adoptar una nueva actitud mental para
evolucionar de la administracion tradicional que no conduce a las empresas a la
competitividad estratégica, a valorar atributos como la flexibilidad, la velocidad, la
innovacion, la integracion, y los desafios que se imponen como consecuencia de
una sociedad en constante cambio, convirtiendo al mundo de los negocios en un
sistema riesgoso, donde las inversiones requeridas para competir en una escala

global son muy altas y las consecuencias del fracaso desastrosas,

Dentro de este contexto, el surgimiento de soluciones innovadoras como son las
oficinas virtuales y oficinas temporales, estan demostrado ser estrategias practicas,
comodas, economicas en el ambito de los negocios, y constituyen el tema del
presente proyecto, que pretende asimilar y adaptar los conceptos antes sefialados a
la realidad de nuestro medio para desarrollar el concepto de servicio de la oficina del

futuro: la oficina virtual.

Se ha identificado un crecimiento importante del sector de la consultoria privada en
el pais, actividad que es realizada por profesionales independientes de una variedad
de campos que trabajan desde sus hogares, pequefios empresarios que no
disponen de suficiente capital para instalar una infraestructura fisica costosa o
asumir costos fijos elevados al comienzo de sus operaciones, ejecutivos que
emplean gran parte de su tiempo en viajar o visitar clientes, personas y empresas
gue tienen su sede fuera de la ciudad de Quito, 0 negocios que deben mantenerse
separados de sus otras actividades. Todo este sector requiere de una solucion que

le permita orientar sus esfuerzos hacia aquellos factores clave para su negocio sin
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tener que preocuparse ni incurrir en costos derivados del arrendamiento de una
oficina, ni la contratacion de personal, con salarios y prestaciones sociales que
conllevan riesgos laborales, servicios publicos indispensables para la actividad

empresarial.

Mediante una investigacién de mercados a través de encuestas a visitantes que
estan de paso por la ciudad por asuntos de negocios, y a consultores privados de la
ciudad de Quito, socios de la Asociacién de Compafiias Consultoras del Ecuador
(ACCE) se identifico una demanda de 90% de los referidos servicios, 60% de los
cuales prefieren el servicio de oficina virtual y el 40% de la oficina temporal. En
vista de que en la ciudad de Quito en la actualidad no existe oferta de dichos
servicios, constituye ésta una gran oportunidad para desarrollarlos, para lo cual se
ha determinado captar el 0.94% de la demanda de las oficinas virtuales y el 0.27%

de oficinas temporales.

Para el efecto, se propone la creacion de Officenter, a constituirse como una
Compaiiia de Responsabilidad Limitada, compuesta por 10 socios capitalistas, la
misma que debera estar ubicada en la zona norte de la ciudad, cerca de
instituciones bancarias, comerciales, hoteleras. La oficina virtual ofrecera a los
clientes, mediante el pago de una comoda cuota trimestral, la oportunidad de
disponer de una direccion comercial prestigiosa con una linea telefénica privada y
disfrutar de todas las ventajas de una oficina propia con personal calificado que se
encargara de la atencion telefonica, recepcion de correspondencia y asistencia
administrativa profesional, para disponer de mayor tiempo y recursos en la atencién
de su negocio o actividad desde su hogar, fuera de la ciudad y hasta fuera del pais,
con la ventaja de pagar solo por el servicio que utiliza y por el tiempo que sea
necesario. Asi también se ofreceran oficinas confortablemente amobladas para que
puedan ser ocupadas por dias o por el tiempo que sea necesario, en un ambiente
acogedor, con servicios de conectividad a Internet y equipos de Ultima generacién.
Se pondra a disposicion una pagina Web para facilitar la reservacion y contratacion

de los servicios con la opcion de conocer las instalaciones y mas servicios mediante
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un tour virtual con imagenes en movimiento. Los servicios desarrollados pretenden
satisfacer todas aquellas necesidades identificadas en la investigacién de mercado,
destacandose la flexibilidad en el tiempo de uso asi como en los espacios

requeridos.

La innovacion y el mejoramiento continuo como parte de la filosofia organizacional
contribuiran a la eficiencia en los procesos para la satisfaccion de las necesidades

de los clientes, y el logro de una ventaja competitiva.

Por el alto porcentaje de demanda insatisfecha, la viabilidad de este proyecto y las
posibilidades para crecer y posicionarse en el mercado nacional y latinoamericano
son muy favorables. Para el primer afio de operaciones se preveé instalar 10 oficinas
profesionales, proyectando un incremento a 16 oficinas al afio 3. La inversion
inicial requerida para la implementacion del proyecto seréa financiada el 73% con

capital propio y el 27% a través de un préstamo bancario.

El proyecto es técnica, economica y financieramente viable, y generara beneficios a

SuUS Ssocios inversionistas, en forma sustentable.

14



Objetivos

Objetivo General
Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de una Empresa que preste los

servicios de oficinas temporales y virtuales.

Objetivos Especificos
Estudio de Mercado: Realizar un estudio de mercado analizando la oferta y

demanda de estos servicios

Estudio Técnico: Realizar un estudio técnico para determinar los procesos de
produccion de servicios y requerimientos de recursos para la implementacion de una
Empresa que ofrece servicios de oficinas temporales y virtuales en la ciudad de
Quito.

Estudio Organizacional: Definir la estructura organizacional de la Empresa.

Estudio Financiero: Aplicar criterios de evaluacion financiera para medir la viabilidad

del proyecto.
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CAPITULO I. ESTUDIO DE MERCADO

1.1.- Objetivos del Estudio de Mercado

Determinar el potencial del mercado para la creacion de una empresa que preste los

servicios de oficinas temporales y virtuales.

Determinar el potencial de la oferta:

- Identificar los servicios de la competencia, cuantificarlos y determinar su ubicacion
geografica.

- Determinar las caracteristicas de los servicios que ofrece la competencia, canales

de distribucion, precio, estrategias de promocion y publicidad.

Determinar el potencial de la demanda:

- Identificar las actitudes, conductas, motivaciones y datos demograficos del
mercado para la creacion de una Empresa que preste los servicios de oficinas
temporales y virtuales.

- Identificar la capacidad, voluntad y poder de compra de los posibles clientes de

oficinas virtuales y temporales.

1.2.-Estructura del Mercado

1.2.1.- Analisis Histérico
El trabajo es una actividad que ha existido desde los inicios de la humanidad, sin

embargo la historia de las organizaciones y de su administraciéon comienza en
tiempos mas recientes. Haciendo un breve analisis de la historia de la
Administracion, su desarrollo fue escaso hasta el siglo XX, desde entonces son
evidentes etapas de notable desarrollo e innovacién. A finales del siglo XIX y hasta

comienzos del siglo XX, la sociedad funcionaba de manera completamente
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diferente. Las organizaciones eran pocas Yy pequefias, predominaban los pequeios
talleres, los artesanos independientes, las pequefias escuelas, los profesionales
independientes (médicos y abogados, que trabajaban por cuenta propia), las tiendas
y negocios de barrio, etc. Entre los aportes mas importantes realizados a favor de
la administraciénl estan personajes como F. Taylor considerado el “padre de la
administracion cientifica” que en 1903 publica su famosa obra “Principles of
Scientific Management”, e hizo énfasis en la importancia del incremento de la
productividad asi como la necesidad de seleccionar y capacitar cuidadosamente al
personal para que estén aptos para laborar en forma eficiente.

También Henri Fayol, considerado el padre de la teoria moderna de la
administracion operacional, al observar que los principios de la administracion no
son absolutos sino flexibles, formula 14 principios basicos de la administracion?:
Division del trabajo, autoridad y responsabilidad, disciplina, unidad de mando,
unidad de direccion, subordinacion del interés individual al general, remuneracion
del personal, centralizacion, jerarquia, orden, equidad, estabilidad del personal,
iniciativas, union del personal. Estos principios son indispensables en una empresa
y pueden ser aplicables en todo tipo de negocios u organizaciones, sin importar su

ambito o actividad: comerciales, politicas, filantropicas, religiosas, militares, etc.

Cuando comenzaron a producirse los cambios en el entorno en el que se mueven
las organizaciones a partir de los afios setenta del siglo XX, se empezo a
cuestionar sobre la capacidad de los enfoques que se habian estado aplicando en
la teoria y en la practica de la administracion desde principios de siglo. Por tal
motivo, Peter Drucker expreso 3: "Hacia fines de la década del sesenta, o principios

de la del setenta, comenzaba a verse claramente que el conocimiento en que se

1 KOONTZ Harold, WELHRICH Heinz, ADMINISTRACION Una Perspectiva Global, décima edicion,
McGraw-Hill, 1994, México, capitulo 2.

2 publicacion inicial en francés con el titulo “Administration Industrielle et Générale” en 1916

3 DRUCKER Peter, LA GERENCIA, Tareas, responsabilidades y practica, Editorial. El Ateneo, 1973, Buenos
Aires, Pag. 20.
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basaba el boom de la administracion ya no bastaba. Inclusive en la mayoria de las

areas basicas se manifesto la necesidad de nuevos conocimientos”.

Drucker ademas lleg6 a la conclusion de que la administracion cientifica ya no podia
aportar una mayor productividad y que era necesario que los administradores

cambien sus esquemas y renueven sus conocimientos a gran velocidad.

Los modelos convencionales de administracion se caracterizaron por mantener un
estilo eficientista, burocratizado, rigido y dependiente. Las limitaciones principales
de las teorias que orientaban el pensamiento y la practica de la administracion hasta
ese entonces, concluian que: estaban centradas "hacia adentro” de la organizacion,
abordaban aspectos especificos del trabajo de administracion, estaban muy
sesgadas por situaciones coyunturales del momento en que fueron formuladas, su
preocupacion central era optimizar los procesos gerenciales internos, poca
importancia de la influencia del entorno considerandolo como algo relativamente

estable y predecible.

El mundo de los negocios, contrario a lo que sucede con las ciencias exactas, se
caracteriza por cambios acelerados que transforman con rapidez el entorno en el
gue se mueven las organizaciones. Lo que en el pasado dio resultado, no significa
gue necesariamente lo dara en un futuro dificil de predecir. La velocidad de la
innovacion tecnoldgica lleva a la rapida obsolescencia del conocimiento; los
descubrimientos cientificos y técnicos son superados con gran rapidez. Esto es
aplicable también con el conocimiento vigente en el campo de la administracion. Las
etapas por las cuales atraviesan las organizaciones son cada vez mas cortas.
Muchos conceptos, teorias y herramientas del "management” han sido importados
de otras disciplinas como: las ciencias militares, la ingenieria, la economia, la
psicologia, la sociologia, etc. De ahi la importancia de comprender y aceptar tanto
las limitaciones como las ventajas del entorno de la direccion, buscar en otras
disciplinas con experiencia, conocimientos y enfoques mas amplios que puedan ser

Gtiles tanto para la interpretacion tedrica de algunos fenébmenos como para la
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formulacion de estrategias y la toma de decisiones y acciones practicas. Dadas las
nuevas reglas de juego a nivel mundial, es prioritario para las organizaciones y sus
directivos ser mas eficientes, productivos, flexibles y autbnomos. En las dos Ultimas
décadas, los conceptos tradicionales de administrar los negocios han sido cambiados
por conceptos como Calidad total, Benchmarking, Outsourcing, Integracion, entre

otros.

La Integracion de funciones, segun Hitt-Ireland-Hoskisson? “es una actividad que
esta tomando cada vez mayor importancia en los Ultimos afios. Aunque se la habia
reconocido desde hace tiempo, en la practica recién se la empez6 a aplicar luego
de la relevancia de la organizacion horizontal. En el pasado, la innovacion interna
se hacia en serie, pero ahora, es de forma paralela a través de equipos en los que
participan todas las funciones. La integracion de todas las funciones apoyada por
estos equipos puede contribuir a reducir el tiempo que una empresa necesita para
introducir productos o servicios innovadores en el mercado, mejorar su calidad y

ayudar a crear valor para sus clientes”.

En el pasado, actividades como el instalar y amoblar una oficina, seleccionar el
personal, contratar servicios de comunicaciones, de informacion, y su
mantenimiento mensual requerian de una programacion muy exhaustiva, de
disponibilidad de tiempo y conllevaban altos costos operativos, sin embargo, en la
Ultima década estas actividades estan siendo simplificadas y reemplazadas tras el
surgimiento del servicio de la oficina virtual y temporal, como la solucion para lograr
la eficiencia, productividad, flexibilidad y autonomia de los ejecutivos del nuevo
milenio. Las oficinas virtuales y temporales empezaron a cambiar la modalidad en
gue trabajan las personas debido a las facilidades y servicios que ofrece,
permitiendo a los usuarios reducir gastos de montajes e instalaciones fisicas que en

cierto sentido no generan valor real.

4 HITT Michael, IRELAND R Duane, HOSKISSON Robert E, Administracion estratégica-Competitividad y
conceptos de globalizacion, Tercera edicion, ,Internacional Thomson Editores, S.A. de C.V., 1999, México, P&g.
486,
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En este contexto, el mercado de oficinas virtuales y temporales en la ciudad de

Quito es nuevo y no existe informacion histérica de su oferta y demanda.

Es importante destacar que la actividad productiva en nuestro pais esta en proceso
de reactivacion luego de la crisis econdmica del afio 1999. Segun estadisticas del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) consultadas via Internet>, el
sector de mayor crecimiento es el de Servicios , que en el 2004 contaba con 975
establecimientos a nivel nacional, para el afio 2005 se incrementd, a 992 con un
crecimiento del 1.74%, seguido por el sector comercial que registra el 1.68% de
crecimiento, y el sector Manufactura con un escaso 0.07% de crecimiento, el sector
de la Mineria no registré crecimiento, siendo las provincias de Pichincha y Guayas
las que registran una mayor participacion, seguidas de Azuay y Manabi,
evidenciando un ambiente favorable en la actividad empresarial.

Tabla N° 1.1
Relacion de Crecimiento de Establecimientos por Sector
Afio Comercio Manufactura Mineria | Servicios
2004 1129 1513 51 975
2005 1148 1514 51 992
% Crecimiento 1.68% 0.07% 0.00% 1.74%

Elaborado por: Miriam Manosalvas
Fuente: INEC

1.2.2.- Analisis de la situacion actual del mercado

Por medio de revistas especializadas, Internet e investigacion telefénica en fuentes
como el Ministerio de Turismo, Agencias de Viajes, Organizaciones Privadas, se
determind que no existe la oferta de servicios de Oficina Virtual. No existen

empresas especializadas que ofrezcan este servicio.

5 Pagina web; www.inec.gov.ec Triptico “La Actividad Industrial en el Ecuador: 2004-2005”
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El servicio de Oficina Temporal es ofertado por un hotel de categoria superior de la

ciudad.

Por otra parte, los principales Hoteles de la ciudad ofrecen a sus clientes el servicio
de “Business center” o salas provistas de computadoras con conexion a Internet,
como un servicio complementario. El concepto de servicio de los “Business Center”
gue ofrecen los Hoteles, difiere del concepto de Business Center que se utiliza a

nivel empresarial donde este servicio tiene caracteristicas mas amplias.

En cuanto a la demanda, por consultas en diferentes medios informativos, se
considera que hay una gran cantidad de profesionales que ejercen una actividad
independiente, negocios que funcionan desde el hogar, empresas pequeinas y
medianas que estan en proceso de constitucion, ejecutivos que emplean gran parte
de su tiempo en viajar o visitar a sus clientes, personas y empresas que tienen sus
sedes fuera de Quito y que desean contar con una presencia comercial en la ciudad,
personas que desarrollan nuevos proyectos y negocios que deben mantenerse

separados de sus otras actividades.

Todo este sector, integrado por personas y empresas pequefias o medianas no
estan en capacidad de hacer grandes inversiones estableciendo una oficina
tradicional, y requieren por lo tanto de una solucién que les permita orientar sus
esfuerzos hacia aquellos factores claves para su negocio, sin tener que preocuparse
ni incurrir en los costos generados por arriendo de oficina, servicios publicos,

salarios y prestaciones sociales de personal, ni riesgos laborales.

1.2.3.- Analisis de las tendencias del mercado

La Empresas competitivas tienden a adoptar el Outsourcing como una estrategia
gue les permite reducir costos operativos, se esfuerzan por mantener una imagen

corporativa a la altura de sus negocios, prefieren compartir una de las tendencias de
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reingenieria de mayor éxito en el mundo donde el principio de simplificar para crecer
prevalece. De ahi que el surgimiento del servicio de Oficina Virtual y Temporal,
primero en los Estados Unidos y ahora en una gran cantidad de paises, estan
demostrando ser la solucion para empresarios y organizaciones que prefieren
disponer de oficinas y areas totalmente equipadas y listas para trabajar sin tener
gue movilizarse, buscan optimizar el tiempo sin distraer su concentracion en
problemas de oficina, y aspiran mantener sus costos fijos al minimo para crear una

efectiva ventaja competitiva.

El avance y diversidad de las comunicaciones y tecnologia de microcomputadoras,
software, multimedia, bases de datos, Internet, Intranet, redes, estan siendo
impulsadas por este hecho y tienen un gran impacto en la herramientas que se
emplean para seguir siendo competitivos, y prepararse para un futuro que se ve

cada vez mas incierto, pero que marcaran la pauta de la oficina del futuro.

Por eso, el enfocar todos los esfuerzos partiendo de las necesidades de los
clientes, sera lo Unico que permitira a las organizaciones y empresarios llegar y
mantenerse en el mercado futuro y lograr la innovacién que demandan los cambios
cada vez mas acelerados.

En la ciudad de Quito, a partir del 2003 se produce un incremento de visitantes por

asuntos de negocios, segun estadisticas del Ministerio de Turismo®.

Los profesionales de Consultoria a nivel individual registran igualmente un
importante crecimiento, siendo éste un sector creciente que cada vez tiene una
mayor participacion en la actividad empresarial, segun informacion proporcionada
por la Asociacion de Compaiiias Consultoras del Ecuador (ACCE), que esta
integrado por profesionales independientes de todos los campos que ejercen su

actividad en la mayoria de casos desde sus hogares.

6 Encuesta de Turismo Receptor, por motivo de visita, segmento aéreo,(julio 2002-junio 2003)
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Estas tendencias hacen prever que el potencial del mercado de oficinas virtuales y
temporales tiene una buena oportunidad para desarrollarse en la ciudad de Quito si

es que se ajusta a sus requerimientos y exigencias.

1.3.-Caracterizacion del Servicio

1.3.1.- Caracteristicas del Servicio

En un Hotel de categoria superior de la ciudad se ofrece el servicio de oficinas y
salas de sesiones temporales amobladas, con la opcion de utilizar equipos,
ayudas audiovisuales, conexion a Internet, servicios secretariales, los mismos que

estan a disposicion de huéspedes y no huéspedes, se rentan por horas y dias.

Ademas, los principales hoteles de la ciudad a través de “Business Center”
instalados como un servicio complementario para sus huéspedes, ofrecen el uso de
computadoras de escritorio, conexion a Internet y asistencia secretarial, dentro de
un espacio fisico compartido, con tarifas por horas. Las Incubadoras de Empresas
Emprender, CONQuito y de la Universidad San Francisco ofrecen a nuevos
microempresarios y empresas que necesitan fortalecimiento empresarial, el servicio
de uso temporal de un espacio fisico compartido debidamente equipado y habilitado
con servicios de conexion a Internet, teléfono, fax, asistencia secretarial, asi como

asesoramiento empresarial permanente.

Los Cyber Cafés ubicados a lo largo de la ciudad, son salas equipadas con
computadoras con conexion a Internet, acceso a impresoras, fax, cabinas
telefonicas, servicio de fotocopiado, bebidas gaseosas, y snacks, a disposicion del
publico en general, aunque sus clientes son en la mayoria estudiantes de colegio y

universidad, sus tarifas se aplican por Hora de uso o fracciones.
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1.3.2.- Clasificacion por su Efecto

Por su efecto, los servicios se clasifican en 3 grupos:

Oficina Temporal: es un servicio ofertado por un hotel de la ciudad que permite a los
usuarios trabajar en un ambiente comodo y con privacidad, sin embargo los clientes
no cuentan con asistencia secretarial, linea telefénica dedicada, servicio de
mensajeria, ademas el servicio de conexién a Internet, uso de equipos, parqueadero
tienen costos extra, dispone solo dos oficinas y por tratarse de establecimientos
hoteleros en la facturacion se grava el 10% de servicios a mas del IVA, lo cual

encarece el servicio.

Los Business Center o Centros de Negocios de los Hoteles: los clientes tienen
acceso a equipos con conexion a Internet y asistencia secretarial, pero por tratarse
de areas comunales donde el espacio fisico es compartido, no ofrecen privacidad a

los usuarios.

Servicio de apoyo a Microempresarios: conocidas como Incubadoras de Empresas
facilitan a pequefios microempresarios el uso de equipos, conexion a Internet,
asistencia secretarial pero no permiten a los usuarios disponer de privacidad por ser

areas comunales donde el espacio es compartido.
Servicio de Internet: A través de Cyber Cafés, ofrecen a los usuarios el servicio de

computadoras con conexion a Internet y otros servicios complementarios, pero no

ofrecen privacidad, ademas se ha convertido en un servicio de uso popular.

1.3.3.- Servicios Complementarios y/o Sustitutos

Entre los servicios sustitutos estan los siguientes:
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Alquiler de oficinas tradicionales: suple el requerimiento de infraestructura fisica
desde donde laborar, que incluya mobiliario, equipamiento, personal y de servicios
bésicos, etc.

Los Business Center de los hoteles: suplen la necesidad de disponer de un
equipo de informética para establecer comunicacion u obtener informacion por

Internet.

Servicios de Incubadoras de Empresas: suple la necesidad de espacio, servicios

y asistencia administrativa compartida a nuevos negocios.

Locales de Internet o Cyber cafés: suple el requerimiento de disponer de una
computadora para realizar trabajos informaticos, establecer comunicacion y/u

obtener informacion por Internet, imprimir y fotocopiar documentos.

Oficinas con base en el hogar: suple el requerimiento de disponer de una oficina a

bajo costo.

Entre los servicios Complementarios se consideran los siguientes:
Servicio de Internet: se lo ofrece a través de un Proveedor de Internet y

proporciona una comunicacion electronica agil y econdmica a los clientes.

Servicio telefonico: es ofrecido a través del proveedor directo tanto de telefonia
fija como de telefonia celular y contribuyen a optimizar las comunicaciones del

servicio esencial.

Bar, alimentos y bebidas para reuniones de trabajo: facilita la estancia de los

clientes y sus invitados ofreciendo un valor agregado al servicio esencial.

Servicio de correo expreso: optimiza el servicio esencial facilitando el envio de

correspondencia nacional e internacional de los clientes.
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Servicio de transporte: facilita la movilizacion de los clientes fordneos que estén

en la ciudad ofreciendo mayor comodidad y seguridad al usuario.

Servicio de fotocopiadora: facilita el fotocopiado de documentos al alcance del

cliente.

1.4.-Investigacion de Mercado

Respecto a la demanda de servicios, de acuerdo con los objetivos del estudio de
mercado y en base a informacion secundaria obtenida del Ministerio de Turismo, de
la ACCE, la Camara de Comercio de Quito, se identificaron segmentos de
profesionales que ejercen una actividad independiente, negocios con base en el
hogar, empresas pequefias y medianas que estan en proceso de constitucion,
ejecutivos que emplean gran parte de su tiempo en viajar o visitar a sus clientes,
personas y empresas que tienen sus sedes fuera de Quito y que desean ampliar su
presencia comercial, personas que desarrollan nuevos proyectos y negocios que

deben mantenerse separados de sus otras actividades.

Este sector, integrado por personas, y empresas pequefias y medianas no estan en
capacidad de hacer grandes inversiones estableciendo una oficina tradicional, 0 no
disponen de una infraestructura fisica adecuada para poder realizar sus negocios y
requieren por lo tanto de una solucion que les permita orientar sus esfuerzos hacia
aquellos factores esenciales para su negocio sin tener que preocuparse ni incurrir
en los costos generados por: arriendo de oficina, equipamiento, servicios publicos,

salarios y prestaciones sociales de personal ni riesgos laborales.

Por la naturaleza del problema de decision, se hace necesario recopilar datos
primarios cuantitativos, respecto a las actitudes, sentimientos, ideas, conductas y
apreciaciones de empresarios y consultores independientes respecto a los servicios

de oficinas virtuales y temporales, como una alternativa de solucién a sus
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requerimientos, a fin de poder desarrollar los servicios que se ajusten a las

exigencias de estos segmentos de mercado.

Por lo tanto los objetivos de la investigacién de mercado son:
= Conocer las preferencias y necesidades de servicios de pequefios y
medianos empresarios, y consultores privados, para realizar sus actividades

profesionales en la ciudad de Quito.

= |dentificar sus actitudes hacia los servicios de oficinas virtuales y oficinas

temporales.

= Conocer la voluntad de compra de los servicios de oficinas virtuales y

oficinas temporales.

= |dentificar la frecuencia de uso de estos servicios y los precios que estarian

dispuestos a pagar.

= Conocer las preferencias de medios publicitarios y de promocion donde

quisieran informarse de estos servicios.

En cuanto a la oferta, no existe en el mercado local empresas que ofrezcan el
Servicio de Oficina Virtual. Se realizara una investigacion personal de campo
disimulada en un Hotel de la ciudad para conocer con mayor detalle los servicios de

Oficina Temporal que ofrecen.

1.4.1.- Segmentacion del Mercado

El mercado de la demanda esta integrado por dos segmentos:
= Visitantes que llegan a la ciudad por negocios o trabajo: compuesto por
hombres o mujeres, con educacidon superior o técnica, de un nivel

socioeconébmico medio alto, de diferentes profesiones, que ejercen
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actividades como Empresarios o Consultores, que residen en provincias o
en el extranjero y que vienen con frecuencia a la ciudad para realizar
contactos de negocios o a visitar clientes.

= Consultores Locales del Distrito Metropolitano de Quito, compuesto por
hombres o mujeres con educacion superior, de un nivel socioeconémico
medio alto, que ejercen una actividad independiente desde sus hogares, que
desarrollan nuevos proyectos 0 negocios que requieren mantenerse

separados de sus otras actividades.

El segmento del mercado de la Oferta estd compuesto por un Hotel de categoria
superior de la ciudad.

1.4.2.- Definiciéon del Universo

De acuerdo con la segmentacion realizada en el numeral anterior, los Universos de

los dos segmentos son:

Visitantes que llegan a la ciudad por negocios o trabajo, el marco muestral utilizado
es la informacién proporcionada por 10 Hoteles de Categoria Superior, que registran
169.028 visitantes durante el 2006, de los cuales, el 43.55% corresponde a
ejecutivos que llegan por negocios, por lo que el universo de los Visitantes que

llegan a la ciudad por negocios es de 73.527 personas.

Consultores Independientes del Distrito Metropolitano de Quito: el marco muestral
utilizado es el numero de Socios Individuales de la Asociacion de Compafias
Consultoras del Ecuador “ACCE” identificAndose este universo en 2.399

Consultores al afio 2006.

El Universo de la Oferta es un hotel de la ciudad que ofrece el servicio de Oficinas

Temporales.
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1.4.3.- Seleccion de la Muestra

Para el calculo del tamafio de la muestra para la demanda, se necesita conocer el
universo de la poblacidn, las probabilidades “p” y “q”, y el error de estimacién que es
un valor que tiene relacion inversa con el tamafio de la muestra.

Para determinar “p” y “q” se realizé un estudio piloto con 20 personas entre
visitantes que llegan a la ciudad por negocios, y entre consultores locales. El
resultado obtenido en el primer caso fue que un 90% de los encuestados
expresaron su voluntad para utilizar los servicios propuestos (P =0.90), y el 10% no
van a utilizar dichos servicios (Q =0.10). En el segundo caso, un 95% de los
encuestados expresaron su aceptacion, (P = 0.95), y el 5% expresaron su no

aceptacion a utilizar dichos servicios (Q = 0.05)

Para la seleccion de la muestra se ha considerado los siguientes parametros.
Nivel de Confianza. = 95%

Error. = 5%

Con la informacion anteriormente mencionada se aplica la siguiente formula para

obtener la muestra de la poblacion:

_ Zz(pquN)
e2(N-1)+2z2(pxQq)

n

Célculo de la muestra para el segmento de Visitantes que llegan a la ciudad por

negocios, donde:

n = Tamafio de la muestra
Zc = Valor de Z critico, correspondiente a un valor dado del nivel de confianza, El
nivel de confianza es de el 95% por lo que Zc sera igual a 1,96.
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p = Proporcion de éxitos de la poblacion, dicha proporcion es de 90%.

g = Proporcion de fracasos de la poblacién, dicha proporcién es de 10%.

e = Error en la proporcion de la muestra, la misma sera del 5%

N = Tamafio de la poblacion de visitantes que llegan a la ciudad por negocios
(73.527)

Entonces:
n=1.962(0.90 x 0.10 x 73.527) + 0.053(73.527 — 1)+1.962 (0.90 x 0.10)
n =138

Para determinar el tamafo de la muestra del segmento de consultores locales del

Distrito Metropolitano de Quito se aplica la misma formula, donde:

n = Tamafio de la muestra

Zc = Valor de Z critico, correspondiente a un valor dado del nivel de confianza, El
nivel de confianza es de el 95% por lo que Zc sera igual a 1,96.

p = Proporcion de éxitos de la poblacion, dicha proporcién es de 95%.

g = Proporcion de fracasos de la poblacion, dicha proporcion es de 5%.

e = Error en la proporcion de la muestra, la misma sera del 5%

N = Tamafio de la poblacion de visitantes que llegan a la ciudad por negocios
(2.399)

Entonces:
n=1.962(0.95 x 0.05 x 2.399) + 0.052(2.399 — 1) + 1.962 (0.95 x 0.05)
n=71

Con respecto a la oferta, como el Universo lo integra un hotel de la ciudad, se

realizarad un Censo.

1.4.4.- Disefio delos Instrumentos de Investigacidon

30



Como existen dos segmentos de mercado objetivo, la investigacion se realiza a

través de dos tipos de encuestas:

Para los Visitantes que llegan a la ciudad por negocios o trabajo se aplica una
Encuesta Personal con un cuestionario estructurado que incluye preguntas cerradas
(de seleccidn, de opcién multiple, escalas de Likert, escala de raz6n matematica) y
preguntas abiertas, como son las de identificacién de la Ocupacion entre
Consultores o Empresarios, Lugar de Residencia a clasificarse entre Nacionales o
Extranjeros, Preferencia de tiempo de uso, y Capacidad de pago tanto de la oficina
virtual como de la oficina Temporal. (Anexo N° 1)

Para los Consultores Nacionales se aplica una Encuesta Telefonica, con un
cuestionario estructurado muy similar al de los Visitantes, excluyendo unicamente
dos preguntas abiertas que se refieren de Ocupacion y Lugar de Residencia, porque

esta informacion ya esta definida en este segmento de mercado . (Anexo N° 2)

En los dos cuestionarios, la unidad basica de tiempo sefalada para estimar la
periodicidad de uso y capacidad de pago de la Oficina Virtual es “Trimestral” por
cuanto es el tiempo minimo que justifica la contratacion de este servicio por sus

caracteristicas especiales.

Para la investigacion de la oferta a aplicarse al Hotel que ofrece el servicio de
Oficinas Temporales, se realiza a través de una entrevista personal con identidad

oculta simulando ser un cliente, mediante preguntas abiertas.

1.4.5.- Investigacion de Campo

A los visitantes que llegan a la ciudad por negocios o trabajo se realizan encuestas
personales en la sala de preembarque nacional e internacional del Aeropuerto de
Quito. Para identificar si son elementos de la poblacion objetivo, a través de un

“muestreo por juicio” se seleccionan alas personas y se les consulta si la razén de
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su estadia en la ciudad es por asuntos de negocios. En caso afirmativo, se les
solicita cortésmente la colaboracion para realizar la encuesta, y se les formula las
preguntas del cuestionario, registrando sus respuestas en dicho documento. Para
cumplir con esta actividad fue necesario obtener por parte de la CORPAC”’ un pase
especial para que el encuestador tenga acceso a dichas salas por tratarse de areas
restringidas. El encuestador fue previamente capacitado para abordar a los
encuestados y llenar los cuestionarios con las respuestas receptadas.

A los consultores locales se aplica la encuesta telefénica, seleccionandolos a través
de un muestreo aleatorio sencillo a quienes se les solicita la colaboracion para
realizar la encuesta, se les lee el cuestionario para obtener sus respuestas que van

contenidas en dicho documento.

Para la investigacion de la oferta a aplicarse al Hotel que ofrece el servicio de
Oficinas Temporales, se realiza a través de una entrevista personal con identidad

oculta simulando ser un cliente, mediante preguntas abiertas.

Para la investigacion de la oferta, se visita personalmente el Swissotel con
identidad oculta simulando ser cliente, se realizara la investigacion del servicio de
Oficina Temporal, condiciones del servicio, precios, requisitos, a través de

preguntas abiertas.

1.45.1.- Procesamiento de la Informacion

Una vez obtenida la informacién se validaron los datos de los cuestionarios, se
constat6 que la cantidad de cuestionarios estén acordes con el tamafio de las
muestras, y se les asigno un valor numérico a cada cuestionario en orden
ascendente En el caso de la muestra de los Visitantes que llegan a la ciudad por
negocios 06 trabajo fue del 001 al 138, y en el caso de los Consultores locales fue del
Olal 71.

7 Corporacién Aeropuerto de Quito
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Se asignaron cédigos numéricos a cada respuesta de las preguntas cerradas y los
datos fueron ingresados en forma metédica en el programa SPSS 11.0 segun el
codigo numeérico de cada respuesta, y por separado para los dos estratos de

muestra.

En las preguntas abiertas de Ocupacioén de los visitantes que llegan a la ciudad por
negocios se los clasifico como Consultores o Empresarios, igualmente en la
pregunta del Lugar de residencia se los clasific6 como Nacionales o Extranjeros,
se les asigno un coédigo numeérico a cada grupo el cual fue aplicado a cada
respuesta. En las preguntas abiertas sobre la preferencia de tiempo de uso y
capacidad de pago de la Oficina Temporal las respuestas tienen una variedad de
tiempos y precios respectivamente, éstos son ingresados de la misma manera, y
para el proceso de tabulacion se establecen frecuencias de observacion individual
y de intervalos. Luego se procedi6 a la tabulacion en Hoja electronica Excel,
aplicando la tabulacion unidireccional8 y cruzada, tablas de distribucion de

frecuencias, y graficas de barras y circulares segun la respuesta obtenida.

La pregunta del Origen de los visitantes que llegan al pais por negocios o trabajo,
se aplico la tabulacion unidireccional, se realizé una tabla de distribucion de
frecuencia que permite determinar el porcentaje de los visitantes que son nacionales
y de los extranjeros, esta informacion se traslad6 a una grafica circular que permite
observar claramente las proporciones de los Visitantes Nacionales y de los

Extranjeros, en porcentajes.

Al igual que la anterior, la Ocupacién también se realiz6 a través de la tabulacién
unidireccional en una tabla de distribucion de frecuencia que permite determinar el

porcentaje de visitantes que son Consultores y los que son Empresarios, con esta

8 Es Ia clasificacion de variables sencillas existentes en un estudio, segUn definicion de Hair Joseph F. Jr., .Bush
Robert P., Ortinau David J., Investigacién de Mercados, McGraw-Hill Interamericana Editores, Segunda
Edicion, 2004, Pag. 509.
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informacion se realiz6 una gréfica circular que refleja las proporciones que de los

Consultores y de los Empresarios encuestados.

Se realiz6 una tabulacién cruzada del Origen y Ocupacion de los visitantes en una
tabla de distribucion de frecuencias, la cual permitié determinar el porcentaje de
Consultores Nacionales y Extranjeros, asi como los Empresarios Nacionales y

Extranjeros.

Pregunta 1: Calificacion del grado de importancia (del 1 al 5) de los servicios que
requieren disponer los encuestados cuando realiza sus actividades profesionales en

la ciudad de Quito.

El cuestionario se tabulé en forma unidireccional. Se realiz6 primero una tabla de
distribucion de frecuencia de cada servicio, cuyos resultados obtenidos en
porcentajes segun el grado de importancia se trasladaron a graficos de barras que
ilustran la informacion en frecuencia y porcentajes segun la importancia. Se realizo
ademas un gréfica de barras que ilustra todos los servicios con el puntaje total de
importancia alcanzado, asi se puede determinar jerarquias de valor de cada
servicio, desde el de mayor hasta el de menor importancia. También se realizé un
grafico de barras con la suma de los dos calificaciones que son importantes (4 y 5),
aplicados a todos los servicios, el cual permite identificar aquellos que son
verdaderamente importantes para los encuestados y por ende para la poblacion

obijetivo.

Pregunta 2: Se refiere a la Voluntad de uso de los servicios de OFICINA VIRTUAL y
de OFICINA TEMPORAL. Los resultados de esta pregunta se tabulan en una tabla
de distribucién frecuencia unidireccional, en la cual se determina el porcentaje de

aceptacion de los servicios, la cual se visualiza en un grafico de pastel.

Pregunta 3: Preferencia de Servicios de Oficina Virtual y Temporal, se tabula en

una tabla de distribucion frecuencia unidireccional logrando determinar el porcentaje
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de preferencia de cada uno de estos servicios, los mismos que se trasladan a una

grafica de barras donde se observa el tamafio de preferencia de cada servicio.

Pregunta 4: Periodicidad de uso de la Oficina Virtual, se tabula de forma
unidireccional en una tabla de distribucion de frecuencias con el fin de determinar
los periodos de tiempo de mayor preferencia: trimestral, semestral y anual. Esta
informacion se traslada a una gréafica de barras donde se puede apreciar la

informacion en preferencias de tiempo y frecuencias.

Pregunta 5: Voluntad de tiempo de uso de la Oficina Virtual en el lapso de un afio,
con la tabulacion unidireccional en una tabla de distribucion de frecuencia se
determina la periodicidad de uso de estos servicios en una afo, segun las opciones

sefaladas: de 1 a 4 veces. Esta informacion se ilustra en una gréafica de barras

Pregunta 4 y 5: Se aplica la tabulacion cruzada entre la periodicidad y el tiempo de
uso, con lo cual se determina en una tabla de distribucion de frecuencias la
periodicidad de uso en un afio, por trimestres, semestres y anual. Esta informacion
se traslada a 3 graficas de barra que ilustran claramente la preferencia de tiempo y

periodicidad de uso en un afo.

Pregunta 6: Capacidad de Pago trimestral de la Oficina Virtual, se tabula en forma
unidireccional en una tabla de distribucion de frecuencias por observacion individual
de la cual se determina la Media, Mediana, Moda, también se realiza una tabla de
distribucion de intervalos de frecuencia de la cual y Media Ponderada. La tabla de
distribucion de intervalos de frecuencia se utiliza para realizar un grafico de barras
donde se ilustran los 6 intervalos de valor sefialados en porcentajes y sus

frecuencias.

Pregunta 7a: Voluntad de tiempo de uso de Oficina Temporal en un afio: con la
tabulacion unidireccional en una tabla de distribucién de frecuencia se determina la

periodicidad de uso de una oficina temporal por horas, dias, semanas y meses,
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durante una afo. Esta informacién se traslada a una grafica de barras donde se
aprecian las preferencias de cada unidad de tiempo en porcentajes. Se elaboran
adema@s tablas de distribucion de frecuencias de Horas, Dias, Semanas y Meses
para determinar los porcentajes de uso de cada periodo, los mismos que se ilustran
en graficas de barras.

Pregunta 7b: Capacidad de pago de una Oficina Temporal segun la unidad de
tiempo seleccionada, Se aplica la tabulacion cruzada con la pregunta anterior, y en
una tabla de distribucion de frecuencias se obtiene la capacidad de pago de una
oficina temporal de acuerdo con la unidad de tiempo seleccionada en la pregunta 72,
esto es por horas, dias, semanas y meses. Se determinan la Media, Mediana, Moda
y Media Ponderada, del valor de cada unidad de tiempo seleccionados que estan
dispuestos a pagar los encuestados. La tabla de distribucion de frecuencia permite
realizar las diferentes graficas de barras donde se ilustran en porcentajes los precios

tanto por horas, dias, semanas y meses al aflo que estan dispuestos a pagar.

Pregunta 8: Preferencias de medios publicitarios para informarse de los servicios,
aplicando la tabulacion unidireccional en una tabla de distribucion de frecuencia se
determina las preferencias de los medios publicitarios donde los encuestados
prefieren informarse de estos servicios, con esa informacién se realiza una grafica
de barras donde se aprecia en porcentajes las magnitudes de cada medio
preferidos.

La informacion obtenida del censo realizado en el Swissotel respecto al servicio de

Oficina Temporal, se ingresa en un documento de Word.

1.45.2.- Analisis de los Resultados

De la investigacion realizada en los dos estratos del mercado objetivo (Anexo N° 3 'y

4), se desprenden los siguientes resultados:
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Origen de los Visitantes: ElI 35% de los visitantes son Empresarios Nacionales y

el 35% son Consultores Extranjeros.

Los servicios con mayor grado de importancia en los dos estratos encuestados son:
Servicio de Internet, Impresion de Documentos, Linea telefénica Local, Oficina
Privada Amoblada, Direccion comercial para sus contactos de negocios, disponer de
una Sala de Sesiones, Asistencia Administrativa, Suministros de Oficina,
Computadora y Mensajeria. Local. Para los Visitantes también es importante
contar con servicio de Transporte, y menos importante los servicios de Fax,
Teléfono celular temporal, Snacks para reuniones de trabajo y Correo. Para los
Consultores Locales en menor grado de importancia estan los Servicios de Correo,

Fax, y Snacks para reuniones de trabajo.

Voluntad de Uso: La aceptacion de uso de los Servicios propuestos es altamente
favorable. Entre los Consultores Locales es del 94% de aceptacion, y entre los

Visitantes el 90% .

Preferencia de Servicios: EIl Servicio de mayor preferencia es la Oficina Virtual
con el 64% por parte de los Consultores Locales y el 60% por parte de los
Visitantes. En cambio el 40% de Visitantes y el 36% de Consultores prefieren el

Servicio de Oficina Temporal.

Oficina Virtual: Periodicidad y Tiempo de Uso en un afio por parte de los
Visitantes: Aunque hay una mayor aceptacion del uso trimestral de este servicio
con el 49%. de los cuales el 28% lo utilizaria durante dos trimestres y tan solo el 4%
lo utilizaria durante los 4 trimestres del afio, sin embargo el 36% de la aceptacion
Semestral es mas significativa, si bien tan solo el 18% lo utilizaria durante 1
semestre, pero un 19% lo utilizaria los dos semestres del afio superando
grandemente al 4% que lo haria durante los 4 trimestres, lo cual asegura en ese
porcentaje el contar con clientes fijos durante todo un afio. El 15% prefiere utilizar

en forma anual, que sumado al 19% que lo contrataria durante los dos semestres
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del afo, y al 4% durante los 4 trimestres aseguran un 38% de posibilidad de contar

con clientes fijos durante todo un afio usando este servicio.

Oficina Virtual: Periodicidad y Tiempo de Uso en un afio por parte de los
Consultores Locales. De igual manera, hay una mayor preferencia por el servicio
trimestral con el 44% , de estos el 28% lo utilizaria por dos trimestres , y apenas el
2% lo haria durante todo el afio. En cambio, del 37% que prefiere el uso semestral,
el 21% lo haria durante 1 semestre, y el 16% lo contrataria por un afio. Sin
embargo un 19% prefiere utilizarlo en forma anual, que sumado al 2% trimestral y al
16% semestral asegura la posibilidad de contar con un 37% de usuarios fijos

durante todo un afio.

Capacidad de pago trimestral de Oficina Virtual:  El 50% de los Visitantes, y el
58% de los Consultores Locales tienen mayor aceptacion por el intervalo de precio
ubicado entre $ 501 a $ 700, cuya media es de $600.

Voluntad de tiempo de uso de Oficina Temporal: Tanto los Visitantes como
Consultores Locales tienen una mayor voluntad de uso por Dias que registran el 70
y 75% respectivamente. El 69% de los Visitantes |lo hara de 1 a 25 dias al afio,
frente al 84% de los Consultores que lo utilizara de 15 a 45 dias al afio. Por
Semanas, del 16% de los Visitantes que lo prefieren, el 63% lo hara entre 1 a 6
semanas al afio, igualmente del 17% de los Consultores el 75% lo hara de 1 a 6
semanas. Por Horas, del 12% de los Visitantes, el 67% lo hara de 1 a 60 dias al
afo; del 8% de los Consultores, el 50% prefieren de 1 a 60. Por meses, solo el

2% de los Visitantes y lo hara por 4 meses al afio.

Capacidad de Pago de Oficina Temporal: Por Horas, del 12% de los Visitantes
gue lo prefiere, el 83% esta en capacidad de pagar entre $ 5 a $8, en cambio del
8% de los Consultores que prefiere por Horas, el 100% puede pagar $5. Por Dias,
del 70% de los Visitantes que lo prefiere, el 54% puede pagar entre $ 25 a $ 30. Del

75% de los Consultores Locales que lo prefiere, el 89% tiene capacidad de pago de
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entre $25y 30 por dia. Por Semanas, del 16% de los visitantes que lo prefiere, el
75% se ubica en el intervalo de precio entre $ 150 a $ 200 por semana, Del 17% de
los Consultores, el 100% tiene capacidad de pago de entre $ 150 a $ 200. Por
Meses, solo entre el 2% de los Visitantes lo prefiere y su capacidad de pago es de
$400 por mes.

Preferencias de Medios publicitarios donde obtener informacion de los
Servicios: Tanto los Visitantes como los Consultores Locales prefieren en un 52% y
50% respectivamente informarse a través de una pagina web y periédicos de
circulacion nacional. En menor escala, los visitantes también prefieren las Revistas

de Aerolineas, y los Consultores prefieren ademas el correo directo.

La investigacion realizada permitio confirmar que los dos segmentos de mercado
encuestados tienen una amplia necesidad de servicios para cumplir con mayor
eficiencia sus actividades empresariales y profesionales en la ciudad de Quito, por
lo que los servicios propuestos permitiran suplir dichas necesidades, por lo que
expresan una mayoritaria aceptacion y voluntad de uso, siendo el servicio de Oficina
Virtual el de mayor aceptacion (60%) con la posibilidad de contar con un 37% de
usuarios fijos durante un afio, por lo tanto el enfoque del negocio seran las Oficinas
Virtuales que van de la mano de las Oficinas Temporales (40% de aceptacion)
debido a que algunos de los servicios que conforman la Oficina Virtual se
constituyen en el eje de la Oficina Temporal. Entre los servicios relevantes por el
grado de importancia expresados y que deben ser desarrollados con eficiencia son:
oficinas y sala de sesiones amobladas, direccidbn comercial para sus contactos de
negocios, servicio de Internet de banda ancha, lineas telefénicas locales,
asistencia administrativa personalizada, servicio de impresion de documentos,
suministros de oficina. Entre los servicios que se pueden tercerizar o subcontratar
por que tienen menor grado de importancia estan los servicios de: computadoras,
correo, mensajeria local, snacks o catering , transporte para los consultores y

empresarios nacionales y extranjeros, y teléfonos celulares temporales para uso
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solo de los visitantes extranjeros. El servicio de transmision y recepcion fax se lo

debe hacer a través de Internet para evitar la compra del equipo y reducir costos.

En cuanto al servicio de Oficina Temporal, el uso por Dias tiene mayor preferencia
con un promedio del 86% para utilizarlo entre 1 a 45 dias al afio, en menor escala
esta el uso por Semanas, con mayor preferencia para usarlo de entre 1 a 6

semanas al afo.

También se identificé que el medio mas apropiado para anunciar los servicios para
los dos segmentos de mercado es a traves de una pagina Web, en el cual se debera
poner especial atencion, ademas de las revistas de aerolineas para el segmento de

Visitantes y el Correo Directo para los Consultores locales.

1.5.- Analisis de la Demanda

1.5.1.- Clasificacion de la Demanda

La clasificacion de la demanda, en base a la investigacion de mercado realizada, se
hace en funcién de los Servicios requeridos por los dos segmentos de mercado
identificados: Consultores Locales y Visitantes que llegan a la ciudad por negocios o
trabajo, considerando es una demanda insatisfecha por cuanto no hay oferta de

estos servicios en el mercado:

Servicio de Oficinas Virtuales: es la necesidad de los segmentos citados, de
disponer de una direccion comercial principal que esté unida a sus empresas,
negocios o actividades, incluida una gestion telefénica y manejo de correo de
manera profesional que opere como el enlace con sus clientes en esta ciudad, con
herramientas de telecomunicaciones y canales electronicos eficientes para no
perder oportunidades de negocios que son vitales para su actividad, todo esto a

través de una infraestructura fisica confortable, con personal calificado, linea
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telefénica exclusiva para su negocio, un 6ptimo servicio de Internet, y otros

servicios que complementan la funcionalidad de este servicio.

El servicio de Oficina Temporal, y Sala de sesiones privadas, son areas
confortablemente amobladas y listas para su uso en el momento y por el tiempo que
sea necesario, con acceso a Internet de banda ancha, y servicios opcionales como
son; una linea telefénica, asistencia administrativa personalizada, uso de impresora,
suministros de oficina, para laborar como si estuvieran en su propia oficina. Este
servicio es ideal para reuniones de negocio, de trabajo, de capacitacion,

presentaciones comerciales, etc.

Otros Servicios Complementarios: Servicio de transporte para los viajeros que
llegan a la ciudad por negocios, teléfono celular temporal para los viajeros
extranjeros, servicio de snacks para reuniones de trabajo, servicio de correo

expreso, mensajeria local, etc.

De los resultados obtenidos, se concluye que de los visitantes que llegan a la ciudad
por negocios, el 54.3% son Empresarios y Consultores Nacionales y el 45.7% son

Empresarios y Consultores Extranjeros.

1.5.2.- Factores que Afectan ala Demanda

= Lainformacién de los servicios es muy importante para un mayor conocimiento y
aceptacion, si esta al alcance de la poblacidn objetivo hay mayor posibilidad de
gue lo decida utilizar. Si por el contrario desconoce del servicio y sus beneficios,
buscara servicios sustitutos e impedird que tengan acceso y se beneficien de
este servicio.

= (Calidad de los servicios: La necesidad de estos servicios estara determinada por
los horarios, tecnologia, profesionalismo, puntualidad y precision, capacidad,
confort, flexibilidad, entre los mas importantes. Si la calidad no satisface las

exigencias del usuario hay menos probabilidades de que lo vuelva a contratar, y
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peor aun, lo divulgard en su entorno como una experiencia negativa. De la
calidad de los servicios dependera el uso, la repeticion y fidelidad de los clientes.
El precio de los servicios es un factor importante que influird en la decision de
uso, especialmente en el caso de los Consultores que dependen de
presupuestos mas limitados por la intermitencia de su actividad.

La ubicacion de los servicios es un factor determinante y dependiendo de su
cercania a lugares de interés como aeropuerto, hoteles, sector financiero,
bancario y comercial, atraera o alejara a la demanda.,

La situacion politica del pais es un factor que incide en la estabilidad social,
juridica, econémica, productiva, y afecta positiva o negativamente la demanda.
Cualquier crisis politica conduce a una recesion de la actividad productiva y
comercial del pais, considerados ejes importantes del negocio. Lo contrario
produciria un incremento en la productividad, generando mayor crecimiento en
la actividad comercial y empresarial que favoreceria a la demanda de los
Sservicios.

Cambios de tendencias: El mercado de oficinas virtuales y temporales tiene
futuro en la medida en que se adapte a los cambios tecnoldgicos y nuevas
tendencias de administracion del sector empresarial, considerados como

aspectos clave de estos servicios.

1.5.3.- Comportamiento Histérico de la Demanda

En vista de que no existe en el mercado la oferta de los Servicios de Oficinas

Virtuales y Oficinas Temporales, no hay informacion histérica de la Demanda.

Para el efecto, se considerara informacién histérica del comportamiento de los dos

segmentos de mercado objetivo. Segun informacion proporcionada por la ACCE el

numero de Consultores Individuales en el pais en los Ultimos afios, es el siguiente.
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Gréfico N° 1.1
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Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: ACCE

Como se puede apreciar, en el afio 2004 los Socios individuales de la ACCE

ascendian a 1.920. En el 2005 es de 2.207 con un crecimiento del 15% respecto al

afo anterior, y en el 2006 es de 2.399, con un incremento del 8.7%.

Segun informacion obtenida del Ministerio de Turismo, de los extranjeros que

ingresan al pais, el 40% ingresan via aérea por el aeropuerto de Quito, de éstos

alrededor del 20% corresponde a ejecutivos o0 empresarios que llegan por negocios.

Es asi que en el 2002, este segmento es de, 54.637 y para el 2006 ascienden a

70.194 en el afio 2006, como se puede apreciar en la siguiente tabla:

Tabla N° 1.2

Entrada de Extranjeros al pais
Ao Total Pichincha Por negocios
2002 682,962.00 273,184.80 54,637
2003 760,776.00 304,310.40 60,862
2004 818,927.00 327,570.80 65,514
2005 860,784.00 344,313.60 68,863
2006 877,425.00 350,970.00 70,194
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Elaborado por: Miriam Manosalvas
Fuente: Ministerio de Turismo

Grafico N° 1.2
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Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Ministerio de Turismo

1.5.4.- Demanda Actual del Servicio

Tomando como fuente la informacion histérica de la demanda del Grafico 1.1y de la
Tabla 1.2, se realiza la proyeccion de la demanda actual y la demanda futura para

los proximos 5 afios. Se plantean los siguientes métodos para el efecto:

El Método de Regresion Lineal: Se utiliza el método de los minimos cuadrados

para estimar la ecuacién lineal que mejor se acople a la relacion entre las variables
observadas. Este método permite que la linea de regresion mejor ajustada, reduzca
al minimo la suma de desviaciones cuadraticas entre los valores reales y estimados

de la variable dependiente para la informacién muestral.

El método de regresidn logaritmica: Muestra una variacion porcentual constante

en cada periodo.
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Se considera conveniente la aplicacion del método de regresion lineal, por cuanto es
el que permite alcanzar el mayor valor del coeficiente de correlacién R* respecto al

método de regresion logaritmica, y facilita informaciéon mas conservadora.

Como se aprecia en la siguiente Tabla, sumando los dos segmentos de mercado,
entre Consultores Locales y Visitantes que llegan a la ciudad por negocios, la

poblacion objetivo actual asciende a 78.403 personas.

Tabla N° 1.3
Poblacién
Afo Visitantes Consultores Total
2007 75,749 2,654 78,403

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Informacién histérica de la demanda

De la citada poblacion y en base a los resultados de la investigacion de mercado
realizada, los dos segmentos mencionados tienen una amplia necesidad de los
servicios de oficina virtual y de oficina temporal para cumplir con mayor eficiencia
sus actividades empresariales y profesionales en la ciudad de Quito, esta demanda
es del 90%, de los cuales, el 60% corresponde a oficina virtual con 42.501

personas, y el 40% equivalente a 28.168 personas requieren la oficina temporal.

Tabla N° 1.4
Proyeccién Demanda Actual entre Visitantes y Consultores
Afio Proyeccion R.Lineal Demanda O. Virtual O. Temporal
Demanda 90% 60% 40%
2007 78.403 70.669 42.501 28.168

Elaborado por: Miriam Manosalvas
Fuente: Informacién histérica de la demanda

Como se identificd en la investigacion de mercado, existe ademas la demanda de
servicios complementarios, los mismos que no ameritan ser desarrollados o

implementados por la complejidad y costos, sin embargo se ofreceran a los clientes
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mediante la subcontratacion de estos servicios a proveedores locales
especializados. Estos son: servicio de transporte local, teléfonos celulares
temporales, servicio de snacks para reuniones de trabajo, servicio de mensajeria

local, y correo expreso nacional e internacional.

1.5.5.- Proyeccién de la Demanda

En base a la informacién histérica sefialada en el numeral 1.5.3, se realizé la
proyeccion de la demanda de los dos segmentos analizados, para los proximos 5
afos, aplicando el método de regresion lineal, en vista que ofrece datos mas

conservadores y realistas.

Para el segmento de los visitantes que llegan a la ciudad por negocios, los

resultados se aprecian en la siguiente tabla.

Grafico N° 1.3
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Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Informacioén histérica de la demanda

Tabla N° 1.5
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Proyeccion Demanda Futura de Visitantes que llegan por negocios

ANO Proyeccion % Demanda del D. Oficina Virtual D. Oficina Temporal
Regresion Lineal Crecimiento 90% 60% 40%

2008 79,661 5.2% 71,694 43,017 28,678

2009 83,572 4.9% 75,215 45,129 30,086

2010 87,484 4.7% 78,735 47,241 31,494

2011 91,395 4.5% 82,256 49,353 32,902

2012 95,307 4.3% 85,776 51,466 34,310

Elabo

rado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Informacién histérica de la demanda

La demanda de los servicios para este segmento es del 90%, 60% de los cuales

requieren de oficinas virtuales y el 40% requieren oficinas temporales. En los

proximos 5 afios, la demanda de estos servicios se incrementan en un 19.6%..

Para el 2008, de los 71.964 consultores, 43.017 requieren oficinas virtuales, y

28.678 de oficinas temporales, mientras que para el 2012, de los 85.776

consultores, 51.466 y 34.310 requieren de oficinas virtuales y oficinas temporales

respectivamente.

Para el segmento de los consultores, los resultados se ilustran a continuacion:

Grafico N° 1.4
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Tabla N° 1.6

Proyeccion Demanda Futura de Consultores Locales

ANO Proyeccion R.Lineal % Demanda del Demanda O. Virtual Demanda O. Temporal
Demanda Crecimiento 94% 64% 36%

2008 2,894 9.0% 2,720 1,741 979

2009 3,133 8.3% 2,945 1,885 1,060

2010 3,373 7.6% 3,171 2,029 1,141

2011 3,613 7.1% 3,396 2,173 1,223

2012 3,852 6.6% 3,621 2,317 1,304

El

aborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Informacién histérica de la demanda

En los proximos 5 afios, la demanda de este sector se incrementa en un 33%.. La
demanda de los servicios de los consultores, es del 94%, 64% de éstos requieren

de oficinas virtuales y el 36% requieren oficinas temporales. Para el 2008, 1.741

consultores requieren oficinas virtuales, y 979 de oficinas temporales, mientras que

para el 2012, asciende a 2.317 y 1.304 respectivamente.

A continuacion se ilustra la demanda proyectada del servicio de oficina virtual, que

corresponde al 60% de la poblaciéon objetivo.

Tabla N° 1.7
Demanda Futura de Oficina Virtual V& C
Afio Personas Modulos Crecimiento
60% trimestrales %
2008 44,754 83,005 5.3%
2009 47,014 87,197 5.0%
2010 49,270 91,382 4.8%
2011 51,527 95,567 4.6%
2012 53,783 99,751 4.4%

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Informacién histérica de la demanda

El médulo de este servicio es trimestral, es decir que un médulo seré utilizado

durante tres meses consecutivos. En el afio 2008 se proyecta una demanda de

83.005 médulos de servicio, y se incrementa a 99.751 modulos para el 2012, con un
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crecimiento del 20%. Los usuarios de este servicio para el 2008 seran de 44.754, y
53.783 para el 2012.

El médulo de servicio de la oficina profesional es por dia, cuya demanda futura
proyectada asciende a 814.569 dias durante el afio 2008, incrementandose a

978.060 en el afio 2012., como se ilustra en la siguiente tabla.

Tabla N° 1.8
Demanda Futura de Oficina Temporal V & C
Afio Personas Dias Crecimiento
40% %
2008 29.661 814.569 5,30%
2009 31.146 855.365 5,0%
2010 32.635 896.263 4,8%
2011 34.125 937.161 4,6%
2012 35.614 978.060 4,4%

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Informacién histdrica de la demanda

1.6.-Analisis de la Oferta

1.6.1.- Clasificacion de la Oferta

Se los clasifica por Servicios ofertados:

Oficina Temporal: en la ciudad, solo el Swissotel lo ofrece como un servicio
complementario para sus huéspedes y para cualquier persona que lo requiera 'y
consisten en oficinas y salas de sesiones amobladas, adicionalmente proveen
puntos para conexion a Internet, equipos, asistencia administrativa, linea telefonica.
Las tarifas son por Hora o Dia de uso, la facturacién grava el IVA mas el 10% de

servicios por tratarse de un establecimiento hotelero.
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1.6.2.- Factores que Afectan a la Oferta

La ubicacion: las instalaciones deben estar ubicadas dentro de la zona comercial,

bancaria, financiera, hotelera, de facil acceso vehicular,

Equipamiento y Tecnologia: estar acorde con las nuevas tendencias y herramientas
tecnoldgicas marcara el futuro de los servicios. El equipamiento con tecnologia de

vanguardia es imperativo con el fin optimizar la rapidez y eficiencia de los servicios.

Los precios de los servicios: Los costos del arrendamiento del local, servicio de
Internet, lineas telefonicas dedicadas por conmutador, influyen en la oferta del

servicio.

Servicios Complementarios de alta calidad: Los servicios que se ofrecen como un
valor agregado son importantes para optimizar la funcionalidad de los servicios
esenciales porque deben ser de alta calidad, entre los mas importantes se
destacan el servicio de Internet, servicio de snacks para reuniones de trabajo, asi
como el servicio de transporte y el de teléfono celular temporal para los visitantes de

fuera de la ciudad.

Servicios sustitutos, como los ofrecidos por las Incubadoras de Empresas, o los
Business Center de los Hoteles satisfacen la necesidad de contar con un espacio

fisico y tener acceso a computadoras, Internet, y otros servicios.

Las condiciones econdmicas, politicas y juridicas del pais son importantes para la
estabilidad del sector empresarial que determinan la demanda y consecuentemente
la oferta de los servicios. Al existir un ambiente favorable, el sector productivo y
empresarial se dinamiza generando mayor trabajo en todos los sectores y un clima

apropiado para la oferta de los servicios.
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1.6.3.- Comportamiento Historico de la Oferta

Por informacion obtenida en medios empresariales, se conocié que en el afio 2000
se instalaron las primeras oficinas temporales y virtuales en un Centro de Negocios
privado que contaba con todas las facilidades, equipamiento y servicios, siendo sus
clientes en su mayoria ejecutivos y profesionales extranjeros que llegaban al pais
por negocios y en menor escala los profesionales nacionales independientes, pero
el evento del 11 de septiembre del 2001 impact6 negativamente la demanda de
estos servicios, sumada a la inestabilidad politica y econdémica de nuestro pais, por

lo que el Centro cerro sus operaciones a finales del 2002.

En el 2003 se instalé un nuevo Centro de negocios que aunque pequefo, contaba
con instalaciones confortables y todos los servicios de oficinas temporales y
virtuales, pero por limitaciones financieras y escasa publicidad opero solo hasta el
2004.

Como estos servicios salieron del mercado hace varios afios, no existe informacion
historica cuantitativa de la oferta. De acuerdo con la investigacion de mercado
realizada, se pudo conocer que desde el 2003 el Swissotel ofrece los Servicios de
Oficinas Temporales y Sala de Sesiones, que son rentadas por horas y dias. Las
tarifas por estos servicios que desde esa fecha estan vigentes son: Oficinas
Temporales $ 15 por hora, adicionalmente se presta el servicio de conexion a
Internet, cuyo valor es de $6 por hora. La Sala de Sesiones tiene un costo de $ 30
por hora. Se pudo obtener informacién de la oferta 'y facturacion de estos servicios

de los afios 2005 y 2006, que se ilustran a continuacion:

Tabla N° 1.9
Oferta historica del servicio de oficina temporal
ANO Of. Temporal | Horas de Uso| Sala Sesiones | Horas Uso Total Horas
ambos servicios
2005 $ 17,640.00 1,176 | $ 7,560.00 252 1,428
2006 $ 19,061.00 1,271 | $ 8,169.00 272 1,543 |E1abor

ado por: Miriam Manosalvas
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Fuente: Investigacion de mercado Swissotel

En el afio 2005 se utilizaron 1.176 horas de Oficina Temporal y 252 horas de Sala
de Sesiones. En el 2006 fue de 1.271 horas de Oficina Temporal y 272 horas de
Sala de Sesiones. El total de Horas de Uso por los dos servicios asciende a 1.428
en el afio 2005 y a 1.543 en el 2006.

1.6.4.- Oferta Actual

Como se menciono anteriormente, al momento no existen proveedores del Servicio

de Oficina Virtual.

En cuanto al servicio de Oficinas Temporales, el Swissotel es el unico proveedor de
este servicio. Dispone de 2 oficinas privadas amobladas y 1 Sala de Reuniones con
capacidad para 12 personas. La tarifas de las oficinas es de $ 15 por hora,

adicionalmente se presta el servicio de conexién a Internet, cuyo valor es de $6 por

hora. La Sala de Sesiones tiene un costo de $ 30 por hora.

En el presente afio, siguiendo la tendencia histérica, se prevé 1.365 horas de uso de

las dos Oficinas Temporales, y de 293 horas de uso de la Sala de Sesiones.

Tabla N° 1.10

Oferta actual de oficinas y sala de sesiones
ANO Horas de Uso Horas de Uso |Total Horas Uso
Of. Temporal de los 2 servicios
2007 1.365 293 1658

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Investigacion de mercado a Swissotel

Por tratarse de un establecimiento cuyo servicio esencial es el alojamiento, las

Oficina temporales y Sala de Sesiones se ofrecen como un servicio complementario,
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por lo tanto las condiciones como se promociona este servicio se limitan
exclusivamente a una informacion limitada en la pagina web del hotel. Las tarifas de
estos servicios son altas y son utilizadas por un pequefio sector de ejecutivos
extranjeros y por cortos espacios de tiempo. Para Consultores o Empresarios
nacionales, dichas tarifas son inaccesibles, pues resultaria mas econémico instalar

una oficina tradicional.

1.6.5.- Proyeccion de la Oferta

Tomando en consideracion el comportamiento historico sefialada en el numeral
1.6.3, se realiz6 la proyeccion de la oferta de los servicios de Oficinas Temporales y
de Sala de Sesiones que ofrece el Swissotel, para los proximos 5 afios, aplicando el
“‘Método de Regresion Lineal” que permite estimar la ecuacion lineal mas adecuada
a larelacion entre las variables observadas, se utiliza el método lineal, porque los

resultados son mas realistas, como se aprecia a continuacion:

Tabla N° 1.11

Proyeccion de la oferta de servicio de oficina y sala de sesiones - Swissotel
Afo Horas de Uso | Horas de Uso % Total Horas Uso
O. Temporal | Sala Sesiones| Crecimiento | de los 2 servicios
2008 1.460 313 6,9% 1.773
2009 1.555 333 6,5% 1.888
2010 1.650 354 6,1% 2.003
2011 1.744 374 5, 7% 2.118
2012 1.839 394 5,4% 2.233

Elaborado por Miriam Manosalvas

Fuente: Oferta historica

Como se puede observar, la proyeccion de oferta de los servicios del Swissotel
tanto de oficinas como sala de sesiones es de 1.773 en el 2008, de 1.888 en el
2009, de 2.003, en el 2010, de 2.118 en el 2011, y de 2.233 en el afio 2012.

Grafico N° 1.5
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Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Informacién histérica investigacion Swissotel

En el grafico de barras se aprecia la proyeccion de la oferta para los proximos 5

anos, tanto de los servicios de oficinas como de sala de sesiones, notandose una

mayor oferta de oficinas. En el 2008 se proyecta 1.460 horas de oficinas, frente a

313 de sala de sesiones, las mismas que se incrementan en un 26% hasta llegar a

1.939y 394 respectivamente en el 2012.

1.7.- Determinaciéon de la Demanda Insatisfecha

El balance entre la oferta y la demanda tanto de los servicios de oficinas virtuales

como de oficinas temporales corresponde a la demanda insatisfecha del presente

estudio.

En vista de que no existe oferta del servicio de Oficinas Virtuales, la demanda

insatisfecha se establece en funcion de los resultados obtenidos de la investigacion

de mercado y la proyeccion realizada, y se presentan en la siguiente tabla:

Tabla N° 1.12
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Demanda Insatisfecha de Oficina Virtual

ANO Demanda Demanda por Oferta del | Demanda Insatisfecha
por clientes | Maodulo trimestre senicio Médulo trimestre

2008 44,758 83,005 0 83,005

2009 47,014 87,162 0 87,162

2010 49,270 91,330 0 91,330

2011 51,527 95,497 0 95,497

2012 53,783 99,665 0 99,665

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Proyeccion de la demanda y la oferta

La demanda insatisfecha de este servicio es del 100%. Por mdédulo de servicio en el

2008 asciende a 83.005, y se incrementa paulatinamente hasta alcanzar los 99.665

en el 2012, con un crecimiento del 20%.

Tabla N° 1.13
Demanda Insatisfecha de Oficinas Temporales
Afio Demanda Demanda Oferta Demanda Insatisfecha
personas en Dias En Dias En Dias
2008 29.653 814.569 222 814.347
2009 31.138 855.365 236 855.129
2010 32.626 896.263 250 896.013
2011 34.115 937.161 265 936.897
2012 35.604 978.060 279 977.780

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Proyeccion de la demanda y la oferta

La tasa de la demanda insatisfecha de médulos del servicio de oficinas temporales

y salas de sesiones es del 99.97%. En el afio 2008 es de 814.347 y se incrementa
a 977.780 al 2012, con un crecimiento del 20%.

Tabla N° 1.14
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Demanda insatisfecha a captar

ANO Demanda a captar Oficinas fisicas
O. Virtual O. Temporal O. Temporal

0,94% 0,27%

2008 780 2.492 10

2009

2010

2011

2012

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Proyeccion de la demanda y la oferta

Para el primer afio del proyecto, se considera captar el 0.94% de la demanda
insatisfecha del servicio de oficina virtual que equivale a 780 mddulos de servicio, y
el 0.22% de la demanda insatisfecha del servicio de oficina temporal, que equivale a
2.492 modulos diarios de servicio, para lo cual se requieren instalar la

infraestructura fisica que comprenden 10 oficinas amobladas.

1.8.- Analisis del Precio en el Mercado del Servicio

1.8.1.- Factores que Influyen en el Comportamiento de los Precios

Los costos: el arrendamiento del local implica un costo alto porque debe estar
ubicado en la zona de mayor afluencia comercial, financiera, bancaria, hotelera de la
ciudad, que es la zona de mayor plusvalia; el mobiliario y equipamiento son
aspectos que requieren una inversion costosa pues el confort de las oficinas,
espacio, iluminacion, asepsia, mantenimiento, asi como la tecnologia de vanguardia
en las comunicaciones e informacion son aspectos que determinan la calidad del
servicio; y los costos de servicios como el Internet, que en el Ecuador es uno de los
mas caros de la region, son entre otros, los elementos esenciales para la produccién
de los servicios y que tienen una gran influencia en el comportamiento de los
precios, por tratarse de costos fijos.
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Las estrategias de promocion de los servicios incide en los precios al contemplar
tarifas especiales por penetracidén en el mercado y para estimular la repeticion del
uso de los servicios, tarifas especiales por compras on line o e-commerce.. En la
estrategia de promocion y publicidad el precio se utilizara como una herramienta

para incrementar el interés de la poblacion objetivo.

Asi también, los precios de los diferentes servicios se fundamentan en la capacidad
de pago de la poblacion objetivo identificada en la investigacion de mercado, que

son consistentes con los costos involucrados en la prestacion de los servicios.

1.8.2.- Comportamiento Historico y Tendencias

Al no existir en el mercado el servicio de oficina Virtual, no se dispone de

informacion histérica de los precios de estos servicios.

Los objetivos de la politica de precios se orientaran a obtener utilidades
satisfactorias, que estén consistentes con el nivel de riesgo del negocio. El método
de fijacion de precios se basara en los Costos determinandose los costos fijos y

variables que intervienen en el proceso de prestacion de los servicios.

En funcion de la demanda, partiendo de la alta demanda actual identificada que se
prevé se mantendra en el futuro, podria estimular la entrada de competidores en el
mercado, en tal caso el precio sera un factor importante a considerarse para

responder y mantener una posicion fuerte en el mercado.
Los continuos cambios tecnoldgicos en las comunicaciones que inciden en el precio

de los servicios, deberan ser considerados para estar acorde con las exigencias del

mercado.
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El servicio de Oficina temporal que actualmente tiene solo un proveedor, mantiene
una precio estable que se ha mantenido desde su inicio en el afio 2005, cuya tarifa
es por hora de servicio, esta es de $ 15, el servicio de conexion a Internet es de $6

por hora. La Sala de Sesiones tiene un costo de $ 30 por hora.

1.9.-Mercadeo y Comercializacion

1.9.1.- Estrategias de Servicio

El concepto de las Oficinas Virtuales y Oficinas amobladas temporales atrae a una
nueva generacion de empresarios y consultores que requieren concentrar sus
esfuerzos en ser mas eficientes y competitivos, despreocupandose de actividades
administrativas y costos relacionados con el arriendo de oficinas, mobiliario,
equipamiento, servicios publicos, salarios y compromisos laborales por la

contratacion de personal.

Las estrategias de servicio del presente estudio se basaran en:

1. Enfoque de servicios: ofrecer dos servicios especializados: Oficinas Virtuales
y Temporales dirigidos a un mercado bastante amplio previamente
identificado compuesto de visitantes que llegan a la ciudad por negocios y por

consultores locales.

2. Ofrecer un servicio personalizado, de alta calidad centrado en las

necesidades de los clientes.

3. Posicionamiento del Nombre y Logotipo de la empresa: establecer y
mantener el nombre, logotipo y slogan de la empresa en la mente de los
clientes del mercado objetivo, con un mensaje consistente y que sea de facil

recordacién. Un buen nombre se fija en la mente de los clientes, los motiva a
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comprar un producto o utilizar un servicio, identifica o conduce a los clientes

hacia la compafiia que lo utiliza.

Nombre: Por ser un servicio global, el nombre adoptado es la unién de dos
palabras del idioma inglés, que recogen el concepto de un centro
especializado de oficinas:

Office: oficina
Center: centro

Slogan: “Usted se concentra en su negocio, nosotros hacemos el resto”

{OFFICENTER

“TUSTED SE CONCENTERA EN SUNEGOCIO, NOSOTROS HACEMOS ELRESTO™

Para el cumplimiento de dichas estrategias se dispondra de:
= Aplicaciones tecnologicas de punta, instalaciones modernas y funcionales, vy
personal calificado que permitiran agilidad y precision en los procesos de

prestacion de servicios.

= Ubicacion estratégica de facil acceso, cerca del area financiera, comercial,

hotelera de la ciudad.

= Flexibilidad en espacios y tiempos de servicios, facturacidn solo por los servicios

utilizados, con disponibilidad para uso inmediato.
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El horario normal de atencion al publico sera de lunes a viernes, en jornada Unica
desde las 09HOO hasta 18H00. Para requerimientos especiales se ofreceran
horarios extraordinarios con un recargo en las tarifas de servicios de hasta un 200%
para fines de semana, feriados, u horario nocturno. Para facilitar la contratacion de
los servicios tanto a nivel nacional como fuera del pais, se ofrecera la opcion de e-
commerce a fin de que los prospectos y clientes puedan reservar y pagar con tarjeta

de crédito a través de este medio.

OFICINA VIRTUAL

Ofrece las ventajas de unir una direcciéon comercial principal a la empresa o
negocio del cliente incluyendo una gestion telefonica y manejo de correo de manera

eficiente y profesional.

Incluye los siguientes beneficios a sus usuarios:

Disponer de una direccion comercial en una ubicacion prestigiosa para

insertar en su correspondencia comercial.

= Recepcidn y reenvio de correspondencia (63 documentos por trimestre).

= Nudmero telefonico privado en el que se responde a nombre del cliente con el
saludo que se indigue, o el almacenamiento de mensajes en correo de voz
con configuracion para que el cliente lo revise de manera remota. (2 llamadas

diarias).

= Toma de mensajes telefonicos, que le son transferidos inmediatamente por
uno de los siguientes medios seleccionados previamente: correo electronico,
mensaje a su teléfono celular, o consultando la seccién personal de la pagina

Web de la empresa.
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= Recepcién y transmision de hasta 42 mensajes no acumulables por mes,

126 por trimestre.

= Recepcién de Fax, y reenvio por correo electronico.

= Tarifas preferenciales en suministros de oficina, asistencia administrativa,

mensajeria y correo expreso.

Los requisitos para la contratacion de este servicio son:

Pagina web;

- Llenar el formulario de aplicacion on-line,

- Enviar por correo electronico los siguientes documentos: copia de la identificacion
personal, copia del RUC, o afiliacién a la Camara de Comercio o cuerpo colegiado
del lugar de origen del cliente

- Pagar por el servicio a través de una tarjeta de crédito internacional.

Contratacion directa:

- Firmar el contrato de servicios, por duplicado

- Presentacion de los siguientes documentos: copia de la identificacion personal,
copia del RUC o afiliacion a la Camara de Comercio o cuerpo colegiado del lugar
de origen del cliente

- Pagar con tarjeta de crédito, cheque personal, o en efectivo.

OFICINAS PROFESIONALES:

Alquiler de areas amobladas, ideales para sostener reuniones de negocios, juntas
de trabajo, capacitaciones, entrevistas, presentaciones comerciales, dentro de un

ambiente de trabajo profesional y funcional, con condiciones flexibles de
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arrendamiento, en tiempos de uso y espacios requeridos. Las oficinas se
suministran con el mobiliario segun las necesidades particulares de cada cliente,
partiendo de configuraciones basicas sugeridas. EI mobiliario adicional puede
instalarse con un costo extra, asi como servicios de asistencia administrativa para
elaboracién e impresion de documentos, transmision de fax, fotocopias, etc.

Comparte las areas de recepcion, instalaciones sanitarias, area de cafeteria.

Esta modalidad de servicio ofrece 3 opciones:

= Oficina Individual: cuenta con estacion de trabajo individual, con espacio para
dos visitantes, extension telefOnica, acceso a Internet de banda ancha,

acceso a la red local para compartir archivos y utilizar impresoras.

= Oficina Multiple: Con capacidad de hasta 6 puestos de trabajo en cubiculos,
con extensiones telefénicas, acceso a Internet de banda ancha, acceso a la

red local para compartir archivos y utilizar impresoras.

= Sala de Sesiones: con capacidad de hasta 12 personas, con acceso a
Internet de banda ancha, acceso a la red local para compartir archivos y
utilizar impresoras, con facilidades para instalacion de equipos de proyeccion,

de videoconferencia, y zona de refrigerio.

Estos servicios estan disponibles previa reservacion con 24 horas de anticipacion,
a través de pago directo, o la firma de un voucher en blanco como garantia de la

reserva, 0 reservacion on-line garantizada con una tarjeta de crédito.

Requisitos para la contratacion de los servicios:

Pagina web;
- Llenar el formulario de Reservacién on-line,

- Confirmar la reserva con el nimero de una tarjeta de crédito internacional.
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- Copia de identificacién personal al momento de uso de la oficina.

Contratacién directa a través de la Ejecutiva de Ventas:
- Firmar el formulario de Reservacion, por duplicado
- Firmar un voucher de garantia

-Copia de identificacion personal.

Forma de pago:
El cliente podré realizar el pago mediante una tarjeta de crédito, con cheque

personal, o en efectivo.

SERVICIOS DE SOPORTE: Son servicios que seran subcontratados a
proveedores externos, segun los requerimientos existentes, excepto el servicio de

Asistencia Administrativa que sera atendido por personal propio,

- Alquiler de teléfonos celulares temporales

- Alquiler de computadoras portatiles laptop

- Alquiler de proyectores, pantallas, equipos de videoconferencia
- Servicio de snacks para reuniones de trabajo

- Servicio de transporte local

- Servicio de asistencia administrativa personalizada

- Suministros de oficina, fotocopias

- Correo expreso, mensajeria local

1.9.2.- Estrategias de Precios

Los objetivos de la politica de precios se orientaran a obtener utilidades
satisfactorias, que estén consistentes con el nivel de riesgo del negocio. El método
de fijacion de precios se basara en los costos tanto fijos como variables que

intervienen en el proceso de prestacion de los servicios.
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Considerando que los servicios a ofrecer son nuevos en el mercado especialmente

en lo que respecta a Oficinas Virtuales que no hay competidores en el mercado, y

las Oficinas Temporales solo existe un competidor, las estrategias de precios que se

ha disefiado son:

Generar una oferta de valor para los clientes, considerando que sus
decisiones se rigen por el nivel de rentabilidad y beneficios que esperan
alcanzar y al significativo ahorro en costos monetarios y no monetarios al
disponer de servicios que estan listos para su uso y que solo pagan por el

tiempo y servicio que utilizan.

Fijacion de precios por penetracion en el mercado: Descuento del 3% por la

contratacion durante el primer semestre de operaciones.

Fijacion de precios promocionales: Descuento del 3% por la contratacion y
pago del servicio semestral, descuento del 5% por pago del servicio anual, a

fin de estimular un mayor tiempo de uso.

Precios especiales para asociaciones u organizaciones: realizar convenios
con gremios de profesionales, asociaciones, hoteles, ofreciendo el 5% de

descuento para sus socios o clientes.

Tabla N° 1.15
ESTRATEGIA DE PRECIOS OFICINA VIRTUAL*
Categorias de precios $ Descuento | Descuento
5% 3%
Precio nominal para aplicar descuento 185,0
Precio normal 176,2
Precio por pago servicio semestral -179,4
Precio por pago servicio anual 176,2
Precio pago por e-commerce 176,2

Los valores no incluyen el IVA.

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Costos fijos y variables
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Tabla N° 1.16

ESTRATEGIA DE PRECIOS OF. PROFESIONAL
Tipo de Oficina $
Oficina Individual 41
Oficina Multiple * 10
Sala de Sesiones * 20

* Precio por persona
Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Costos fijos y variables

El Servicio de Oficinas Profesionales incluye 3 tipos basicos de Oficina, cuyas tarifas

son por Dia.

Las tarifas de Oficina Multiple y de Sala de Sesiones se aplican por persona. La
Oficina multiple tiene un precio de $ 10 por persona, minimo 4 personas. La sala

de sesiones es de $ 20 por persona, minimo 4 personas

SERVICIOS DE SOPORTE: Las tarifas de estos servicios se describen a

continuacion.

Tabla N° 1.17
TARIFA DE SERVICIOS DE SOPORTE

SERVICIO VALOR $

Asistencia Administrativa, valor hora 4.00
Mensajeria local, valor hora 2.00
Impresion de Documentos, valor hoja 0.10
Fotocopias b/n, valor por hoja 0.06
Fotocopia a color, valor por hoja 0.70
Llamadas locales, valor minuto 0.15
Llamadas a lineas celulares, valor minuto 0.50
Alquiler de laptop 40.00
Alquiler de proyector 50.00
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Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Proveedores

Los servicios de teléfono celular temporal, snacks para reuniones de trabajo, correo
expreso, y transporte local seran subcontratados a proveedores especializados, con
quienes se negociaran las tarifas a fin de obtener precios preferenciales.

1.9.3.- Estrategias de Plaza

- La venta y la entrega o prestacion de servicios se hara por medios directos, sin

utilizar intermediarios o otros canales de distribucion.

- Por la naturaleza de los servicios, el contacto con los clientes es en un espacio
virtual y en tiempo real. En el caso de las Oficinas Virtuales, los canales utilizados
para la entrega del servicio son las telecomunicaciones, tanto por teléfono como por
Internet, el cliente no esta fisicamente en el Centro de Negocios donde se originan
los servicios, pero los recibe a través de los medios y canales indicados, en
cualquier lugar donde se encuentre. En el caso de las Oficinas Profesionales, el
contacto es directo y en tiempo real, pues el cliente recibe los servicios en las
instalaciones del Centro de Negocios. Por ser un servicio de alto contacto, las
facilidades que se ofrecen se caracterizan por su ubicacion estratégica, confort y
funcionalidad de las instalaciones y personal especializado.

- Rapidez de respuesta, Y flexibilidad en horarios y tiempos de uso. Los servicios de
oficinas profesionales estaran a disposicion del cliente 1 hora después de la
contratacion del servicio. Los servicios de oficinas virtuales estaran disponibles en

forma inmediata.

- Los clientes podran conocer las instalaciones por medio de Internet, realizando un
tour virtual en la pagina web del Centro, ilustradas en imagenes y fotografias de las

instalaciones y areas de interés.
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- Servicio de e-commerce: a través de la pagina web de Officenter, los visitantes de
este sitio tendran la opcién de reservar, contratar y pagar con tarjeta de crédito por

los servicios requeridos.

- También pueden visitar personalmente el Centro para conocer las instalaciones,
informarse y contratar los servicios, donde el personal de ventas les atendera

directamente.

- Para ofrecer informacion de los servicios del Centro de Negocios, se negociara con
los principales Hoteles de la ciudad y Aerolineas para que puedan facilitar
informacion y realizar el contacto con el Centro entre sus clientes interesados,
estableciéndose una relacion de interés y beneficios mutuos, como tarifas

especiales en alojamiento, pasajes aéreos y servicios del Centro de Negocios..

- También se estableceran convenios con Camaras de Comercio provinciales,
Asociaciones de Profesionales de diferentes campos como la ACCE, a fin de ofrecer

beneficios adicionales o tarifas preferenciales para sus socios.

1.9.4.- Estrategia de Promocién

El eslogan propuesto “Usted se concentra en su negocio, hosotros hacemos el
resto” se incluira en todas las piezas publicitarias que se han disefiado, enfocando el
mensaje en la versatilidad, flexibilidad y comodidad de los servicios. Las siguientes

estrategias se han disefiado para el efecto:

- Lanzar una camparia de publicidad y de promocién por penetracién en el mercado
gue tendra como objetivos: potenciar el conocimiento de los servicios e incentivar
su uso. La promociéon consistird en ofrecer un mes de gratuidad por la contratacion

de un afo de cualquiera de los Planes de Oficina Virtual, la misma que tendra una
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vigencia de 6 meses a partir de la apertura del Centro de Negocios. Esta campafia

se realizara en los medios indicados en la siguiente tabla.

- A través de una pagina web funcional y creativa, se ofrecera informacion de todos
los servicios, con la opcidn de realizar un tour virtual, de reservar y comprar
cualquiera de los servicios por este medio. Por este medio se anunciara la
promocion adoptada por penetracion en el mercado: por la contratacion de un afo
de cualquiera de los Planes de Oficina Virtual el cliente recibira un mes de
gratuidad en el servicio, asi como el 5% de descuento por pagos on line. . Esta
promociéon tendra una vigencia de 6 meses a partir de la apertura del Centro.

Tabla N° 1.18
ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD - PLAN DE MEDIOS

MEDIOS Calendario Ediciones | Valor Unit. Valor Total
Correo electrénico Trimestral 4 $ 100 | $ 400
Revista de Abordo AVIANCA Mensual 2 $ 2500 |$ 5.000
Revista de Abordo COPA Mesual 2 $ 2500 |$ 5.000
Revista de Abordo TAME Mensual 3 $ 1.500 | $ 4.500
Revista Diners Bimensual 2 $ 2500 |$ 5.000
Inclusion en sitios web de interes Permanente $ 600
Disefio de Artes Una sola vez $ 500 | $ 500
Total $ 21.000 |Ejaborado

por: Miriam Manosalvas

Fuente: Proveedores, investigacion directa

- Se realizaran las siguientes actividades de Relaciones Publicas para la
inauguracion del Centro de Negocios: Boletines y Rueda de Prensa para dar a
conocer la inauguracion del Centro de Negocios, y un Coctel de Inauguracion en las
instalaciones del Centro, con invitados especiales como Empresarios del Sector

Comercial y Turistico, Autoridades Locales, Medios de Comunicacion, etc.

Tabla N° 1.19
PLAN DE RELACIONES PUBLICAS
Actividad Invitados
Coctel de Lanzamiento 100
Rueda de Prensa - TV-Radio-Prensa 20
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Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: investigacion directa

CAPITULO Il.- ESTUDIO TECNICO

2.1.-Tamaio del Proyecto

2.1.1.-

Factores Determinantes del Proyecto
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21.1.1.- Condicionantes del Mercado

Un condicionante del mercado es la alta demanda insatisfecha, que en el caso del
servicio de Oficinas Virtuales es del 100% de la poblacion analizada, y de Oficinas
Temporales es del 99.7% para los proximos 5 afios. Se considera la conveniencia
de desarrollar los referidos servicios para satisfacer el 0.94% de la demanda de
oficinas virtuales, y el 0.22% de las oficinas profesionales o temporales, como se

presentan a continuacion:

Tabla N° 2.1
Demanda insatisfecha a captar
ANO Demanda a captar Oficinas fisicas
O. Virtual O. Temporal O. Temporal
0.94% 0.27%
2008 780 2,492 10
2009
2010
2011
2012

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Demanda y oferta

Los recursos financieros son una limitacion por la costosa inversion que implica
instalar una infraestructura fisica y tecnologica de grandes dimensiones para cubrir
una demanda tan amplia, por tal razén se ha considerado conveniente desarrollar
los servicios para una pequefia porcion de la poblacién objetivo, a fin de ofrecer un
servicio de calidad. Para prestar el servicio de oficinas profesionales se necesitan
instalar 8 oficinas, para cubrir apenas el 0.22% de la una demanda insatisfecha.

2.1.1.2.- Disponibilidad de Recursos Financieros

Los recursos financieros necesarios para la implementacion de los servicios,
incluyendo el capital de trabajo para los 4 primeros meses, seran solventados el
73% a través de una participacion societaria, y el 23% mediante un préstamo
bancario para fines comerciales. Por lo tanto se determina que existe disponibilidad
de los recursos financieros requeridos para el desarrollo del proyecto.

70



2.1.1.3.- Disponibilidad de Mano de Obra

La Mano de Obra requerida para la prestacién de los servicios esta compuesta por
Personal Operativo: Secretarias y Operadoras telefénicas; Personal Administrativo:
Gerente, Ejecutiva de Ventas y Auxiliar de Mantenimiento. Existe en el mercado
local la mano de obra calificada requerida, el proceso de seleccion y reclutamiento
se canalizara a través de anuncios en un periédico local. Dadas las condiciones del
mercado laboral, segin las estadisticas del INEC obtenidas a través de Internet9, en
la ciudad de Quito el indice de desempleo es del 7.9% y el subempleo global
asciende a 49.10%, aspecto que se considera favorable para acceder a mano de
obra calificada que esta subempleada, por lo tanto no hay limitantes en la
disponibilidad de mano de obra.

2.1.1.4.- Disponibilidad de Insumos y Servicios

Existen en el mercado local suficientes proveedores y distribuidores especializados
en la provision de insumos y materiales de oficina. Igualmente existen proveedores
de servicios basicos, servicio de telefonia, Internet de alta velocidad, a quienes se
les puede calificar y seleccionar como proveedores segun la conveniencia de
Officenter, y en base a una negociacion de precios, asistencia técnica, y formas de
pago, en funcién de la demanda prevista.

Consecuentemente no existen limitantes y mas bien existe la disponibilidad

necesaria de insumos y servicios requeridos para la ejecucién del proyecto.

2.1.1.5.- Disponibilidad de Tecnhologia

Considerando que la tecnologia en telecomunicaciones es la herramienta clave para
la prestacion de los servicios, se ha determinado que el mercado local cuenta con

proveedores de equipos de telefonia y comunicaciones computarizados con

9 www.inec.gov.ec, Indicadores del Mercado laboral por ciudades principales a marzo 2006
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tecnologia IP, opciones de mensajeria unificada, correo de voz, lineas conmutadas,
red inalambrica de area local LAN, sistema de proteccién de firewall controlado,
software para el control de llamadas, mensajes y tarificacion, base de datos de
clientes, de reservaciones, etc., cuya seleccion se realizara en base a la relacion

calidad/precio.

Por lo tanto, la tecnologia no es un limitante, pues existe suficiente disponibilidad en

el mercado.

2.1.1.6.- Economias de Escala

Los costos de instalacion de los servicios como son: arrendamiento de local,
mobiliario, mano de obra calificada, equipos de telecomunicaciones, son rubros que
implican altos costos fijos. Considerando que la demanda es alta, los servicios se
enfocaran al 0.94% de la demanda insatisfecha de Oficinas Virtuales y al 0.27% de
Oficinas Profesionales a fin de lograr eficiencia econdmica al mantenerse toda la

capacidad instalada en uso y generar ingresos y rendimientos sobre la inversion.

2.1.2.- Capacidad de Prestacion del Servicio

2.1.2.1.- Tamafio Optimo

Una vez que se cuenta con los resultados del estudio de mercado, y en funcion de
los factores determinantes del proyecto analizados como son: los condicionantes
del mercado, la disponibilidad de recursos financieros, de mano de obra, de insumos
y servicios, de tecnologia y equipos, los mismos que son favorables para la
realizacion del proyecto, se determina la capacidad o tamafio 6ptimo de la empresa,
aplicando el Método de Lange “que es un modelo particular para fijar la capacidad
optima de la produccion de una nueva planta, en base a una hipétesis real de que

existe una relacion funcional entre el monto de la inversiéon y la capacidad productiva
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del proyecto, permitiendo considerar a la inversion inicial como medida directa de la

capacidad de produccion (el tamafio)” 10

Con lo expuesto es necesario hacer el estudio de un nimero de combinaciones
inversion-costo de produccion, de tal forma que éste Ultimo sea minimo, y para esto
como los costos se dan en el futuro y la inversion en el presente, es necesario
incorporar el valor del dinero en el tiempo y descontar todos los costos futuros para

realizar la comparacion.

A continuacion se presenta la formula del costo total minimo:
Costo total =1°(c)+ ___ ¢ =minimo
(1+i)
DONDE:
C = costo de produccion.
1°= inversion inicial.
i= tasa de descuento.
T = periodos considerados en al analisis
Para que al final, el costo total alcanzara su nivel minimo cuando el incremento de la
inversion inicial sea igual a la suma descontada de los costos de operacion, que esa

mayor inversion permite ahorrar.

2.2.-Localizacion del Proyecto

2.2.1.- Macro Localizacion

Tomando en consideracion que gran parte del éxito de una empresa esta en su
ubicacion geografica, un aspecto fundamental que ha determinado la macro
localizacion del presente proyecto es la globalizacion producida por el desarrollo de:

la economia de mercados, las comunicaciones internacionales, la agilidad y

10 WWWw.geocities.com
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confiabilidad de los transportes, una mayor fluidez de capital entre paises, las
grandes diferencias en los costos laborales.

Otro aspecto importante que amerita considerarse es el desarrollo de la Cuenca
Asia Pacifico, una de las areas mas importantes en el marco del comercio mundial y
gue poco a poco esta avanzando en la consolidacion de una integracion regional
intercontinental. Esta zona la integran 7 organizaciones de las cuales las mas
importantes para el Ecuador son: El Consejo Econémico de la Cuenca del Pacifico
(PBEC); Consejo de Cooperacion Econémica del Pacifico (PECC); y, Foro de
Cooperacion Economica Asia Pacifico (APEC).

El PBEC surge en 1967 por iniciativa del comité de Negocios Japdn-Australia y es
una organizacion privada que agrupa a mas de 1200 empresas consideradas las
mas importantes de la Cuenca del Pacifico. Es un foro eminentemente empresarial
gue tiene como mision lograr para la region un ambiente de negocios que asegure el
libre comercio y la inversion y que impulse la competitividad basada en la
capacitacion individual de las compairiias, proveer informacion y una red de servicios
a los miembros para incrementar sus oportunidades comerciales; y, apoyar los

esfuerzos empresariales cooperativos.

Son miembros de este Consejo: Australia, Canadd, Chile, China, Colombia, Corea,
Ecuador, Estados Unidos, Fiji, Filipinas, Hong Kong, Indonesia, Japon, Malasia,

México, Nueva Zelanda, Peru, Rusia, Taiwan y Tailandia.

El APEC es el organismo de concertacion interestatal de politicas econémicas

orientadas al proceso de regionalizacion.
El Ecuador tiene como objetivo ingresar al Foro de Cooperacién Econdémica Asia

Pacifico (APEC), su incorporacién estara en funcion del cumplimiento de los

requisitos que los actuales paises miembros del APEC resuelvan.
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Los miembros del APEC buscan establecer un area de libre comercio e inversion
para el 2010, en el caso de las naciones industrializadas, y en el 2020 para el resto

de paises de esa region.

Dado su potencial econdémico es innegable que la Cuenca del Pacifico representa
para el Ecuador, a mediano y largo plazo, una importante area en términos de
comercio e inversién. En ella se estan desarrollando los flujos financieros, de
comercio y tecnologia méas dinamicos del mundo, elementos indispensables para el
desarrollo del pais. Mas de la mitad del comercio mundial se desarrolla en la
Cuenca del Pacifico y tres de las mas importantes economias mundiales pertenecen

a esta region (China, Japon y Estados Unidos)

2.21.1.- Justificacion

El Centro de Negocios Officenter, estara localizado en la ciudad de Quito, capital de
la Republica del Ecuador, cuya poblacion asciende a cerca de dos millones de
habitantes, y mas de la mitad de ésta realiza actividades de servicios por la
importancia politica y econdmica que tiene al ser la capital del pais. Ademas es una
ciudad que combina la arquitectura moderna con la colonial hoy restaurada y
exhibida al mundo, aspecto que le merecio la designacion de “Patrimonio Cultural de
la Humanidad”.

Su estratégica posicion geografica le mantiene conectada con el mercado
internacional a través de rutas y frecuencias regulares de lineas aéreas que operan
hacia y desde su aeropuerto internacional. Con el incremento de la inversién en
actividades comerciales, productivas y turisticas, Quito ha experimentado un
crecimiento importante, cuenta con una oferta hotelera de primer orden con la
participacion de las principales cadenas internacionales como Marriott, Hilton,
Sheraton, Radisson entre otras, asi como un desarrollo vial, transporte, servicios,
comunicaciones, seguridad, que le han permitido ser la sede de importantes ferias

comerciales, exposiciones de caracter regional, continental y mundial.
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Por las razones expuestas, se considera que la ciudad de Quito es el lugar
adecuado para desarrollar los servicios del presente proyecto.

2.2.1.2.- Mapa de Macro Localizacion

El mapa de macro localizacion, conforme a lo expuesto, se ilustra a continuacion.

Grafico N° 2.1

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Internet, imagenes google,

2.2.2.- Micro Localizacion

2.2.2.1.- Criterios de Selecci6on de Alternativas

Los criterios de seleccion para determinar la localizacion estratégica de Officenter se

fundamentan en:

Ubicacién: Debe estar dentro de la zona moderna, comercial, financiera y hotelera
de la ciudad, a fin de facilitar la proximidad y movilizacion de los clientes locales y
visitantes que se encuentran en la ciudad por negocios. La ubicacién tiene un peso

de 30%. El puntaje se asigna en funcién a la cercania en tiempo a una mayor
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cantidad de centros comerciales, bancos y hoteles categoria superior. A 5 minutos
de distancia a una mayor cantidad de estos establecimientos el puntaje es de 5
puntos, a 10 minutos de distancia el puntaje es de 3 puntos, y a 20 minutos de
distancia es 1 punto.

Vias de Acceso: Es muy importante la cercania a una mayor cantidad de avenidas
principales y alternas para facilitar y agilitar el transporte, y evitar
congestionamientos. Este criterio de seleccién tiene un peso de 30%, y el puntaje
asignado esté en funcién a la cantidad de avenidas principales disponibles, asi con
la cercania de 3 6 mas avenidas principales se asigna 5 puntos, y con menos de 3

avenidas principales se asigna 3 puntos.

Infraestructura moderna: Debe ser un edificio inteligente con aplicaciones
tecnoldgicas de punta, tales como servicio de voz y datos, Internet inalambrico,
seguridad sistematizada y controles de acceso, sistemas de climatizacion, area de
estacionamiento seguro. Este criterio de seleccion tiene un peso del 40%, vy el
puntaje esta en funcién a la antigiedad de construccion del edificio, a 5 0 menos
afos de construccion se asigna 5 puntos, y con mas de 5 afios de construccion se

asigna 3 puntos.

2.2.2.2.- Matriz de Micro Localizacion
Tabla N° 2.2
MATRIZ DE LOCALIZACION
Puntos Peso Puntuaciones sobre 5 puntos Puntuaciones Ponderadas
CRITERIOS LOCAL A |[LOCAL B |LOCAL C JLOCAL A |[LOCAL B |[LOCAL C
1 Proximidad zona comercial 0,30 1 5 3 0,30 1,50 0,90
A 5 minutos de establecimientos 5
A 10 minutos de establecimientos
A 20 minutos de establecimientos
2 Vias de acceso 0,30 3 5 3 0,90 1,50 0,90
3 6 mas avenidas principales 5 3 5 3
Menos de 3 avenidas principales 3
3 Edificio inteligente 0,40 3 5 5 1,20 2,00 2,00
5 afios 0 menos de construccion 5
Mas de 5 afios de construccion 3 60 90 90 - - -
Totales 1,00 70 110 104 2,40 5,00 3,80 Flaborado
Local A: Av. 12 de Octubre y Cordero, Local B: Av. De los Shyris y Suecia, Local C: Av. por:
Amazonas y Arizaga Miriam
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Manosalvas

Fuente: Investigacion directa

Una vez que se asigno la puntuacion sobre 5 puntos a cada Local, y en base al
peso dado a cada criterio, se realizo la puntuacién ponderada de cada uno de los 3
locales, determinandose que es preferible el Local B, ubicado en la Av. De los
Shyris y Suecia porque alcanzé una mayor puntuacién, por lo que su ubicacién es
estratégica para los fines propuestos.

2.2.3.3.- Plano de la Micro Localizacion

A continuacion se ilustra la ubicacion del local B seleccionado, que se encuentra

localizado en la Av. De los Shyris y Suecia, frente al parque de La Carolina.

Grafico N° 2.2

2.3.-Ingenieria del Proyecto
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2.3.1.- Proceso de Prestacion del Servicio

El Proceso de prestacion de servicio, de acuerdo con el autor Edilberto Meneses

Alvarez!l tiene el siguiente esquema

Grafico N° 2.3
PROCESO DE PRESTACION DE SERVICIOS

Infraestructura fisica de apoyo

J L

Mano de Obra BIENES FACILITADORES:

Tecnologia de tele comunicaciones, de Servicio
informatica, red corporativa segura

L
ﬁ

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Obra del Ec. Edilberto Meneses Alvarez

Se considera fundamental la aplicacion de la “Cadena del Valor” como un elemento
de andlisis de la actividad empresarial, a fin de identificar las fuentes de ventaja

competitiva de las actividades generadoras de valor agregado (Anexo N° 5).

Las actividades generadoras de Valor para la prestacion eficiente de los servicios de
Oficinas Virtuales y Profesionales, que le permitan a Officenter lograr una ventaja

competitiva son:

Mercadotecnia: Las actividades de marketing efectivas de publicidad, promocion,
precio permitiran aprovechar las oportunidades del mercado y posicionarlos como

servicios innovadores y de calidad.

11 PREPARACION Y EVALUACION DE PROYECTOS, Tercera Edicion, 2001, pag. 95
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Disefio del Servicio: Las actividades para la contratacion, disefio, y proceso de
prestacién de los servicios estaran apoyadas en tecnologia de punta.

Los servicios especializados de oficina virtual y de oficina profesional incluyen
procesos flexibles en el tiempo y espacios requeridos. La secuencia de las
operaciones esta disefiada para minimizar el riesgo de saturacién en cualquier

punto del proceso.

Seguimiento a Clientes: Se realizara una Encuesta de Satisfaccion de Servicio para
conocer las opiniones de los usuarios una vez que han utilizado cualquiera de los
dos servicios, a fin de identificar falencias o novedades en los procesos y hacer las

rectificaciones o mejoramientos que ameriten.

Las Actividades de Apoyo son:

Administrativa: A través de actividades y personal que contribuyan al mejoramiento

del proceso de prestacion de servicios.

El unidad de tiempo para el servicio de la Oficina Virtual es por trimestre y para la
Oficina Profesional es por dia. La jornada laborable contempla un horario diario de
8 horas, 5 dias a la semana, 21 dias al mes, 63 dias al trimestre, 252 dias al afio. El
horario es de 9HO0 a 13HO00, de 14H00 a 18H00. De 13 a 14HO0O0 es el tiempo de

lunch.

A continuacion se ilustran los gréficos de procesos de entrega de servicios, que son
las actividades agregadotas de valor en el presente estudio. En primer lugar se
ilustra el proceso para la entrega de servicios de Oficina Virtual, y a continuacion el

proceso para la entrega de servicios de la Oficina Temporal.

Grafico N° 2.4
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Proceso: Servicio de Oficina Virtual Resumen
Sujeto: Cliente Actividad Nimero Tiempo Distancia
Principio: Recepcion de Orden de Servicio de pasos | (minutos) (metros)
Final: Terminacion de contrato de servicio Operacién S 8 20 0
Transporte = 0 0 0
Inspeccién O 0 0 0
Retraso D 0 0 0
Almacenaje \V/ 0 0 0
Act Tl_empo Distancia O|=>|0O|D Descripcion de la Actividad
# | (minutos) (metros)
1 1,00 - X Recepcion de Orden de Servicio
2 3,00 X Configuracion servicios en el sistema
3 2,00 - X Recepcion de llamadas telefonicas a nombre del cliente
4 2,00 - X Recepcion de correspondencia del cliente y procesamiento
5 1,00 X Registro diario de actividad de la cuenta del cliente
6 4,00 X Uso de oficina y servicios requeridos por cliente
7 4,00 X Atencion de requerimientos de cliente
8 3,00 X Terminacion de contrato de servicio
Total 20,00 8[0]0]0
Elaborado por: Miriam Manosalvas
Fuente: Ingenieria del proyecto
Grafico N° 2.5
Proceso:  Servicio de Oficinas Profesionales Resumen
Sujeto:  Cliente . Nimero Tiempo Distancia
———— v — Actividad _
Principio: Recepcion de Orden de Servicio de pasos | (minutos) (metros)
Final: Terminacion de reserva de Servicio Operacidn 0 5 15 0
Transporte © 0 0 0
Inspeccién O 0 0 0
Retraso D 0 0 0
Almacengje  V 0 0 0
Act. Tl'empo Distancia o|=|O0|D Descripcidn de la Actividad
# | (minutos) | (metros)
1 1,00 - X Recepcion de Orden de Servicio
2 3,00 X Configuracién servicios en el sistema
3| 4,00 - X Uso de oficina o sala sesiones
4 4,00 X Atencion requerimientos del cliente
5 3,00 X Terminacion de reserva de servicio
Total 15,00 5{0[0]0

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Ingenieria del proyecto

2.3.2.-

Diagrama de Flujo
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Se ha disefiado el diagrama de flujo que representa la secuencia de actividades que
integran el proceso de prestacion del servicio, realizadas por la Secretaria, la
Operadora de teléfonos, en el cual interviene también el Cliente.
Gréfico N° 2.6
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2.3.3.- Programa de Prestacion del Servicio
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El programa de prestacién de servicios de Officenter se basara en la logistica. El
objetivo de esta técnica es satisfacer los requerimientos de los clientes a través de
una gestién administrativo-operacional efectiva y coordinada tanto de la
infraestructura fisica como de la tecnologia de telecomunicaciones y de informética
de ultima generacién, que permitira procesos eficientes para la entrega de servicios
personalizados, directos de la empresa hacia los clientes. Por lo tanto, la logistica
de los servicios es la capacidad estratégica que le permitir4 crear valor y sera la

aptitud central a la Empresa.

MODULO DE SERVICIO DE OFICINA VIRTUAL

La unidad de tiempo para la prestacion del servicio de Oficina Virtual es por
trimestre, se atendera una demanda de 780 modulos de servicio al afio, que estaran

distribuidos en un promedio aproximado de 200 modulos por trimestre.

La configuracién en el sistema incluye las siguientes actividades:
= Asignacion de una linea telefénica para el cliente y registro en el servidor
central.
= Creacion de una cuenta del Cliente en el servidor central, enlazado con el
software administrador de la pagina web.

= Asignacion de una clave de usuario para acceso al portal de servicios
En la siguiente tabla se ilustra las actividades por modulo de servicios, los tiempos
requeridos para cada una de ellas, las personas responsables, la cantidad de

mdédulos o usuarios, y los tiempos totales, determinados en minuto de servicio por

ano.

MODULO DE SERVICIO DE OFICINA PROFESIONAL
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La unidad de tiempo que se ha considerado para prestar este Servicio es por dia. El
namero de oficinas a implementar en el primer afio de operaciones es de 10 oficinas
que permitir4 atender el 0.94% de la demanda insatisfecha, con lo cual se podra
cubrir 2.492 dias de servicio por afio. En el afio 2 y 3 se proyecta incrementar 3
nuevas cada afio, totalizando 16 oficinas hasta el afio 4 que permitiran atender una
demanda de 3.985, lo cual significa un incremento del 60% de su capacidad.
Ademas, para una mayor flexibilidad de espacio, se ha considerado instalar
divisiones modulares movibles que permitiran adaptar el espacio en funcién a las
necesidades de los clientes, siendo posible adaptar oficinas y salas de sesiones
comodas con versatilidad y rapidez.

La configuracién en el sistema incluye las siguientes actividades:
Asignacion de un oficina para el cliente y registro en el servidor central para
actualizar la informacién en la pagina web; y coordinacion de servicios de soporte

requeridos por el cliente
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Tabla N° 2.3

MODULO DE SERVICIOS DE OFICINA VIRTUAL - ANUAL

Actividad o Servicio Responsable | Tiempoen | Cantidad Serv. Total minutos Total Anual Total Min. Total dias | Cantidad de
minutos por modulo p/modulo Modulos por Afio por Afio Personal
Recepcion de ordenes de servicio Secretaria 1,00 1 1,00 780 1,6
Configuracion del sistema Secretaria 3,00 1 3,00 2.341 4,9
Recepcion y procesamiento llamadas telefonicas c/dia |Operadora 1,00 504 504,00 780 393.245 819,3
Recepcion de correspondencia c/dia Secretaria 1,00 252 252,00 196.622 409,6
Registro diario actividad cuenta de Cliente Secretaria 1,00 252 252,00 196.622 409,6
Terminacion de Contrato de Servicio Secretaria 3,00 1 3,00 2.341 4,9
Secretaria 9,00 507 511 780 398.706,60 830,64 3,3
Operadora 1,00 504 504 0 393.244,87 819,26 3,3
Elaborado por: Miriam Manosalvas
Fuente: Programa de prestacion del servicio
Tabla N° 2.4
MODULO DE SERVICIOS DE OFICINA PROFESIONAL - ANUAL
Actividad Responsable Tiempo en Cantidad Serv. | Total minutos Nimero de Total Minutos Cantidad de

minutos por modulo p/servicio modulos al Afo por Afio Personal
Recepcion de ordenes de servicio Secretaria 1,00 1 1,00 2.492,0
Configuracion del sistema Secretaria 3,00 1 3,00 7.476,0
Uso de oficina o sala sesiones Cliente 2.492
Atencion requerimientos del cliente Secretaria 4,00 1 4,00 9.968,0
Terminacion de reserva de servicio Secretaria 3,00 1 3,00 7.476,0
Tiempo Secretaria 11,00 27.412,06 0,23

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Programa de prestacion del servicio
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2.3.3.1.- Clasificacion de insumos, materiales, materias primas,

mano de obray servicios

Los materiales, equipos, mano de obra y servicios, para los servicios de
Oficina Virtual y Profesional se clasifican de la siguiente manera:

MATERIALES O SUMINISTROS

De Oficina: papeleria, insumos basicos. etc
De Cafeteria: azucar, café, té,

De limpieza: papel higiénico, jabon liquido, pafios, liquidos de limpieza.

EQUIPOS:

De oficina: computadoras, impresoras, fotocopiadora, de facturacion
De comunicaciones: central telefonica, teléfonos, servidores, musica
ambiental

Otros: cafetera, mini nevera

MANO DE OBRA:

Directa: Secretaria, Operadora, Auxiliar de Mantenimiento y Limpieza

Indirecta: Ejecutiva de Ventas, Gerente General
SERVICIOS:
De comunicaciones: Servicio de Internet, telefénico, pagina Web

Basicos: Arrendamiento de oficina, energia eléctrica, alicuota

mantenimiento
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2.3.3.2.- Determinacion de cantidades

DETERMINACION DE MANO DE OBRA

La Mano de Obra se determina en funcién a los tiempos requeridos para
el proceso de entrega de servicio de Oficina Virtual y Profesional.

También se incluye un porcentaje de tiempo determinado para actividades
Administrativas y de Ventas. Para la prestacion de los referidos servicios
se requiere de 4 secretarias y de 3 operadoras telefénicas en el area
operativa, y de una Administradora o Gerente, una Asistente de Ventasy 1
Auxiliar de Mantenimiento para el area Administrativa, como se puede

apreciar en la siguiente tabla.

Tabla N° 2.5

REQUERIMIENTO DE MANO DE OBRA

Concepto Cantidad

PERSONAL OPERATIVO

Secretaria/Contadora (4) 4
Operadora de telefonos (3) 3
Total Personal Operativo 7
PERSONAL ADMINISTRATIVO Y VENTAS

Auxiliar de Mantenimiento-Limpieza (1) 1
Ejecutiva de Ventas (1) 1
Gerente General - Administrador (1) 1
Total Personal Administrativo y Ventas 3
Total 10

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Rol de pagos
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DETERMINACION DE SERVICIOS:

Para la entrega de servicios de Oficina Virtual, Profesional, asi como para
actividades Administrativas y de Ventas se requieren las siguientes
cantidades:

Tabla N° 2.6
DETERMINACION DE SERVICIOS

Sub-servicios Cantidad / ano

OFICINA VIRTUAL

Lineas telefonicas 780
Conexién correo electronico 9
Cuentas Usuarios portal 780

OFICINA PROFESIONAL

Oficinas Amobladas 10
Area de oficinas (12.71 mt2) 350,0
Conexidén correo electronico 10
Servicio de Cafeteria 2492,0
Extensiones telefonicas 10,0
Counter de servicios 7

ADMINISTRACION
Oficinas Amobladas
Counter de Ventas

Lineas telefonicas
Conexion a Internet
Cuentas Correo Electrénico

ONDMPRLPEP

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Proveedores locales

DETERMINACION DE EQUIPOS
Se requieren equipos de computacion e informatica, de comunicaciones,

de telefonia.

Tabla N° 2.7
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DETERMINACION DE EQUIPOS

Concepto

Cantidad

AREA OPERATIVA

Computadoras

Impresora Laser

Impresora a tinta multifuncion; scaner, copiadora, fax
Fotocopiadora b/n

Mini nevera

Cafetera eléctrica

Base fija de telefonia celular

Central telefonica/servidor de comunicaciones y equipos
Total Area Operativa

AREA ADMINISTRATIVA
Computadoras Pentium 4
Total

L

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Proveedores Computrén, TVentas, Movistar, Siemens.

DETERMINACION DE MATERIALES E INSUMOS

Los materiales e insumos estan diferenciados en 3 grupos: de oficina, de

cafeteria, de limpieza.

Tabla N° 2.8
REQUERIMIENTO DE MATERIAL E INSUMOS
Concepto Cantidad
MATERIAL DE OFICINA
Carpetas,sobres, papel A4 - Corporativos 860
Blocks de notas 80
Libretas 21
Papel bonn A4 (19 p/cliente) 52
Carpetas de archivo 71
Folders 71
Esferograficos 5
Engrampadora 2
Perforadora 2
Facturas impresas (500 ea c/block). 3
Dispensador scosh 2
Varios 4
INSUMOS DE LIMPIEZA:
Papel higienico 42
Jabon liquido 8
Implementos de limpieza
INSUMOS DE CAFETERIA: (826+66= 892 servicios
Café por libras, 1 Ib ¢/2 dias 100
Azucar 64
Te 80
Botellon de Agua 100
Servilletas 36
Tasas para café 6
Vasos desechables agua 300
Removedores plasticos 52
Accesorios

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Super Paco, Supertaxi
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2.3.3.3.- Condiciones de abastecimiento

No hay complejidad en esta actividad porque los materiales, insumos y
equipos, requeridos para la prestacién del servicio existen en el mercado
local, con un gran numero de proveedores, por lo tanto se mantendra
dentro del los parametros normales de abastecimiento: Pedido-

Procesamiento-Entrega-Pago.

Las condiciones para el abastecimiento de equipos de comunicaciones y
mobiliario contemplan los plazos de entrega e instalacion de entre 30 y 60
dias; los términos de pago son 50% inicial a la firma del contrato, y el 50%

final contra-entrega.

La contratacion e instalacion de los servicios de Internet y telefonico tiene
similar modalidad en cuanto a los plazos de entrega, sin embargo las
formas de pago son el 100% a la firma del contrato, el pago del servicio es
mensual por adelantado al inicio de cada mes. Para el servicio de
Internet ADI dedicado, el plazo del contrato de servicio es por un afio

calendario.

El abastecimiento de materiales de oficina se realizara a través de
proveedores locales con quienes se negociara el precio y condiciones de
pago y tiempos de entrega que convengan a las partes. El abastecimiento
de mobiliarios, equipos y servicios se realizard a proveedores
especializados, mediante contratacion directa previa seleccion y

calificacién en base a la calidad, funcionalidad, precios, condiciones de

pago.

2.3.4.- Distribucion en Planta de la Maquinariay Equipo
(plano)
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La distribucion de oficina incluyen las siguientes areas:

10 oficinas de 10.88 m2 que pueden convertirse en 8 oficinas de 10.88
mt2 y 2 salas de sesiones de 21.76 mt2 con capacidad para 20 personas

1 &rea de cafeteria

1 counter de recepcion para 7 personas

1 estaciéon de Ventas

1 oficina de Gerencia

1 sala de espera

2 areas de bafios, con 6 baterias sanitarias

Grafico N° 2.7
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2.3.5.- Requerimiento de Mobiliario

Cada oficina estara dotada del siguiente mobiliario:
1 escritorio
1 sillén ejecutivo

1 credenza

94



2 sillas de visita

Las salas de sesiones se componen de:

1 mesa de reuniones (segun el numero de asistentes)

Sillas (segun el numero de asistentes)

1 Papelografo

1 Pantalla colgante para proyeccion

1 Pizarra acrilica

1 Mesa auxiliar para equipos

El amoblamiento se realizara en la fase inicial (afio cero), y una ampliacion

de capacidad para el servicio de oficinas profesionales se realizara en los

afios 2 y 3, como se ilustra a continuacion.

Tabla N° 2.9
REQUERIMIENTO DE MOBILIARIO - PRIMERA ETAPA
Concepto Cantidad Unidad Precio U. Precio Total

AREA OPERATIVA

Escritorios 10 U 312.48 3,124.80
Sillon ejecutivo 10 u 606.00 6,060.00
Sillas visita 20 u 85.00 1,700.00
Sillas para sala reuniones 20 U 85.00 1,700.00
Divisiones modulares 10 oficinas 10 u 2,070.00 20,700.00
Division modular para area de cafeteria 1 u 2,070.00 2,070.00
Mesas reunion 20 personas 1 ] 1,693.44 1,693.44
Mesas auxiliares 2 U 250.00 500.00
Credenzas 10 U 392.00 3,920.00
Mobiliario de cafeteria 1 u 1,596.00 1,596.00
Pantalla colgante 2 x 2 mt. 1 U 134.00 134.00
Papelégrafo 1 u 55.00 55.00
Pizarras acrilicas 1 u 85.00 85.00
Counter de recepcion con 7 puestos de trabajo 1 U 3,136.00 3,136.00
Sillas Secretaria para personal Operativo (7) 7 u 141.00 987.00
Sala de espera 1 U 2,197.00 2,197.00
Total Area Operativa 49,658.24
AREA ADMINISTRATIVA

Escritorios 2 u 312.48 624.96
Sillon ejecutivo 1 u 606.00 606.00
Sillas visita 4 u 85.00 340.00
Sillas Secretaria 1 U 141.00 141.00
Divisiones modulares (2 oficinas) 2 U 2,070.00 4,140.00
Total Area Administrativa U 7,551.96
TOTAL A. OPERATIVA Y ADMINISTRATIVA 57,210.20

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: EQ Office Systems
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Tabla N° 2.10

REQUERIMIENTO DE MOBILIARIO - AMPLIACION DE CAPACIDAD
ANO 2 ANO 3 TOTAL

Incremento de Oficinas 3 3 6
Concepto Cantidad | Unidad | Precio U. | Precio T. Precio T.

AREA OPERATIVA

Escritorios 1 u 312,48 937,44 937,44 1.874,88
Sillon ejecutivo 1 u 606,00 1.818,00 1.818,00 3.636,00
Sillas visita 2 u 85,00 510,00 510,00 1.020,00
Divisiones modulares 1 U 2.070,00 6.210,00 6.210,00 12.420,00
Mesas auxiliares 1 U 250,00 750,00 750,00 1.500,00
Credenzas 1 u 392,00 1.176,00 1.176,00 2.352,00
Pantalla colgante 2 x 2 mt. U 134,00 - 134,00 134,00
Papelégrafo U 55,00 55,00 55,00
Pizarras acrilicas u 85,00 - 85,00 85,00
Total Area Operativa 11.401,44| 11.675,44 23.076,88

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: EQ Office Systems

2.3.6.-

Requerimiento de Equipo

A continuacion se presentan los requerimientos de equipos cuya inversion

asciende a $ 33.695,20.

Tabla N° 2.11
REQUERIMIENTO DE EQUIPOS
Concepto Cantidad Unidad Precio U. Precio Total

AREA OPERATIVA

Computadoras 7 U 1,008.00 7,056.00
Impresora Laser 1 U 280.00 280.00
Impresora a tinta multifuncién; scaner, copiadora, 3 1 U 123.20 123.20
Fotocopiadora b/n 1 U 1,204.00 1,204.00
Mini nevera 1 U 201.60 201.60
Cafetera eléctrica 2 U 58.24 116.48
Base fija de telefonia celular 1 U 122.08 122.08
Central telefonica/servidor de comunicaciones y equ 1 ] 22,575.84 22,575.84
Total Area Operativa 31,679.20
AREA ADMINISTRATIVA

Computadoras Pentium 4 2 U 1,008.00 2,016.00
Total 33,695.20

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Computron, TVentas, Siemens HiPath
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2.3.7.- Requerimiento de Insumos, Materiales, Materias

Primas, Servicios.

Los requerimientos de materiales y suministros de oficina, de limpieza, de

cafeteria, que se requieren asciende a $ 2.275.55. Este valor se reparte

un 60% para las oficinas profesionales, y un 40% para las oficinas

virtuales, especialmente los insumos de cafeteria y de limpieza son menos

utilizados por los clientes de las oficinas virtuales por cuanto fisicamente

no estan en las instalaciones de Officenter,

Tabla N° 2.12

REQUERIMIENTO DE MATERIAL E INSUMOS
Concepto Cantidad Unidad | Precio U. | Precio Total
MATERIAL DE OFICINA
Carpetas,sobres, papel A4 - Corporativos 860 unidad 0.27 232.28
Blocks de notas 80 Unidad 0.55 44.03
Libretas 21 Unidad 0.5 10.50
Papel bonn A4 (19 p/cliente) 52 Resma 2.9 150.80
Carpetas de archivo 71 docena 2.4 170.33
Folders 71 docena 0.9 63.87
Esferograficos 5 docena 1.8 9.90
Engrampadora 2 Unidad 5 10.00
Perforadora 2 Unidad 3 6.00
Facturas impresas (500 ea c/block). 3 blocks 150 450.00
Dispensador scosh 2 Unidad 1.8 3.60
Materiales varios varios 20.00 20.00
Precio Total 1,171.31
INSUMOS DE LIMPIEZA:
Papel higienico 42 docenas 5.00 210.00
Jabon liquido 8 galones 15.00 120.00
Implementos de limpieza varios 80.00
Precio Total 410.00
INSUMOS DE CAFETERIA: (826+66= 892 servicio
Café por libras, 1 Ib c/2 dias 100 kg. 1.50 150.00
Azucar 64 kg. 1.19 76.16
Te 80 cajas 0.70 56.00
Botellon de Agua 100 botellon 2.00 200.00
Servilletas 36 paquetes 0.78 28.08
Tasas para café 6 docenas 12.00 72.00
Vasos desechables agua 300 docenas 0.20 60.00
Removedores plasticos 52 paquete 1.00 52.00
Accesorios 30.00
Precio Total 694.24
VALOR TOTAL 2,275.55

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Super Paco, Supermaxi
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Los requerimientos de servicios contienen las lineas telefonicas dedicadas
en médulos o plataformas que incluyen 100 lineas en cada plataforma, la
conectividad a Internet, telefonia celular fija, energia eléctrica, y mas
servicios que se detallan a continuacién, ascienden a $ 71.714,04.

Tabla N° 2.13
REQUERIMIENTO DE SERVICIOS Y SUMINISTROS
Concepto Cantidad | Unidad | Precio U. | Precio Total
Arrendamiento de oficina 350 mt2 ($ 11.2 c/metro) 12 mes 3.920,00 47.040,00
Alicuota mantenimiento 12 mes 280,00 3.360,00
Servicio de acceso dedicado a internet ADI 12 mes 398,72 4.784,64
Servicio lineas telefénicas E1 (200 lineas integradas) 24 mes 403,20 9.676,80
Servicio de mantenimiento de pagina web 12 mes 75,00 900,00
Senvicios de energia eléctrica 12 mes 126,00 1.512,00
Servicio telefonico: 4 lineas 48 mes 76,20 3.657,60
Servicio de telefonia celular base fija 12 mes 65,25 783,00
Total 71.714,04 |E|a

borado por: Miriam Manosalvas

Fuente: La Corufia, Satnet, Andinatel, Movistar

2.3.8.- Requerimiento de Personal

El personal operativo estd compuesto por secretarias y operadoras,
responsables del enlace y conexion con los clientes. El area
administrativa integrada por la Gerente o Administradora y la Ejecutiva de

Ventas son responsables de la gestion administrativa y comercial.

Tabla N° 2.14
REQUERIMIENTO DE MANO DE OBRA
Concepto Cantidad | Unidad Precio Precio
Unitario Anual

PERSONAL OPERATIVO
Secretaria/Contadora (4) 48 mes 465,69 22.353,20
Operadora de telefonos (3) 36 mes 354,37 12.757,40
Total Personal Operativo 35.110,60
PERSONAL ADMINISTRATIVO Y VENTAS
Auxiliar de Mantenimiento-Limpieza (1) 12 mes 388,12 4.657,40
Ejecutiva de Ventas (1) 12 mes 575,09 6.901,10
Gerente General - Administrador (1) 12 mes 1.260,67 15.128,00
Total Personal Administrativo y Ventas 26.686,50
Total 61.797,10

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Rol de pagos
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2.3.9.- Calendario de Ejecucion del Proyecto

Grafico N° 2.8

Calendario para la ejecucién del proyecto

Mes 1 Mes 2 Mes 3

Actividades S1 S2 S3 S4|S1 S2 S3 S4|S1 S2 S3 sS4

Tramites de constitucion

Contratacion e instalacion de equipos

Arrendamiento de oficina

Contratacién e instalacién de mobiliario de oficina

Contratacion de disefio pagina web, e-commerce

Contratacién de servicios internet, telefénico

Instalacién servicios de internet, telefénico, pagina web

Seleccion de personal

Induccién de personal

Inicio de actividades

2.4.-Aspectos Ambientales

2.4.1.- Identificacién y Descripcion de los Impactos
Potenciales

Los servicios de Oficinas Virtuales y Profesionales causan un impacto
ambiental que ameritan consideraciones especiales, como aquellos que se
relacionan con el desecho de material de oficina, como son; papel,

cartuchos y tonner de impresoras, asi como vasos desechables.

2.4.2.- Medidas de Prevencién y Mitigacion

Para el desecho de los materiales antes citados, se han considerado las

siguientes medidas de prevencion y mitigacion:

Se clasificara el material reciclable y no reciclable en fundas de colores

bien identificadas segun las normas establecidas.
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Se utilizaran lamparas que reducen el consumo de energia eléctrica

Se instalard un sistema centralizado de encendido y apagado de equipos,
en horario nocturno y fines de semana.

Para evitar el uso de vasos desechables para el servicio de café, se
utilizaran tazas de ceramica.

Se observaran y respetaran los horarios de recolecciéon de basura
establecidos por el Municipio de la ciudad, y las establecidas por la

Administracion del edificio.

CAPITULO Ill.- LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

3.1.-Base Legal
La base legal para la prestacion de los servicios del Centro de Negocios,
constituye el sustento juridico a través del cual podré ejercer su actividad

comercial, amparada bajo el ordenamiento legal vigente.

3.1.1.- Nombre o Razdén Social
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Considerando que el concepto de servicios que se ofrecera esta orientado
a brindar a empresarios y ejecutivos de una solucién de espacio y logistica
de servicios que les permita atender sus negocios o actividades
profesionales de una manera innovadora, comoda y econémica, el nombre
con el cual operara el Centro de Negocios serd OFFICENTER, cuyo
slogan de servicio es “USTED SE CONCENTRA EN SU NEGOCIO,
NOSOTROS HACEMOS EL RESTO’.

Grafico N° 3.1

{FFICENTER

“USTED SE CONCENTERA EN SUNEGOCIO, NOSOTROS HACEMOS ELRESTO",

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Creacién propia

3.1.2.- Titularidad de Propiedad de la Empresa

Las actividades de comercio pueden ser realizadas tanto por personas
naturales como por personas juridicas. Las personas juridicas para
realizar estas actividades deben estar constituidas en compafias o
sociedades comerciales.

Como un elemento informativo, a continuacién se presenta el analisis
sobre 3 tipos de compaifiias, respecto a aspectos basicos que orientan la
toma de decisibn mas conveniente para la prestacion de los servicios del
presente estudio, en base al “Instructivo Societario para la constitucion,
aumento de capital y mas actos de las compafiias mercantiles sometidas

al control de la Superintendencia de Companias”

Tabla N° 3.1
TIPOS DE COMPANIAS
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RESPONSABILIDAD
LIMITADA

COMPANIA ANONIMA

COMANDITA SIMPLE

- Sociedad de Capital para
efectos tributarios y fiscales

-Sociedad de capital
-El capital se divide en

-Sociedad de responsabilidad
en parte limitada y en parte

a - El capital minimo se divide acciones que son titulos ilimitada por los socios.
2 en participaciones idénticasa | negociables en el mercado.
= ser transferibles solo de - Es compaifiia civil o -Sociedad predominantemente
S acuerdo con lo que la ley mercantil personalista. De los socios
5 establece. comanditarios depende el
© - Es compafiia mercantil, pero riesgo de una pérdida limitada.

sus socios no adquieren la

calidad de comerciantes.
— -Ejerce el comercio bajouna | -Nombre: una denomina- -Razon social necesariamente
= razén social, seguida de las cion objetiva referida a su sera el nombre de uno o varios
3 palabras “compaiiia limitada” | objeto social, seguida de las | de los socios solidariamente
S o su abreviatura “Cia. Ltda.” palabras “compaiiia responsables, seguido de las
5 anonima” o “sociedad palabras “compaiiia en

anoénima” o las siglas comandita”
respectivas (CA. 0 SA.)

] -Limitada: Socios -Limitada: Accionistas -El socio comanditario cuyo
E responsables hasta por el responsables hasta por el nombre se incluye en larazén
=2 monto de sus aportaciones monto de sus acciones. La | social es solidaria e
g individuales sociedad responde hasta por | ilimitadamente responsable
F el monto de su patrimonio por obligaciones contraidas
T por la compafiia.

$ 400 $ 800 -Los socios comanditarios:

c .z -z ..

2 o | Formas de aportacion: Formas de aportacion: suministradores de fondos
= f_,f’ - En dinero - En dinero (contribucidn del capital del
= B |- En bienes muebles o - En bienes muebles o negocio). y constituyen un
O g | inmuebles e intangibles inmuebles - Intangibles conjunto de bienes para

- En dinero y bienes a la vez - En dinero y bienes a la vez | garantia de los acreedores.
[72]
2 Minimo 2 socios Dos 0 mas accionistas Tiene dos clases de socios:
3 Maximo 15 socios - solidarios o comanditos son

los que administran la

g sociedad.
o - socios comanditarios son
2 solo suministradores de fondos
3 mas no administradores.
o | Escritura p_ljblica apr_obada - Escritura p}]blica apr_obada - Escri_tura PL’Jinca_l gprobado
.S | por la Superintendencia de por la Superintendencia de por el juez de lo civil de la
= § Compafiias e inscripcion en el | Compafiias, e inscripcion en | respectiva jurisdiccion e
3.2 | Registro Mercantil. el Registro Mercantil. inscripcion en el Registro
e g Mercantil.
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Con las consideraciones expuestas, se determina la constitucion de
OFFICENTER como una Compafia de responsabilidad limitada, por las

siguientes ventajas:

El establecimiento de la razdn social es sencillo. El capital inicial es mas
bajo ($ 400) y puede ser aportado en dinero o en especies, puede ser
integrada por un grupo familiar, permite la realizacién de toda clase de
actividades civiles o de comercio y operaciones mercantiles, la
constitucion y el aumento de capital no requieren ser hechos mediante
suscripcion publica, tiene menos restricciones y mayor flexibilidad que la

compafia anénima.

Desventajas
La limitacion en el numero de socios, en caso de que el nimero de socios
excede de 15 debe ser transformada en otra clase de compafiia o

disolverse.

Los requisitos para constituir la Compariia de Responsabilidad Limitada
son:

- Aprobacion del nombre de la Empresa por parte de la Superintendencia
de Compaiias.

- Apertura de la Cuenta de Integracion de Capital

- Elevar a Escritura Publica la Minuta de Constitucion de la Empresa,
entregando tres ejemplares en la Superintendencia de Compafias.

- Aprobacion del extracto de constitucion por parte de la Superintendencia
de Compaiias.

- Publicacién del Extracto de Constitucion

- Afiliacion a la Camara de Comercio

- Pago de patente municipal e impuestos de constitucion

- Inscripcion de la Compafia en el Registro Mercantil.
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3.1.3.- Tipo de Empresa (sector, actividad)

Officenter es un Centro de Negocios cuya actividad esta orientada a
brindar a empresarios y ejecutivos una solucion de espacio y logistica de
servicios que les permita atender sus negocios o actividades profesionales
de una manera innovadora, comoda y econémica. Por lo tanto, la
empresa pertenece a | sector de Servicios, y su actividad es de “Apoyo
Administrativo” a sus clientes y usuarios locales, nacionales e

internacionales.

3.2.-Mapa Estratégico
OPORTUNIDADES:
» Las tendencias de la administracion moderna hacia la utilizacion del
outsourcing.
= Tendencia a la expansion hacia nuevos mercados.
= La reactivacion de la actividad productiva en nuestro pais.
= La inexistencia de servicios de oficinas virtuales y la escasa oferta
de oficinas temporales en la ciudad de Quito.
= Los citados factores del mercado constituyen una oportunidad para
el desarrollo y éxito de los servicios de Officenter.
AMENAZAS:
= La inestabilidad politica en el pais.

= Las politicas de estado en contra de convenios con los EEUU.
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MISION:

Desarrollar servicios de soporte
logistico y administrativo de alta
calidad a pequefias y medianas
empresas.

Mapa estratégico Officenter

T
-

OBJETIVOS:

-Oferta de servicios con alta calidad acordes
tendencias tecnolégicas y administrativas.
-Crear imagen de marca s6lida mercado.

-Consolidar presencia mercado nacional para 2009
-Consolidar presencia mercado latinoamericano para

- 2010

© VISION:
Posicionarse en mercado
latinoamericano como
empresa apoyo logistico y
administrativo.
-/




3.3.-Organizacion Administrativa

3.3.1.- Estructura Organica

La estructura organica de Officenter estara orientada a los procesos. La
gestion por procesos es una estructura que atiende principalmente a todas
las actividades que aportan el maximo valor afiadido a los servicios prestados
y que proporcionan valor al cliente, agrupadas dentro de un proceso de

negocio.

La gestion por procesos, fomentada por la norma ISO 9001:2000 puede dar
origen a una organizacion matricial. Sin embargo, esta necesita de
condiciones muy especiales para funcionar, normalmente a nivel de equilibrio
entre el poder de la parte funcional y el poder de la gestion de los procesos.
En cuanto la gestion de los procesos sirve de instrumento de coordinacion
horizontal, la jerarquia coordina la afectacion de personal y presta asistencia

interna en areas de su especialidad.

3.3.2.- Descripcion de Funciones
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Tabla N° 3.2
DESCRIPCION DE FUNCIONES

CARGO FUNCIONES PERFIL
Presentar balances financieros a la Junta General de Socios Titulo profesional en Ciencias Administrativas o afines
Elaborar y ejecutar el plan de mercadeo y ventas anual Buen nivel de inglés oral y escrito
Supervisar las actividades operacionales y de ventas Orientacion a resultados
Vigilar el cumplimiento de contratos de servicios Capacidad de liderazgo y toma de decisiones
GERENTE GENERAL | Autorizar y controlar la compra de suministros e insumos oficina 3 afios de experiencia en posiciones similares

Coordinar actividades de Relaciones Publicas

Efectivizar pagos de los clientes

Seleccionar y reclutar personal

Evaluar desempefio y aplicar procesos de recursos humanos

EJECUTIVADE

Elaborar contratos de servicios de Oficinas Virtuales
Elaborar y distribuir las Ordenes de Servicio

Estudios superiores en Ingenieria Comercial o Marketing
Conocimiento y operacién de paquetes utilitarios, Internet

VENTAS Confirmar la transaccion de servicios a Clientes Facilidad de trabajo en equipo
Monitorear tiempos de vigencia de contratos de servicios de O. Virtuales Orientacion de Servicio al Cliente
Aplicar encuesta de satisfaccion a clientes Buenas relaciones interpersonales
Conocimientos de administracion de hardware, software
3 afios de experiencia en ventas
Entre 23 y 30 afios de edad
Facturar servicios segun los contratos y solicitud de servicios de clientes Bachiller en Secretariado
Recibir y dar trdmite a las  Ordenes de Servicio Estudios superiores en Ingenieria Comercial o Marketing
Configurar y desconfigurar los servicios de central telefonica, portal clientes Conocimientos de Contabilidad, facturacién y operacion de paquetes utilitarios e Internet
Registrar diariamente la actividad diaria en Cuenta Cliente Buen nivel de inglés oral y escrito
Recibir y procesar la correspondencia de los clientes Orientacion de Servicio al Cliente
SECRETARIA Asignar oficina para uso de Clientes Facilidad de trabajo en equipo

Atender y coordinar requerimiento de Clientes
Entregar cheques, voucher y efectivo de pagos al Gerente General
Administrar caja chica

Facilidad de expresion oraly escrita
Sélidos conocimientos de administracion de red de servicios integrados, hardware, software,
3 afios de experiencia en funciones de Secretaria Ejecutiva y facturacion
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Archivar documentos de clientes
Realizar actividades administrativas de Officenter (correspondencia, mensajes,
archivo)

Entre 23 y 35 afios de edad

CARGO | FUNCIONES PERFIL
Recibir y procesar las llamadas telefonicas de clientes Bachiller
OPERADORA DE Recibir y procesar las llamadas telefénicas para Officenter Sélidos conocimientos de administracion de red de servicios integrados, hardware, software,
TELEFONOS Apoyar actividades administrativas de Officenter Orientacion de Servicio al Cliente
Controlar funcionamiento de la red y central de comunicaciones Buen nivel de inglés oral y escrito
Facilidad de trabajo en equipo
3 afios de experiencia en operacion telefonica y atencién al cliente
Entre 23 y 35 afios de edad
Adecuar las oficinas segun la Orden de Servicios Bachiller en electrénica o especialidades afines
AUXILIAR DE Realizar la limpieza de oficinas, areas publicas y equipos Sélidos conocimientos en operacion de equipos electrénicos
MANTENIMIENTO Y | Preparar y atender el servicio de cafeteria 3 afios de experiencia en labores de mantenimiento de oficina
LIMPIEZA Sacar fotocopias Entre 23 y 35 afios de edad
Colocar los insumos de SS.HH,
Apoyar en labores de mantenimiento de las instalaciones

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Estudio técnico
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3.3.3.- Organigrama

Grafico N° 3.2

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Estudio Técnico
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CAPITULO IV.- ESTUDIO FINANCIERO

4.1.- Presupuestos

A fin de materializar en informacion cuantitativa y monetaria los objetivos
propuestos en el presente estudio, a continuacién se elaboraran los
presupuestos de inversion de activos fijos, de intangibles, de capital de
trabajo, asi como los presupuestos de operacion que incluyen los de

ingresos y de egresos.

4.1.1.- Presupuestos de Inversion

Los presupuestos de inversion contemplan calculos lo mas aproximados
gue se requieren invertir para la puesta en marcha de Officenter, e

incluyen los recursos necesarios para financiar las inversiones.

41.1.1.- Activos Fijos

Los activos fijos son aquellos bienes tangibles que se emplean en las

operaciones del negocio.

Para el proyecto de implementacién de los servicios de Officenter, los
Activos Fijos lo constituyen los equipos de comunicaciones y de oficina, asi
como el mobiliario tanto para la area operativa como para la administrativa,
los mismos que se implementaran en dos etapas: la primera en la fase pre-
operativa que contempla el amueblamiento y equipamiento de las dos
areas citadas y asciende a $ 84.302,43. La segunda etapa se

desarrollara en el segundo afio de operaciones con el fin de incrementar el
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servicio de oficinas profesionales mediante la creacion de 8 nuevas

oficinas, y el mobiliario a instalar asciende a $ 31.721,28.

Tabla N° 4.1
ACTIVOS FIJOS
ACTIVOS FIJOS valor

Inversion Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
AREA OPERATIVA
Equipos 31,679.20 9,103.36
Mobiliario de oficinas 49,658.24 11,401.44 11,675.44 -
AREA ADMINISTRATIVA
Equipos 2,016.00 2,016.00
Mobiliario de oficinas 7,551.96
Total Activos Fijos $ 90,90540| % - $ 11,401.44 1 $22,79480] $ - $ -

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Estudio técnico

41.1.2 Activos Intangibles

Se refiere a los activos inmateriales tales como servicios o derechos

adquiridos necesarios para la operacion de un negocio.

Los activos intangibles requeridos para el presente proyecto incluye: los
gastos de constitucion y de instalacion, como se puede apreciar en el

siguiente cuadro y ascienden a $ 31.968.

Tabla N° 4.2
ACTIVOS INTANGIBLES valor
Gastos de Constitucion 1.900,00
Gastos de Instalacion 30.068,00
Total Activos Intangibles $ 31.968,00

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Estudio técnico
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41.1.3.- Capital de Trabajo

El Capital de Trabajo esta conformado por un conjunto de recursos que la

empresa debe disponer a fin de estar operable, y corresponde al

excedente del activo circulante sobre el pasivo circulante.

El capital de trabajo requerido, considerando un lapso de 120 dias de

desfase, asciende a $ 60.379.72. A partir del quinto mes se estima que los

ingresos por concepto de la prestacion de los servicios permitiran cubrir los

costos operacionales, y de administracion y ventas.

Tabla N° 4.3

CAPITAL DE TRABAJO

Valor

Valor Mensual

Costos Fijos 76.524,42 6.377,03

Costos Variables 39.453,60 3.287,80

Gastos de Administracion y Ventas 65.161,16 5.430,10
181.139,17 15.094,93

Requerimiento Diario (360 d) 503,16

Factor Caja 120,00

Capital de Trabajo $ 60.379,72 | $ 15.094,93

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Estudio Técnico

4.1.2.- Cronograma de Inversiones

Las diversas actividades de inversion para el presente proyecto se

realizaran en los tiempos establecidos en el siguiente cronograma:

Tabla N° 4.4
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CRONOGRAMA DE INVERSIONES

Afos
Concepto
0 1 2 3 4 5
Activo Fijos 90.905,40 11.401,44| 22.794,80 -
Activos Intangibles 31.968,00
Capital de Trabajo 60.379,72
Total Inversion 183.253,12 - 11.401,44 | 22.794,80 -

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Estudio Técnico

La inversion inicial para la adquisicion de activos fijos, activos intangibles y
capital de trabajo asciende a $ 183.253,12. Con esta inversion inicial es
instalan 10 oficinas para el servicio de oficinas profesionales y areas
publicas para cafeteria, sala de estar, y dos oficinas para administracion y
ventas; ademas se cubriran los gastos de constitucion, de instalacion y del
capital de trabajo para 120 dias de desfase. Para el segundo afio y tercer
afio de operaciones se estima incrementar el servicio de oficinas
profesionales mediante la instalacion de 3 nuevas oficinas cada afo,
instalando en total 16 oficinas, y lo cual implica la compra de mobiliario y
divisiones modulares adicionales que asciende a $11.401,44 y $22.794,80

respectivamente, incluyendo la reposicion de equipos de oficina al afio 3.

4.1.3.- Presupuestos de Operacidon
El presupuesto de operacion incluye la estimacion de los ingresos y

egresos para los préximos 5 afios de operaciones, y constituyen una parte
fundamental del proyecto para determinar la rentabilidad, como indicador

de la viabilidad o no del proyecto.

4.1.3.1.- Presupuestos de Ingresos

El Presupuesto de ingresos de Officenter contempla la venta de los
servicios de oficinas virtuales y profesionales por un periodo de 5 afios,

considerando el precio unitario y el volumen o cantidad de dichos servicios.
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El precio del modulo de servicio de la oficina virtual es de $ 176,20 (precio
por trimestre), de la Oficina Profesional es de $ 36,56 (por dia de servicio,

sin incluir el IVA.

Como se aprecia en los datos contenidos en el siguiente grafico, los
ingresos proyectados para el Servicio de oficina virtual en los 5 afios tiene
un incremento paulatino anual porque el afio 2 se incrementa en 1.5% el
servicio de oficina virtual, y el 30% y 23% en el afio 2 y 3 respectivamente
de oficina profesional. Este incremento se justifica por utilizar al maximo la
capacidad de las instalaciones existentes, sin que implique realizar gastos
adicionales., debido a que existe area fisica, mano de obra, y servicios
adicionales no utilizados y que solo requiere del amoblamiento para
incrementar este servicio, como se menciono en los numerales 4.1.1.1y
4.1.2.
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Tabla N° 4.5

PRESUPUESTO DE INGRESOS (en délares)

Concepto Afio 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Oficina Virtual

Cantidad 780.25 791.95 791.95 791.95 791.95
Precio 176.20 176.20 176.20 176.20 176.20
Ingreso Anual 137,481.41| 139,543.63| 139,543.63| 139,543.63| 139,543.63
Oficina Profesional

Cantidad 2,492.01 3,239.61 3,984.72 3,984.72 3,984.72
Precio 36.56 36.56 36.56 36.56 36.56
Ingreso Anual 91,116.23| 118,451.09| 145,694.84| 145,694.84| 145,694.84
Activos valor libros 61,647.66

TOTAL INGRESOS 228,597.64 257,994.73 285,238.48 285,238.48  346,886.14

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Estudio técnico

Tabla N° 4.6
PRESUPUESTO DE INGRESOS PRIMER ANO (en délares)
Concepto
Precio Unitario ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP OCT NOV DIC Total
Captacion del Mercado 2,00% 3,00% 4,50% 5,50% 7,00% 10,00% 12,00% 12,00% 12,00% 12,00% 10,00% 10,00% 100,00%
Oficina Virtual $ 176,20 16 23 35 43 55 78 94 94 94 94 78 78 780
Oficina Profesional $ 36,56 50 75 112 137 174 249 299 299 299 299 249 249 2.492
Totales 65 98 147 180 229 327 393 393 393 393 327 327 3.272
Precio total 4.571,95 6.857,93 10.286,89 12.572,87 16.001,83 22.859,76 27.431,72 27.431,72 27.431,72 27.431,72 22.859,76 22.859,76 228.597,64

Elaborado por: Miriam Manosalvas
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Fuente: Estudio técnico
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4.1.3.2.- Presupuestos de Egresos

El presupuesto de egresos esta compuesto por los costos fijos, variables y
los gastos de administracion y ventas durante un periodo de 5 afios, de
acuerdo con los resultados del estudio técnico, el mismo que se refleja en

el siguiente gréfico.

Tabla N° 4.7
PRESUPUESTO DE EGRESOS
(en dolares)
Concepto Periodo

1 2 3 4 5
Costos Fijos 76.524,42 77.915,39 79.339,80 79.339,80 79.339,80
Costos Variables 39.453,60 40.448,70 41.387,64 41.387,64 41.387,64
Gastos Admin. y Ventas 65.161,16 62.331,30 58.914,37 56.808,66 56.808,66
Total de Egresos 181.139,17| 180.695,39| 179.641,81| 177.536,10 177.536,10

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Estudio Financiero

Los Costos Fijos incluyen los siguientes servicios: Acceso dedicado a
Internet, Depreciacion de equipos y muebles, Seguro, Mantenimiento de
pagina Web, Arrendamiento de oficina, Lineas telefonicas dedicadas,

Gastos de mantenimiento de equipos y mobiliario.

Los Costos Variables incluyen: Mano de obra directa, Servicio de energia
eléctrica, Servicio de telefonia celular base fija, Material e insumos de

oficina, de cafeteria y de limpieza para el area operativa.

Los Gastos de Administracion y Ventas incluyen: Alicuota de
mantenimiento, Servicio telefénico, Material de oficina para el area
administrativa, Servicio contable, Salario del personal administrativo y de

ventas, Servicio de Publicidad, y Gastos Financieros.

117



4.1.3.3.- Estructura de Financiamiento

El financiamiento para la implementacién y puesta en marcha de

Officenter se detalla en el siguiente grafico.

Tabla N° 4.8
Fuentes de Financiamiento %
Capital de Socios $ 133.253,12 73%
Préstamo $ 50.000,00 27%
Inversion Requerida $ 183.253,12 -

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Estudio Financiero,

El 73% del financiamiento, equivalente a $ 133.253,12 provendra de la
aportacién de 10 socios, en el afio 0. El 27% restante, de $ 50.000 se
financiara a través de un préstamo bancario a 3 afios plazo, a solicitarse
para cubrir la inversion inicial. El afio 2 y 3 que se incrementa la capacidad
de oficinas profesionales, no se requiere financiamiento por cuanto las

ventas durante dichos periodos permiten cubrir la inversion requerida.

4.1.4.- Punto de Equilibrio

Determinar el punto en el cual los ingresos son iguales a los egresos,
donde la empresa ni pierde ni gana, es la técnica conocida como el Punto
de Equilibrio. En el caso de Officenter, una vez que se han determinado
los ingresos y los costos tanto fijos como variables, el punto de equilibrio

se calcula en funcion de la cantidad y de las unidades monetarias o precio.

Punto de Equilibrio en Cantidades:

e, - CFT _
(P-CWu)
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Punto de Equilibrio en Ddélares:

pg, = CFT

1_(CVT)
Donde: IT

P= Precio.

Q= Volumen de Produccion (cantidad).

CFT= Costos Fijos Totales.

CVT= Costo Variable Total.

CVu= Costo Variable Unitario.

(P — CVu)= Margen de Contribucion al Costo Fijo.

GraficoN° 4.1

Punto de Equilibrio de Oficina Virtual
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Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Estudio Financiero

Grafico N° 4.2
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Punto de Equilibrio Oficina Profesional
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Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Estudio Financiero

4.2.-Estados Financieros Proforma

4.2.1.- Estado de Origen y Aplicacion de Recursos

4.2.2.- Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)

Para establecer la utilidad o pérdida del presente proyecto, es necesario
elaborar el estado de resultados. Las operaciones y los ingresos

proyectados de Officenter

Tabla N° 4.9
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Estado de Resultados Proforma ( en délares)

Afio Afio Ao Afo Afio
CONCEPTO 1 2 3 4 5

(+) Ventas netas 228,597.64 | 257,994.73 285,238.48 | 285,238.48 | 285,238.48
(-) Costo de ventas 115,978.02 | 118,364.09 | 120,727.44 ] 120,727.44 ) 120,727.44
(=) Utilidad Bruta 112,619.62 | 139,630.64 | 164,511.04 ] 164,511.04 ] 164,511.04
(-) Gastos de Administracion y Vtas. 56,808.66 56,808.66 56,808.66 56,808.66 56,808.66
(-) Depreciacion 11,685.02 12,825.16 13,992.71 13,992.71 13,992.71
(-) Gastos Financieros 8,352.49 5,522.63 2,105.71

(-) Amortizacion intangibles 6,393.60 6,393.60 6,393.60 6,393.60 6,393.60
(+) Otros Ingresos - - - 500.00 61,647.66
(=) Utilidad Neta antes de participacion 29,379.84 58,080.58 85,210.36 87,816.07 148,963.73
(-) 15% Participacion Trabajadores 4,406.98 8,712.09 12,781.55 13,172.41 22,344.56
(=) Utilidad antes de impuestos 24,972.87 49,368.49 72,428.80 74,643.66 | 126,619.17
(-) Impuesto a la renta (25%) 6,243.22 12,342.12 18,107.20 18,660.91 31,654.79
(=) Ingreso Neto 18,729.65 37,026.37 54,321.60 55,982.74 94,964.38
(-) Reserva Legal (10%) 1,872.97 3,702.64 5,432.16 5,598.27 9,496.44
(=) Utilidad Neta del Periodo 16,856.69 33,323.73 48,889.44 50,384.47 85,467.94

Elaborado por: Miriam Manosalvas
Fuente: Presupuestos, Costos

4.2.3.-

42.2.1.--

El flujo neto de fondos del proyecto sin financiamiento refleja la

Flujos Netos de Fondos

Del Proyecto sin Financiamiento

rentabilidad de éste, mediante la aportacion propia (socios o accionistas),

sin considerar fuentes de financiamiento. A continuacion se presenta el

proyecto de Officenter sin financiamiento.
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Tabla N° 4.10

FLUJO NETO DEL PROYECTO SIN FINANCIAMIENTO ( en délares)

Detalle 0 1 2 3 4 5
Ingresos 228,597.64 257,994.73 285,238.48 285,238.48 285,238.48
(+)Venta de Activos 500.00

(-) Costos Fijos -76,524.42 -77,915.39 -79,339.80 -79,339.80 -79,339.80
(-) Costos Variables -39,453.60 -40,448.70 -41,387.64 -41,387.64 -41,387.64
(-) Gastos de Admin. y Vtas. -56,808.66 -56,808.66 -56,808.66 -56,808.66 -56,808.66
(-) Depreciaciones -11,685.02 -12,825.16 -13,992.71 -13,992.71 -13,992.71
(-) Amortizacion Activos Intang. -6,393.60 -6,393.60 -6,393.60 -6,393.60 -6,393.60
(=) Utilidad antes de Participacion 37,732.34 63,603.21 87,816.07 87,316.07 87,316.07
(-) 15% Participacion trabajadores -5,659.85 -9,540.48 -13,172.41 -13,097.41 -13,097.41
(=) Utilidad antes de Impuestos 32,072.49 54,062.73 74,643.66 74,218.66 74,218.66
(-) 25% Impuesto a la Renta -8,018.12 -13,515.68 -18,660.91 -18,554.66 -18,554.66
(=) Utilidad Neta 24,054.37 40,547.04 55,982.74 55,663.99 55,663.99
(+) Depreciaciones 11,685.02 12,825.16 13,992.71 13,992.71 13,992.71
(+) Amortizacion Activos Intang. 6,393.60 6,393.60 6,393.60 6,393.60 6,393.60
(+) Activos valor en libros 61,647.66
(-) Inversion Inicial -$ 122,873.40

(-) Inversion de remplazo -11,119.36

(-) Inversion de Activos -11,401.44 -11,675.44

(-) Inversion Capital de Trabajo -$ 60,379.72

(=) Flujo de Efectivo -183,253.12 42,132.99 48,364.37 53,574.25 76,050.30 137,697.96

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Costos Totales
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422.2.- Del Proyecto con Financiamiento

En el proyecto de Officenter, el flujo neto de fondos con financiamiento se presenta a continuacion:
Tabla N° 4.11
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FLUJO NETO DEL PROYECTO CON FINANCIAMIENTO (en délares)

Detalle 0 1 2 3 4 5
Ingresos 228,597.64 257,994.73 285,238.48 285,238.48 285,238.48
(+)Venta de Activos 500.00

(-) Costos Fijos -76,524.42 -77,915.39 -79,339.80 -79,339.80 -79,339.80
(-) Costos Variables -39,453.60 -40,448.70 -41,387.64 -41,387.64 -41,387.64
(-) Gastos de Adm., y Vitas. -56,808.66 -56,808.66 -56,808.66 -56,808.66 -56,808.66
(-) Depreciaciones -11,685.02 -12,825.16 -13,992.71 -13,992.71 -13,992.71
() Intereses de préstamo -8,352.49 -5,522.63 -2,105.71

(-) Amortizacién Activos Intangibles -6,393.60 -6,393.60 -6,393.60 -6,393.60 -6,393.60
(=) Utilidad antes de Participacion 29,379.84 58,080.58 85,710.36 87,316.07 87,316.07
(-) 15% Participacion trabajadores -4,406.98 -8,712.09 -12,856.55 -13,097.41 -13,097.41
(=) Utilidad antes de Impuestos 24,972.87 49,368.49 72,853.80 74,218.66 74,218.66
(-) 25% Impuesto a la Renta -6,243.22 -12,342.12 -18,213.45 -18,554.66 -18,554.66
(=) Utilidad Neta 18,729.65 37,026.37 54,640.35 55,663.99 55,663.99
(+) Depreciaciones 11,685.02 12,825.16 13,992.71 13,992.71 13,992.71
(+) Amortizacion Activos Intangibles 6,393.60 6,393.60 6,393.60 6,393.60 6,393.60
(+) Activos valor en libros 61,647.66
(-) Inversién Inicial -122,873.40

(-) Inversion de remplazo -11,119.36

(-) Inversion de Activos -11,401.44 -11,675.44

(+) Préstamo Bancario 50,000.00

(-) Amortizacion del Préstamo -13,641.12 -16,470.98 -19,887.90

(-) Inversion cap Trabajo -60,379.72

(=) Flujo de Efectivo -133,253.12 23,167.15 28,372.71 32,343.96 76,050.30 137,697.96

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Costos Totales
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4.3.-Evaluacion Financiera

4.3.1.- Determinacion de la Tasa de Descuento

Conforme con el criterio del autor Gabriel Baca Urbinal2, cuando se desea
pasar cantidades futuras al presente, se usa una tasa de descuento que
descuenta el valor del dinero en el futuro a su equivalente en el presente, y
a los flujos traidos al tiempo cero se los conoce como flujos descontados
Por lo tanto, la tasa de descuento que se debe aplicar esta en funcién del
flujo de caja evaluado.

La Tasa de descuento conocida como TMAR es el “Coeficiente
matematico utilizado para obtener el valor presente de unos flujos de
fondos futuros, esta tasa esta relacionada con los tipos de interés, la

inflacion y la fecha futura de los flujos.13

La formula para obtener el TMAR es la siguiente

TMAR =inflacién + premio alriesgo (1 +f) (1 +i) -1 =i+ f+if

donde f = inflacion

La inflacion se puede eliminar de la evaluacion econdémica si se dan
resultados numéricos similares, por tanto, lo que realmente importa es la

determinacién del premio (o prima) de riesgo.

A continuacion se presenta el calculo de la TMAR para el presente

proyecto.

12 BACA URBINA Gabriel, _ Evaluacion de Proyectos, Cuarta. Edicién, Mcgraw
Hill/Interamericana Editores, S.A. de C.V., Mexico, 2001.

13 http://www.saludmente.com.ar/glosario-financiero.html
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Tabla N° 4.12

CALCULO DE TMAR DEL CAPITAL TOTAL

% Aportacion TMAR Ponderacion
Capital Propio 72, 7% 12,0% 8,7%
Préstamo Bancario 27,3% 17,5% 4,8%
TMAR GLOBAL.: 13,5%

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Flujo de Efectivo

La TMAR del capital es de 13.5% que es el rendimiento minimo que la
empresa debe ganar para pagar el 12% de interés sobre $ 133.253,12
aportado por los socios; y para pagar el 17.05% de interés al préstamo
bancario de $ 50.000.

Si el rendimiento minimo de Officenter no fuera de 13.5% no podria cubrir

el pago de intereses ni su propia TMAR.

4.3.2.- Criterios de Evaluacion

Una vez calculado el TMAR global se puede comparar el proyecto

evaluado, con las siguientes consideraciones:

Los criterios de aceptacion al usar estas técnicas son:

Tabla N° 4.13
Técnica Aceptaciéon  Rechazo
VAN >=0 <0
TIR >= TMAR < TMAR
BENEFICIO/COSTO >1 <1
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43.2.1.- Valor Actual Neto

El célculo del Valor Actual Neto es un método muy utilizado porque es de
facil aplicacion y ademas porque todos los ingresos y egresos futuros se
transforman al valor monetario actual permitiendo determinar si los

ingresos son mayores que los egresos.

La aceptacién o rechazo de un proyecto depende directamente de la tasa
de interés que se utilice. Por lo general el VAN disminuye a medida que

aumenta la tasa de interes.
Si el valor actual de los flujos que genera un proyecto menos la inversion,
es un valor negativo la inversion no es recomendable; si la diferencia es

cero o positiva la inversion es aceptable

Valor Actual Neto (VAN):

VPN——P+§ FNE 8
T (1 +TMART  [1+TMAR)

Donde:
p = inversion inicial.
FNE = Flujo neto de efectivo de periodo n, o beneficio neto después de

impuesto mas depreciacion.
VS = Valor de salvamento al final de periodo n.

TMAR = Tasa minima aceptable de rendimiento o tasa de descuento que

se aplica para llevar a valor presente los FNE y el VS.
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A continuacién se presentan los calculos del VAN para el flujo de fondos

sin financiamiento y con financiamiento del proyecto Officenter, basados
en una tasa de descuento (TMAR) del 11.9%:

El Valor Actual Neto del flujo de fondos sin financiamiento asciende a $

74.660,81 haciendo al proyecto aceptable y viable.

Tabla N° 4.14
VALOR ACTUAL NETO SIN FINANCIAMIENTO
ANO
Detalle 0 1 2 3 4 5
Flujo de Efectivo $ 4213299 48.36437|$ 5357425|$ 76.050,30| § 137.697,96
Inversion Inicial -$ 122.873,40
$ 37.12314|% 3754659 % 36.64575|% 4583434 $ 73.120,65
VAN $ 107.397,08
Elaborado por: Miriam Manosalvas
Fuente: Flujo de Efectivo
Tabla N° 4.15
VALOR ACTUAL NETO CON FINANCIAMIENTO
ANO
Detalle 0 1 2 3 4 5
Flujo de Efectivo $ 23167,15($ 28372,71|$ 32.34396|$ 76.050,30| $ 137.697,96
Inversion Inicial -$ 122.873,40
$ 2041245|$ 22.02652|$ 22.12385|% 45.83434|$ 73.120,65
VAN $  60.644,41

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Flujo de Efectivo

El Valor Actual Neto del flujo de fondos con financiamiento asciende a

$27.908,14, con lo cual se demuestra la viabilidad del proyecto.

4.3.2.2.-

Tasa Interna de Retorno
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En un proyecto de inversion, la Tasa Interna de Retorno es la tasa de
descuento que hace que el valor actual neto sea cero, es decir iguala el
valor actual de los flujos netos de efectivo futuros con la inversién inicial

neta del proyecto.

Tasa interna de rendimiento (TIR):
' FNE, VS
T+ [1+:)

TR =

FNE = Flujo neto de efectivo del periodo, o beneficio neto después de
impuesto mas depreciacion.

VS = Valor de salvamento al final de periodo n.

TMAR = Tasa minima aceptable de rendimiento o tasa de descuento que
se aplica para llevar a valor presente los FNE y el VS.

i = Tasa interna de retorno.

Cuando se calcula la TIR, el VAN se hace cero y se desconoce la tasa de
descuento que es el parametro que se debe calcular. Por eso la TMAR ya
no se utiliza en el célculo de la TIR. Asi el 1 en la segunda ecuacion viene

aserlaTIR.

A continuacion se presenta el calculo de la TIR para el presente proyecto

sin financiamiento es del 16,3% y con financiamiento es de 17.7%.

Al ser la TIR superior a la tasa de descuento TMAR, tanto con o sin
financiamiento el proyecto es viable . Es decir que el valor actual de los
flujos netos de efectivo futuros se igualan al con la inversién inicial neta del

proyecto.

Tabla N° 4.16
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TASA INTERNA DE RETORNO DEL PROYECTO - SIN FINANCIAMIENTO *
ANO
Detalle 0 1 2 3 4 5
Flujo de Efectivo 42.132,99 48.364,37 53.574,25 76.050,30 137.697,96
Inversion Inicial 122.873,40
TIR 0,217
Elaborado por: Miriam Manosalvas
Fuente: Flujo de Efectivo
Tabla N° 4.17
TASA INTERNA DE RETORNO DEL PROYECTO - CON FINANCIAMIENTO*
ANO
Detalle 1,00 2,00 3,00 4,00 5,00
Flujo de Efectivo 23.167,15 28.372,71 32.343,96 76.050,30 137.697,96
Inversion Inicial 122.873,40
TIR 0,240

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Flujo de Efectivo
4.3.2.3.- Periodo de Recuperacion de la Inversion

El calculo del periodo de recuperacion de un proyecto de inversion es un
parametro de medicidon que permite conocer el nimero de afios necesario
para recuperar la inversion inicial en funcion de los flujos esperados de

efectivo del proyecto.

“Criterio de aceptacion: si se calcula que el tiempo de recuperacion es
menor que un tiempo maximo de recuperacion aceptable, se aprobara la

propuesta; de lo contrario, ésta sera rechazada.”14

Conforme a lo citado por los autores Van Horne, James C, Wachowicz Jr.
John M., en su obra “Fundamentos de Administracion Financiera”, para
calcular el periodo de recuperacion, primero se detallan los flujos de

efectivo de los 5 afios de estudio después de la inversion inicial; luego en

14 van Horne, James C, Wachowicz Jr. John M, Fundamentos de Administracién Financiera,
Prentice Hall Inc, undécima edicion, 2002, pag. 335
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otra fila se obtienen los flujos acumulados, lo cual permite identificar el

ultimo afio en el cual el total acumulado es menor a la inversion inicial, que

en el proyecto de Officenter es el afio 2; se calcula la fraccién del flujo del

siguiente afio necesaria para recuperar el gasto inicial, restando el flujo

acumulado (del afio 2), de la inversion inicial, y se lo divide para el flujo de

caja del afio 3, cuyo resultado se lo suma al nimero 2 que corresponde al

ultimo afio en el cual el flujo acumulado es menor al monto de inversién

inicial.

El periodo de recuperacion de la inversion para el proyecto sin

financiamiento, es de 2,60 afios, como se observa en el siguiente gréfico:

Tabla N° 4.18
PERIODO DE RECUPERACION DEL PROYECTO - SIN FINANCIAMIENTO*
ANO
Detalle 0 1 2 3 4 5
Flujo de Efectivo 122.873,40 42.132,99 48.364,37 53.574,25 76.050,30|  137.697,96
Flujo acumulado 42.132,99 90.497,36 144.071,61 220.121,91 357.819,87
Periodo de recuperacion 2,60

* Precio en délares

Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Flujo de Efectivo

El periodo de recuperacion de inversion para el proyecto con

financiamiento, en cambio es de 3,51 afios.. El periodo de recuperacion

es mayor en este caso debido a que la tasa de interés bancaria aplicada al

préstamo de $ 50.000 para cubrir la inversion inicial esta en los niveles

mas altos registrados en el pais, que fluctta entre el 17% y 23%, en la

dltima semana, y para el proyecto se tomoé la media que equivale al 19%),

segun informacion obtenida en el Banco del Pichincha.,

Tabla N° 4.19
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PERIODO DE RECUPERACION DEL PROYECTO - CON FINANCIAMIENTO*
ANO
Detalle 0 1 2 3 4 5
Flujo de Efectivo 122.873,40 23.167,15 28.372,71 32.343,96 76.050,30|  137.697,96
Flujo acumulado 23.167,15 51.539,86 83.883,82| 159.934,13|  297.632,09
Periodo de recuperacion 3,51

* Precio en dolares
Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Flujo de Efectivo

Tomando en consideracidon que el tiempo aceptable de recuperacién se
ubica en el afo 4, el presente proyecto tanto sin o con financiamiento
estaria autorizado porque el periodo de recuperacion de la inversion es

menaor.

43.2.4.- Relacion Beneficio/Costo

La relacion Beneficio/Costo de un proyecto, también conocida como el
indice de rentabilidad, es la relacidon entre el valor actual neto de los flujos

futuros netos y la inversion inicial.

RB/C =

FEN1 N FENz2 Lo FENR
(1+k) (1+k)? (1+Kk)p

Criterio de Aceptacion: Si la Relacion Beneficio/Costo es de 1 o0 mas, el

proyecto de inversidon sera aceptable, caso contrario deberia ser

rechazado.
Tabla N° 4.20
RELACION BENEFICIO COSTO SIN FINANCIAMIENTO*
ANO
Detalle 0 1 2 3 4 5

Flujo de Efectivo 42.132,99 48.364,37 53.574,25 76.050,30 137.697,96
Inversion Inicial 122.873,40

37.123,14 37.546,59 36.645,75 45.834,34 73.120,65
Relacion Beneficio / Costo  sin
X . 1,87
financiamiento

* Precio en dolares
Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Flujo de Efectivo
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Tabla N° 4.21

RELACION BENEFICIO COSTO CON FINANCIAMIENTO *

ANO
Detalle 0 1 2 3 4 5
Flujo de Efectivo 23.167,15 28.372,71 32.343,96 76.050,30 137.697,96
Inversion Inicial 122.873,40
20.412,45 22.026,52 22.123,85 45.834,34 73.120,65
Relacion Beneficio/Costo con financiamiento 1,49

* Precio en dolares
Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Flujo de Efectivo

En base a los resultados presentados, se concluye que por cada délar
invertido se obtiene 61 centavos de beneficio en el proyecto sin
financiamiento, y 23 centavos en el proyecto con financiamiento, Por lo
tanto, al ser un valor superior a 1, el proyecto es aceptable para los

inversionistas.

4.3.25.- Analisis de Sensibilidad

El andlisis de sensibilidad permite determinar cuanto varia la TIR frente a

cambios de determinadas variables del proyecto.

En el presente proyecto, se realizara el analisis de sensibilidad en dos

escenarios: pesimista y optimista.

ESCENARIO OPTIMISTA

Frente a la préxima nominacion de la Asamblea Constituyente en el
Ecuador, en un escenario optimista si ésta Asamblea es favorable al
sector del gobierno actual, se propiciaria la estabilidad politicay juridica
del pais porque se facilitaria la creacion de leyes para mejorar el

funcionamiento del aparato productivo nacional. Esto contribuiria a
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mantener un control de: la inflacién, del sistema financiero y por ende del
interés bancario, consecuentemente el ambiente de negocios seria
favorable para la actividad comercial de Officenter, porque las tasas de
interés se mantendrian estables y facilitaria el obtener financiamiento

mediante préstamo bancario para cubrir la inversién inicial.

Asi también, si el precio del petroleo se mantiene alto, se obtendrian
ingresos importantes que permitirian al gobierno nacional mantener los
subsidios de ciertos servicios, aspecto que contribuiria a generar
tranquilidad especialmente en los sectores vulnerables del pais y
consecuentemente habria menos paralizaciones y huelgas que afectan
negativamente al sector productivo y de servicios. De esta forma se
mantendria la estabilidad politica, social y econémica nacional, que

redundaria en un incremento de la actividad productiva.

Los factores expuestos, contribuirian a incrementar la demanda de los
servicios de Officenter, que propiciarian el incremento de la oferta y de la
capacidad de servicios para lo cual se consideraria el incremento del 25%
de los servicios. Paralelamente, se estima una reduccion de las tasa de
interés bancario se calcula al 10%, que alivian el pago de la deuda, e

incrementa las utilidades y el rendimiento de la inversion.

Como se aprecia en el siguiente grafico, los métodos de evaluacién del

proyecto considerando el incremento citado, son favorables en términos

NUMEricos.
Tabla N° 4.22
INDICES DE EVALUACION FINANCIERA ESCENARIO OPTIMISTA
VARIABLE P. sin financiamiento P. con financiamiento
VAN TIR RB/C VAN TIR RB/C
Proyecto en marcha 107.397,1 21,7% $ 1,87 60.644,4 24,0% $ 1,49
. o

Incremento 25% en ventas y disminucion 138.788,8| 24.69% |$ 1,90 942463| 2838% | $ 1,61
tasa de interes bancario al 10%

DIFERENCIA POSITIVA 03| 299% [$ 003 55% 4,39% $ 0,12

* Precio en délares
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Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Flujo de Efectivo

Las medidas a adoptar como resultado del incremento de las utilidades

son:

Reinvertir las utilidades para incrementar la capacidad de servicios y cubrir
un mayor porcentaje de la demanda insatisfecha de los servicios,
permitiendo a Officenter posicionarse en el mercado Latinoamericano en

este periodo.

Para el andlisis se consideraran las siguientes variaciones:

Incremento en la demanda de los servicios en un 25%
Disminucion de las tasas de interés para el financiamiento bancario,

ubicandose al 10%.

ESCENARIO PESIMISTA

La negativa a la firma del ALCA y la no ampliacion de la ATPDEA como
politica de gobierno, la reduccion del precio del barril de petréleo en el
mercado internacional, la reduccion de las remesas de los emigrantes, asi
como un resultado contrario de la Asamblea Constituyente para el plan del
gobierno actual, son factores que ocasionarian una fuerte presién politica y
por lo tanto la pérdida de la estabilidad politica y social en el pais, lo cual
obligaria a realizar cambios, adoptar politicas neoliberales que disminuyan
la participacién del estado en la economia nacional al tener que privatizar
servicios basicos, eliminar subsidios. El aparato productivo se contraeria,
se incrementarian las tasas de desempleo y subempleo, y disminuiria la
capacidad adquisitiva de la poblacién. Habria una apertura total del

sistema financiero e incremento de las tasas de interés internas y externas,
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lo cual incrementaria el servicio de la deuda que imposibilita el pago de las

mismas y el incremento del riesgo pais porque no se lograria pagar la

deuda externa haciendo que ésta se acumulara.

Todos estos factores contraerian la actividad econémica y por ende la

productividad en el pais, produciéndose una mayor dependencia de

mercados internacionales.

Esta recesion reduciria la demanda de los servicios de Officenter, se

incrementarian los gastos financieros y disminuirian las utilidades de la

empresa.

Consecuentemente, los planes de crecimiento de Officenter sufririan un

impacto negativo y se restringiria el crecimiento y cobertura del mercado

nacional y latinoamericano que se aspira alcanzar al quinto afio de

operaciones de la empresa.

Para el andlisis se consideraran los siguientes cambios:

Disminucion de la demanda de los servicios en un 10% debido a la

recesion econdmica.

Incremento de las tasas de interés para el financiamiento bancario, al 22%.

Tabla N° 4.23
INDICE DE EVALUACION FINANCIERA- ESCENARIO PESIMISTA

P. sin financiamiento

P. con financiamiento

VARIABLE
VAN TIR RB/C VAN TIR RB/C
Proyecto en marcha 107.397,1 21,7% $ 1,87| $ 60.644 24,0% $ 1,49
Disminucién de la demanda, incremento de
tasa de interés bancario al 10% e incremento 8.259,0 5,0% $ 1,07]-% 38.110 3,9% $ 0,69
costos de produccion 10%,
DIFERENCIA NEGATIVA 0,9 -16,7% $(0,81)[-$ 2 -20,1% $ (0,80)
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Elaborado por: Miriam Manosalvas

Fuente: Flujo de Efectivo
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Tabla N° 4.24

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

TOTAL
PROMEDIO
METODO DE EVALUACION ESCENARIO TENDENCIAL ESCENARIO PESIMISTA ESCENARIO OPTIMISTA PONDERADO
VALOR % POND [VALOR % POND [VALOR % POND

VAN 60,644.41 | 24,257.76 0.40 | (38,100.97)| (13,338.49) 0.35 94,246.32 23,561.58 | 0.25 34,480.86
TIR 24% 10% 0.40 4% 1% 0.35 28% 7%| 0.25 18%
PERIODO DE RECUPERACION 3.51 1.4 0.40 4.71 1.6 0.35 2.80 0.70 | 0.25 3.76
RELACION BENEFICIO COSTO $ 1.49 $0.60 0.40 1.28| $ 0.45 0.35 $1.61 $0.40| 0.25 $1.45

Elaborado por: Miriam Manosalvas
Fuente: Flujo de Efectivo
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CAPITULO V.-CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1.-Conclusiones

ESTUDIO DE MERCADO

Se identific6 una amplia demanda para los servicios de Oficinas Virtuales y
Profesionales entre Consultores locales y Visitantes que llegan a la ciudad
por negocios o trabajo (90% de aceptacion de los servicios).

De los visitantes que llegan a la ciudad por negocios, el 54.3% son
empresarios y consultores nacionales y el 45.7% son empresarios y
consultores extranjeros.

En el inicio se cubriria apenas el 0.94% de la demanda insatisfecha del
servicio de oficinas virtuales, y el 0.27% de oficinas profesionales, con un
pequefio incremento en los afios 2y 3.

Un factor clave para el éxito de Officenter es la adecuada difusion e
informacion de sus servicios entre la poblacion objetivo para un mayor
conocimiento y aceptaciéon. Los medios de comunicacidon mas apropiados
son; la pagina web y el servicio de correo directo por Internet.

El precio de los servicios incluye descuentos: por introduccion al mercado,
para estimular las reservaciones on line, y para estimular la repeticion y

fidelidad de los clientes.

ESTUDIO TECNICO

El servicio de oficinas virtuales y temporales tiene futuro en la medida en que
Officenter se adapte a los cambios tecnoldgicos y nuevas tendencias de
administracion del sector empresarial, aspectos clave para el éxito de estos

servicios.
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Es muy importante la ubicacion y el entorno para la implantacién del
proyecto, la aceptacion de los servicios depende de la cercania a la zona de
mayor desarrollo comercial de la ciudad, y a la distancia de los lugares de
interés de ejecutivos de negocios y empresarios.

Existe en el mercado local los recursos materiales, tecnologicos, humanos y
financieros requeridos para la entrega de los servicios, lo cual permitira el

desarrollo y ejecucion del proyecto conforme se ha planteado.

ORGANIZACION

Officenter se constituirdA como una Compafia de Responsabilidad Limitada,
compuesta por 10 socios capitalistas.

Las areas de Administracion y Ventas son importantes y de gran apoyo a la
gestion operativa de Officenter, encargandose de la publicidad, relaciones

publicas, control y supervision de los procesos.

ESTUDIO FINANCIERO

La mayor inversion se destina a mobiliario y equipamiento en razon de la
importancia para el giro del negocio. Las caracteristicas de conectividad en
los equipos de comunicaciones y la flexibilidad y adaptacion del mobiliario es
lo que mas se ha considerado en este aspecto.

Officenter tendra una némina de 10 personas, de la cual el 70% es personal
es operativo. El salario mas alto corresponde a la Administradora de la
Empresa que representa el 24% del valor total de la nomina, dada la
responsabilidad de elaborar, cumplir y hacer cumplir el plan estratégico de la
empresa.

El capital de trabajo se prevé un desfase de 4 meses, tiempo suficiente como
para que las estrategias de publicidad, promocién, precio y servicio empiecen

a dar sus primeros frutos.
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El financiamiento sera el 73% con capital de socios, y el 27% con préstamo
bancario.

La evaluacion financiera justifica la inversién en el proyecto en los dos casos
analizados: sin financiamiento la tasa de interna de retorno es de 16%, el
valor presente neto asciende a $ 74.654, la relacion costo beneficio es de 67
centavos por cada dolar invertido y el periodo de recuperacion de la
inversion es la deseable, antes del afio 3. Con financiamiento , la tasa de
interna de retorno es del 18%, el valor presente neto asciende a $ 27.902,
la relacion costo beneficio es de 23 centavos por cada doélar invertido y el
periodo de recuperacion de la inversion es a los 3 afios y medio. EIl proyecto
genera utilidades desde el primer afio de operaciones,

Las utilidades obtenidas desde el primer afo alientan a realizar la inversion e
instalacion de 3 nuevas oficinas en el afio 2 y 3 en el afilo 3, sin tener que
recurrir a financiamiento bancario dadas las altas tasas de interés,
permitiendo incrementar la oferta del servicio frente a una demanda tan

amplia.

5.2.-Recomendaciones

ESTUDIO DE MERCADO

Mantener una estrecha relacion con las diferentes asociaciones, camaras de
comercio, y gremios profesionales a fin de establecer convenios que
favorezcan la actividad profesional y empresarial.

Integrar la innovacion y el mejoramiento continuo como parte de la filosofia
organizacional si es que se desea lograr eficiencia en los procesos,

satisfacer las necesidades de sus clientes y lograr una ventaja competitiva.,

ESTUDIO TECNICO

Planificar la capacidad y el tamafio 6ptimo a fin de mantener utilizada al

maximo toda la capacidad instalada.
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= Mantener un efectivo programa de mantenimiento de los equipos y mobiliario
gue optimicen su funcionamiento y operabilidad a fin de evitar dafios que
pueden causar molestias a los usuarios y altos costos de reparacion o

reposicion.

ORGANIZACION

= Mantener politicas de incentivo y motivacién al recurso humano, para que los
procesos de prestacion de servicios sean eficientes y se orienten a la
satisfaccion de los clientes, asegurando asi el éxito del negocio.

= Aplicar normas practicas efectivas para la eliminacion de basura, ahorro de
energia, Yy uso de materiales inocuos que reduzcan la contaminacion

ambiental

ESTUDIO FINANCIERO
= Realizar un convenio con el proveedor del local, para evitar incrementos
continuos que podrian desfasar el presupuesto de egresos.
= Por los antecedentes expuestos, se recomienda invertir en el proyecto e
implementar el servicio de oficinas virtuales y temporales en la ciudad de
Quito, puesto que técnica, econdmica Yy financieramente es viable y

generara utilidades y beneficios a sus inversionistas.
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Glosario de Términos
Muestreo por juicio: disefio muestral no probabilistico en el que se elige a los

participantes de una muestra a partir de la conviccién de un individuo
experimentado de que satisfaran los requisitos del estudio de investigacion.
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