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RESUMEN EJECUTIVO

En el Ecuador las pequefias y medianas empresas juegan un papel importante en
el dinamismo de la economia, proporcionando liquidez al mercado monetario y
gran movimiento a la oferta laboral. Estas empresas al lograr un punto de

equilibrio necesitan crecer para mantenerse en el tiempo.

En el presente estudio se concentra el analisis para una propuesta de crecimiento
para Solinfra S.A. (Soluciones de Infraestructura Sociedad AnoOnima),
estableciendo la maéas eficiente alternativa de crecimiento, determinando

estrategias, generando indicadores e identificando el mercado mas favorable.

Se analiza si la falta de diversificacion de clientes y el mantener una sola linea de
negocio propia en el mercado de cableado estructurado incide en el crecimiento

de Solinfra S.A. como proveedor de soluciones integrales.

Al considerar todas las premisas y luego de un diagnéstico basado en un estudio
de mercado y estudio financiero se concluye que es conveniente la
diversificacion de la linea de negocio con productos hacia el cliente final como
es el sistema de circuitos cerrados de television; tomando en cuenta que Solinfra
S.A cuenta ya con instalaciones y equipos de oficina, optimizando asi los

recursos tecnolégicos y logrando un crecimiento sostenible.
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EXECUTIVE SUMMARY

In Ecuador small and medium size companies play a very important role in the
economy dynamism, providing liquidity to the money market and a great activity
in the job offer. These companies once accomplished their breakeven point

need to develop to remain in time.

The present study concentrates its analysis to provide a development proposal
for Solinfra S.A. (Soluciones de Infraestructura Sociedad Andnima), establishing
the most effective way to reach a growth alternative, determining strategies,

generating indicators and identifying the most favorable market.

It analyzes if the lack of a customer diversity and the fact of maintaining just one
own business line for the structured cabling market influences in Sofinfra’s

growth opportunities as an integral solutions provider.

Considering all the premises and after a diagnostic based upon the results of a
market research and financial study we can conclude that is convenient that
Solinfra expands its operation line of products to the final customer offering
closed circuit television systems since the company already has its own facilities
and office equipments, optimizing its technological resources to achieve a

sustainable development.
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CAPITULO I
Generalidades y diagnostico

1. Generalidades
1.1.Antecedentes de la Empresa

1.1.1. Informacion de la Empresa

Solinfra S.A., Soluciones de Infraestructura, maneja la marca SOLUNET; se
cre6 en el afio 2000 con el objetivo de dar soluciones integrales de
conectividad con cableado estructurado, quien tiene como cliente principal a
PROTECOMPU C.A. que ofrece “Soluciones IT & Telecomunicaciones” de
infraestructura para areas criticas, instalando soluciones completas para
Centros de Computo, salas de control, salas de telecomunicaciones,
laboratorios, etc. Esta empresa subcontrata a Solinfra para cumplir con los

proyectos de cableado estructurado que es una pequefia parte de lo que ofrece.

Tiene como objetivo primordial el buscar e implementar soluciones que
ofrezcan la mejor relacion calidad precio cumpliendo estrictamente con las
normativas vigentes trabajando bajo valores de compromiso 'y

comportamiento ético.

Cuenta con la mision, vision y un organigrama para él area técnica, mismo

gue se presentara mas adelante en la seccion de Diagnastico.
1.1.2. Marco Legal

El marco legal ecuatoriano define dos categorias de compaiiias: de hecho y de

derecho.



Las compafiias de hecho son: de tipo personal, asociativas o los denominados
consorcios y se caracterizan por no haber legalizado su existencia o creacién

en la Superintendencia de Compaiiias.

Las empresas o compafiias de derecho se enmarcan en clasificaciones de:
Cias de Responsabilidad Limitada, Cias en Nombre Colectivo, Cias en
Comandita Simple y Dividida por Acciones, Cias. Anonimas y Cias de

Economia Mixta.

Solinfra esté constituida legalmente como Sociedad Andnima donde el capital
estd dividido en acciones negociables formado por la aportacion de dos
accionistas. Su constitucion y ejercicio se guian por lo estipulado en la Ley
de Compafiias y en el instructivo dado por la Superintendencia de Compafiias

en su pagina web (Ver anexo 4).

Las decisiones son tomadas con el consentimiento unanime de los socios que

participan en la compafiia.

Su nombre estd asignado por el objeto para el cual se forman y estd
administrada por el Gerente General que a su vez es socio de la compafiia y

su Representante Legal.
1.1.3. Situacion Economica

La empresa ha obtenido utilidad en los ultimos cincos afios, con una
facturacion de aproximadamente 250.000 dolares y atendiendo a 36 clientes
hasta el afio 2010. A logrado ampliar su portafolio de clientes a Grandes

corporaciones en los Gltimos arios.

! http://www.supercias.gov.ec/Documentacion/Sector%20Societario/Marco%20Legal/instructivo_soc.pdf



El Financiamiento de los proyectos se los realiza directamente y con el

adelanto solicitado al cliente, cancelando el saldo con la entrega del proyecto.

Da empleo a 15 trabajadores de los cuales 5 son administrativos y 10 son

técnicos asignados a los distintos proyectos.
1.1.4. Mercado natural

Solinfra brinda sus servicios al sector empresarial en general, instalando
cableado estructurado y soluciones informéticas con una garantia de respaldo

para sus clientes, a continuacion se mencionan los servicios brindados:

e Cableado estructurado

e Cableado eléctrico

e Control de acceso

e Alarmas

e Consultoria en infraestructura de sistemas informaticos

e Infraestructura de datacenters

Garantiza su trabajo obteniendo certificaciones con fabricantes mundiales
como PANDUIT, SIEMON, ORTRONICS, AMP, HUBBELL, QUEST,
CISCO, IRELI, HENTEL y PRODUIT, lo que permite garantizar el estricto
cumplimiento todas las normas y estandares para la construccion de cableado
estructurado  dictados  por  organismos internacionales  como
ANSI/EIA/TIA/ISO/IEC.

1.2. Crecimiento empresarial

Después de constituir una empresa y lograr el posicionamiento de un
producto en el mercado el siguiente paso es conseguir el crecimiento
sostenido de la misma, para ello existen diferentes estrategias generales que

se conocen a nivel mundial de las cuales hemos escogidos aquellas que



pueden ser aplicables a este proyecto considerando las caracteristicas ya

mencionadas de Solinfra.

1.2.1. Estrategias de Crecimiento de Ansoff
Se basa en la matriz de estrategias de crecimiento intensivo, donde se
presentan estrategias en funcion del producto ofertado y del mercado, se
presentan cuatro modalidades. Ansoff (1976, pp. 127131):

Producto

Existentes Nuevos

8 Explotacién Desarrollo de
I del Mercado Producto
[2)
X
Ll
[%2]
o
=
(5]
>
=
8 Desarrollo del
s mercado Diversificacién
2 (Expansidn)

1. Estrategia de explotacion del mercado: Busca el crecimiento por medio
de la obtencion de una mayor cuota de mercado actual de los productos
ya existentes.

2. Estrategia de desarrollo del mercado (extension): En esta estrategia se
busca captar nuevos mercados, se puede utilizar otros canales de
distribucion u ofertar el producto en otras areas geogréaficas.

3. Estrategia de desarrollo de producto: En esta estrategia se busca
innovar o lanzar unos nuevos que ofrezcan mayor calidad y menor

precio por ejemplo



4. Estrategia de diversificacion. Tiene lugar cuando la empresa

desarrolla, de forma simultanea, nuevos productos y nuevos mercados.

Para Solinfra S.A. se utilizara la estrategia de desarrollo del producto,
creando una nueva linea de negocio a través de la distribucion de equipos
apoyado por Protecompu y la instalacion de circuitos cerrados de

television.

Si se opta por la distribucién de equipos se debe tomar en cuenta las
estrategias de penetracién de mercado propio, que consiste en ampliar su
participacion en los mercados que opera, logrando que sus clientes

actuales consuman mas de sus servicios o productos.
1.3. Definicién del problema

Las pequefias empresas tienen un rol importante en la dindmica de la
economia ecuatoriana, por sus caracteristicas han desarrollado
potencialidades que bien aprovechadas pueden lograr su crecimiento

sostenido.

Su representacion en la reactivacion de la economia, su capacidad para
facilitar la equidad en la participacion de la riqueza, el ser un proveedor
importante de la gran industria y su flexibilidad frente a los requerimientos
del mercado, constituyen puntos muy favorables para lograr que las micro y
pequefias empresas logren disminuir sus falencias y conseguir la apertura

tanto en el mercado nacional como internacional.

A pesar de tener estas ventajas a las micro y pequefias empresas les resulta
bastante dificil lograr un crecimiento sostenido sin ser subcontratados por la

gran industria y Solinfra no ha sido la excepcion.



Por esta razon se busca analizar dos posibilidades de crecimiento:

Ampliar su linea de servicio ademas de cableado integral y estructurado hacia
circuitos cerrados de camaras de television, para lo cual tendria que

incursionar en el campo de las importaciones directas.

Aceptar una sub-distribucién de productos autorizados para PROTECOMPU

C.A., con el cual ha manejado negocios desde el inicio de la empresa.

Todo esto tomando en cuenta la vision y los valores de la empresa: Ser lider
en el desarrollo de Soluciones de Infraestructura Tecnologica y aportar de

manera significativa al desarrollo tecnologico del pais.

Entonces se plantea las siguientes preguntas:

¢Garantiza el crecimiento de la empresa ampliar una linea de servicio?

e (Qué cambios debe sufrir la organizacion de la empresa para lograr el
crecimiento?

e ;Qué aspectos son relevantes y se deben contemplar en las estrategias

de la empresa?

e ;Como medir los resultados e impactos de este crecimiento?

1.4. HipOtesis
1.4.1. Hipdtesis general

La falta de diversificacion de clientes y el mantener una sola linea de
negocio propia en el mercado de cableado estructurado incide en el

crecimiento de Solinfra S.A. como proveedor de soluciones integrales.



1.4.2. Hipotesis especifica

1. Lainstalacion de circuitos cerrados de television seria la mejor opcion
como nueva linea de negocio.
2. La diversificacion de los clientes se lograria por la aceptacion en el

mercado de la nueva linea de negocio.

1.5. Objetivos
1.5.1. Objetivo General

Establecer la viabilidad de una alternativa de crecimiento para Solinfra
S.A

1.5.2. Objetivos Especificos

e Determinar estrategias para lograr la alternativa de crecimiento de
Solinfra S.A.

e Generar indicadores de crecimiento y eficacia de la alternativa
seleccionada.

e Identificar el mercado mas favorable.
1.6. Justificacion

El anélisis propone establecer la viabilidad de la alternativa de crecimiento de
Solinfra S.A. Para esto se utilizard la metodologia de factibilidad de
alternativas donde se realizara el estudio de mercado, técnico, administrativo,

institucional-organizacional, legal, financiero y ambiental.

Esto permitira el disefio de estrategias orientadas a la atencién y satisfaccion
de necesidades de crecimiento, sostenibilidad y rentabilidad de Solinfra S.A.

que pueden servir como referente para las demas empresas de su tipo.



2. Anadlisis de la situacion actual
2.1. Marco conceptual

Existen varias metodologias aplicadas para lograr el diagnostico
empresarial, de las cuales se escogio para este analisis el método de auto
diagnéstico aplicado por el Sistema de Informacion Mexicano® el mismo
que consta de varios cuestionarios que son aplicados a través de un
software especializado a 18 aspectos de la empresa: Tecnologia, Medio
ambiente, personal, calidad, mercado, competencia, precios, productos,
costos, compras, capacitacion, administracion, Finanzas, mercadeo,
comercio exterior, informatica, mantenimiento. De estos aspectos se
escogen aquellos que aplican a Solinfra S.A. y se describen méas adelante.
Este sistema fue creado para facilitar el diagnostico de las micro y
pequefias empresas y evidenciar las oportunidades de mejora que

desarrollen la competitividad de las mismas.

El sistema de Autodiagnostico fue implementado por la secretaria de
comercio y fomento industrial de México disefiado para lograr que las
micro y pequefias empresas tengan una referencia para mejorar su
competitividad y lograr un crecimiento sostenido dentro del sector que se

desempenian.

Los aspectos aplicables para Solinfra S.A. y que tienen relacion con lograr
su crecimiento son los siguientes: Personal, Calidad, Mercado,
Competencia, Precios, Productos, Costos, Compras, Finanzas, Mercadeo.
Se utilizan solo estos aspectos debido a que son los que aplica Solinfra en
su administracion , si se toman en cuenta los demas aspectos no se tendria

nada que evaluar pues no aplican en su operacion, por lo que se propone

2www.siem.gob.mx, Sistema de auto diagnoéstico empresarial.


http://www.siem.gob.mx/

una vez implementado el proyecto verificar en el sistema de auto

diagnostico el avance y cobertura de los mismos.

Una vez que se obtenga la informacion se enlaza con un anélisis FODA
tradicional donde se toma en cuenta los aspectos internos y externos de

Solinfra S.A., mismos que a continuacion se explican.
Anélisis interno:
En este aspecto se determinan las fortalezas y debilidades referentes a:

Mercadeo

Clientes

Mercado

Producto

Competitividad
Calidad

Las fortalezas son todos los elementos positivos, que diferencian a
Solinfra S.A. de las similares a ella y las Debilidades son las
oportunidades de mejora y que representan una barrera para el desarrollo

de la misma.
Analisis externo:

En esta fase se determinan las amenazas y oportunidades referentes a:

Aspecto politico

Aspecto legal

Aspecto econdmico

Aspecto social

Aspecto tecnoldgico
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Se busca identificar los aspectos externos que influyen en el desarrollo de
la empresa los cuales pueden facilitar o entorpecer el cumplimiento de
los objetivos de la misma. Se analiza que oportunidades se pueden

aprovechar y que amenazas se pueden evitar.

Factores
Externos
Fortalezas Debilidades
Factores
Internos
FO Do
Oportunidades . Estrategia para
Estrategia para Minimizar D y

Bttty 0 Maximizar O

FA DA

Estategia para
Maximizar F vy
Minimizar A

Amenazas Estrategia para

Minimizar D y A

Fuente: Ideas para PYMES.com

2.2. Marco aplicable

2.2.1. Informacién Inicial

Solinfra S.A. establecidé su vision, misién y el organigrama unicamente del

departamento técnico, que se presentan a continuacion:
Vision:

Ser la empresa lider en el desarrollo de proyectos de infraestructura tecnolégica
del pais.

Misién:

Satisfacer las necesidades de infraestructura tecnoldgica de las empresas del

pais, implementado soluciones de calidad a través de un servicio transparente,
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contando con personal calificado que encuentre oportunidades de desarrollo

profesional, para contribuir al fortalecimiento de la empresa

Organigrama departamento técnico
(Gerente
tecnico

Control de
Calidad

Lider de

proyectos 1 proyectos 2

Lider de

Téchico Téchico Técnico Técnico Téchico Téchico
instalador 2 instalador 2 instalador 2

instalador 1 instalador 2 instalador 1

2.2.2. Aplicacion de Auto diagnostico

A continuacion se presenta la matriz FODA con los resultados tomados del
sistema de auto diagndstico (Ver anexo 1) analizados con la Gerencia
General; se toma en cuenta los aspectos que afectarian al crecimiento de
Solinfra S.A., como se explicd en el marco conceptual, en este analisis es
importante mencionar que se hizo un resumen de todos los aspectos
generados en el auto diagndstico mismos que se referencian, sin embargo es
indispensable leer todo el estudio para llegar a la forma resumida del FODA,
pues la redaccion del Sistema de Auto diagnostico es bastante extensa y con

bastante literatura:
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Fortalezas: Debilidades:

Personal: Personal:

e Da importancia a la participacion
de los directivos y los empleados
para la actualizacion y difusion de
la estructura organizativa. ®

e Cuenta con personal capacitado y
gran conocimiento especializado

contratados de manera imparcial.’*

No cuenta con descripciones de
puesto formalizadas, ni
procedimientos para manejo de
personal incluidos esquemas de
remuneracion. *?

No cuenta con un plan de
capacitacion y desarrollo para los

empleados, esta gestion reactiva

o EI ersonal ractica
P P frente a los problemas. *2
profesionalmente un
comportamiento ético.” Calidad:
e EI vendedor es el dUnico canal de
Calidad:

e Los vendedores mantienen contacto
permanente con el cliente lo que le
da un nivel sobresaliente de
informacion viendo a los clientes

como interlocutores. °

Mercadeo:
Me

e Cuenta con algunos datos del

mercado Utiles para el crecimiento

comunicacion con los clientes. *
No dispone wuna encuesta de
satisfaccion para los clientes.™

No trabaja bajo un sistema de
procedimientos establecidos, donde
se involucren activamente las areas

y se genere comunicacion.’®

rcadeo:

Los vendedores no presentan

® Anexo 1. Sistema de Auto diagnéstico pérrafo 2.
* Anexo 1. Sistema de Auto diagnéstico pérrafo 6, 7, 8, 18

®> Anexol. Sistema de Auto diagnéstico parrafo 18

® Anexol. Sistema de Auto diagndstico parrafo 20, 69, 106
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de la empresa, como base de datos
de pymes de la Superintendencia de
compafiias y del SRI.’
e Tiene iniciativa de crecimiento, al
buscar asociaciones, siendo la mas
las

fuerte con Protecompu Yy

certificaciones técnicas obtenidas

evidenciando una estructura
innovadora. 8

Producto:

e Mantiene una planificacion

previsora y activa para cumplir con

todos sus proyectos.9
Finanzas:

e Tiene un manejo conservador del
capital. *°

e Asegura la operacion. M

claridad para expresar los requisitos
del cliente y se tiene la estrategia de
no escogerlos por lo que la
competencia se adelanta y no se
conoce los nichos de mercado,

debilitando la fuerza de ventas. *’

Precios- Competencia:

Los precios y estrategias que mantiene

Solinfra reaccionan frente a los

competidores. *®
Costos

e Control contable débil.**

e Desconocimiento certero de la
rentabilidad de los proyectos. %

e No usa la informacién financiera.

e No controla materiales ni maneja

optimizacion de costos y recursos.

2Anexol. Sistema de Auto diagnéstico parrafo 3, 4, 10, 11, 12,13

3 Anexol. Sistema de Auto diagnéstico parrafo5, 16, 19

YAnexol. Sistema de Auto diagnéstico pérrafo 21, 24

5Anexol. Sistema de Auto diagnéstico parrafo 21, 32, 71

'8Anexol. Sistema de Auto diagnéstico parrafo 23,25,53,66

" Anexol. Sistema de Auto diagndstico pérrafo 27,28,45

& Anexol. Sistema de Auto diagnéstico parrafo 25,30,34,55

° Anexol. Sistema de Auto diagnéstico parrafo 65

19 Anexo1. Sistema de Auto diagndstico parrafo 90, 97

1 Anexol. Sistema de Auto diagndstico parrafo 80, 94
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Proveedores:

e Mantiene una relacion con
proveedores.
e Tiene apalancamiento

proveedores y bancos.

los

con

22

No existe manejo de almacenes o

bodegas

Proveedores:

No se tiene una evaluacion formal
de proveedores.

Hace entrega tardia de materiales.
24

Finanzas

Ciertas decisiones de inversién son
tomadas en forma dispersa y se
presenta tarde la informacién. %

de

reactivo frente a emergencias sin

El control las finanzas es

evidenciar planificacion en su

intento de garantizar liquidez.?®

7 Anexol. Sistema de Auto diagndstico parrafo 24,26,29,31, 32, 36, 37, 39, 44, 46,48,59,67,71,105,108,109
Anexol. Sistema de Auto diagndstico parrafo 58,49,50,57,60,63,64,61

YAnexol. Sistema de Auto diagnéstico pérrafo 73

20 Anexol.
21 Anexol.
22 Anexol.
2 Anexol.
# Anexol.
2 Anexol.

% Anexol.

Sistema de Auto diagndstico parrafo 74,75

Sistema de Auto diagndstico parrafo 76

Sistema de Auto diagndstico parrafo 81,82

Sistema de Auto diagndstico péarrafo 87,88,100
Sistema de Auto diagndstico parrafo 89, 91, 93, 95,101.

Sistema de Auto diagndstico parrafo 77,78,79,80
Sistema de Auto diagndstico péarrafo 81,82,83,85
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Oportunidades:

e El mercado de infraestructura es
poco trabajado

e Posibilidad de alianzas estrategias
con grandes distribuidoras que se
puede convertir en un circulo
virtuoso.?’

e Opcion de ofertar en el registro en

la pagina de compras publicas

Amenazas:

e La competencia de las grandes
empresas puede hacer que las
empresas pequefias desaparezcan.?®

e Competencia desleal en el area

e Malas condiciones econdémicas y

politicas del pais.

De la informacion anterior se puede bosquejar las posibles estrategias a utilizar

realizando un cruce en los cuadrantes de la matriz:

Fortalezas y Oportunidades (FO):

e Aprovechar el contar con personal con conocimiento especializado, las

alianzas con bancos y el apalancamiento con los proveedores para

incursionar en los mercados poco explotados de infraestructura.

e Utilizar los datos que se tienen del mercado para lograr nuevas alianzas

con grandes distribuidoras y aprovechar los mecanismos de licitacion y

compra.

Debilidades y Oportunidades (DO):

2" Anexol. Sistema de Auto diagndstico parrafo 25, 34

%8 Anexol. Sistema de Auto diagnéstico parrafo 41
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e Aprovechar las alianzas con el distribuidor mayorista (Protecompu) para
desarrollar un plan conjunto de capacitacion y actualizacion de los
empleados.

e Establecer un sistema de intercambio de buenas préacticas a través de las
alianzas para mejorar el control financiero, de materiales, de costos,

proveedores y obtencion de feedback de los clientes.
Fortalezas y Amenazas (FA):

e Utilizar el conocimiento especializado del personal y su comportamiento
para fortalecer la presencia de la compariia en el mercado frente a la
competencia de grandes empresas.

e Optimizar el apalancamiento con proveedores y bancos para contrarrestar
la mala situacion economica del pais que pueden afectar las operaciones

internas y de los clientes.
Debilidades y Amenazas (DA):

e Manejar adecuadamente la definicion de precios y planificacion financiera
reactiva frente a emergencias para disminuir el efecto de la competencia

de las grandes empresas y la mala situacion economica.
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CAPITULO I

1. Estudio de mercado

Para Solinfra S.A. se plantean dos ideas para lograr el crecimiento de la empresa,
estas ideas son analizadas bajo la metodologia del MBA. Byron Lara profesor de
la Universidad Sek, donde se califica a la idea tomando en cuenta cuatro
criterios: nivel de innovacion, posibilidad en el mercado potencial, la necesidad
del conocimiento técnico para desarrollarla y la necesidad de capital. Estos
criterios se valoran sobre diez puntos cada uno, siendo diez lo mas conveniente y
0 lo menos conveniente. En este diagnostico interviene el Gerente General y
Gerente Técnico de la empresa quien aporta con su experiencia en el negocio y
la investigacion realizada a través de portales de internet de la competencia

donde se puede tener un vision general de los criterios a analizar.

Esta metodologia se aplica con la finalidad de discernir la mejor opcion para
Solinfra, y comprobar si la falta de diversificacion de clientes y mantener una
sola linea de negocio propia incide en el crecimiento de esta empresa, tal como
se plantea en la hipotesis. Ademas define la mejor opcion aplicable para lograr

los objetivos propuestos.

circuitos cerrados de

camaras de televisién

sub-distribucion  de
productos

autorizados para
PROTECOMPU C.A.

Asi también se analiza que tan factibles son estas ideas bajo los siguientes
criterios: obstaculos por barreras de entradas, disponibilidad de materia prima y

costo del producto, de igual manera se valoran sobre diez puntos.
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circuitos cerrados de camaras

8 6 19
de television
sub-distribucion de productos
autorizados para 4 7 3 14
PROTECOMPU C.A.

Segun esta metodologia la idea con mayor puntaje es aplicar la nueva linea de
circuitos cerrados de camaras de television, lo cual significa que es la mas

conveniente y factible aplicar. Sobre esta idea se basara el analisis de mercado.
1.1. Demanda Pasada

Para realizar el estudio de la demanda pasada se toma en cuenta a los clientes
actuales de Solinfra S.A. que constituyen clientes potenciales para los Circuitos

Cerrados de Television.
Demanda Pasada

Anos 2005 al 2010

A Cantidad
(unidades)

2005 12

2006 18

2007 16

2008 36

2009 30

2010 32
TOTAL 144
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Demanda Pasada
40 =
35 i —
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1.2. Demanda Presente ( Plan De Investigacion De Mercado)

Para el anélisis de la Demanda Presente se toma en cuenta las pequefias
empresas registradas en la Superintendencia de Compafiias; asi, estadisticamente
para calcular la muestra se debe considerar si la poblacion encontrada en finita o
infinita, en este caso tenemos una poblacion finita para determinar el tamafio de

la muestra se utiliza la siguiente férmula; 2°

0.25N

(3}2(N—'1)+ 0.25

Z

Hn=

2 www.elosiodelossantos.com/calculador/tamanyio_muestra.htm


http://www.elosiode/
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Donde:

n es el tamafio de la muestra

Z el nivel de confianza del 91%

p es lavariabilidad positiva: 0.5 (0,25=p°)

q es lavariabilidad negativa: 0.5 (0,25=q°%)

N es el tamafio del universo de empresas: 1351
E es la precision o el error: 9%

Aplicando esta formula el tamafio de la muestra es de 83 empresas, con un error
del 9%, se aplica este error debido a que el aceptable estadisticamente es hasta el
10% y esto no afecta mayormente a la muestra. La aplicacion de la encuesta,
(Ver anexo2), obtiene la informacion sobre demanda futura, oferta presente y

oferta futura.

Asi para la demanda presente se obtuvo que un 60% de las empresas encuestadas
no poseen servicio de monitoreo de seguridad, lo que trasladando a la poblacion

significa que 811 empresas pueden requerir el servicio.
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De las empresas que si cuentan con el servicio 32 consideran que el circuito
cerrado de television si es efectivo para su seguridad, estas representan el 97%
de la muestra. Con esto se evidencia que el servicio es bien percibido y existe un

mercado potencial para el servicio.

= Muy efectivo

M Mo efectivo

El 76% de las empresas que cuentan con el servicio indican que estan muy
satisfechos, mientras que el 24% estan en el rango de insatisfecho y solamente
satisfecho, por lo que este 24% representan una oportunidad para capturar a estos

clientes.

B Insatisfe cho
| Muy satistecho

W 5atiste cho
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El 3% que indica estar insatisfecho sefialando como razones que el servicio no es
bueno y existen fallas en audio e imagen, mencionan que lo que mas valoran en

este servicio son los respaldos en imagenes.

Las empresas que estdn muy satisfechas o satisfechas indican las caracteristicas
del producto, tomando en cuenta que pueden escoger varias opciones. De las
cuales las méas importantes son: Facilidad para la visualizacion de imagenes,
Captacion de sonido y Camara colores que representan el 78% de las

preferencias de los clientes.

Aamplia capacidad
de
almace namisnto

de imagenes
2%

Camaras con
movimiento
a3cl grados

(=5

Camaras
que

soparten la

intemperiea

1%

Segun la Encuesta (Pregunta 8. Ver anexo 2) la introduccion al mercado se haria
con Estrategia de Penetracion pues el mercado cambiaria de proveedor por el
precio en un 63%, seguido de la tecnologia en un 26%. Por lo que se concluye

que se desea una tecnologia aceptable con un bajo precio en el servicio.
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Servicio
postventa
5%

Servicio
T

Lo que aprecian los clientes de los proveedores (Pregunta 9. Ver anexo 2) es la
garantia en equipos con un 31%, seguida del soporte técnico, precio y crédito

con el 23% y 22% respectivamente.

Saerwvicio Coberturaa nivel
postuenta nacional

2% 0oL
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1.3. Demanda Proyectada

De las empresas que no tenian el servicio utilizando la pregunta doce:” ¢ Tiene
proximos proyectos en los que incluiria un circuito de camaras de monitoreo y
seguridad? se evidencia que el 69% de 811 (560 empresas) responde que si
tienen proyectos futuros, lo que refuerza la existencia de una demanda futura de

los circuitos de monitoreo y seguridad.

El producto debe enfocarse en cubrir las zonas interiores y la periferia de las
instalaciones ya que el 85% de los proyectos futuros requeririan la instalacion de
los equipos de monitoreo y seguridad en estos lugares, esto basados en la
pregunta nimero 14 de la encuesta “en que lugares de su empresa considera que
debe tener un CCTV?:

Proteccidn
puntual de
abjetosvaliosos
EE

Areas

restringidas
Espacios de 5o

control de acceso
einteriores
5%
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De aquellas empresas que no cuentan con el servicio 0 no tienen proyectos
futuros que requieran de Monitoreo (pregunta 1 de la encuesta, Anexo 2), el 68%
son posibles clientes pues realizando trabajo de comercializacion se puede

vender el servicio.

EM HUESTRO LOCAL MO APLICA EL
SERWICKD Y2 QUE NO ES KUY
GRAMDE ELAREX,
]

0 REQUERIMIOG ELSERWICI
TENERIOS ALARKAS
i

MOISE HA ANALZADO E54
POG IBILDAD
e

FOROUE DON ¥4 CONTARACS CDON
ALARIAS .

POROUE EN REALUIDSD NO HACE
VA CUE CONTARIE CON UNA 50 FALTZ & QUE EXETE UNS PERSONE
GFICING 7 5 PEOUELE ¥ MO HABRIA RODE E5 Oee o ST QUE SUPERVES ELTRABRIOVEN
MECESIDAD DELEDIFICIO YA CUENT2 OON ESE REALDAD ELSERWICIO NOES KUY
= SERWICID. MNESCESARID.
E ]

POROUE NOAPLICA EN NCETS

Demanda Insatisfecha

De la encuesta realizada (Ver anexos 2 y 3) se identifica que existen 811 (60%
de 1311) empresas que se pueden considerar como demanda real, de las cuales
se tiene demanda insatisfecha 560 (69% de 811) que son las que tienen proyectos
en un futuro requeriran circuitos cerrados de television, de estas 560 empresas
100 son el mercado objetivo que representa el 18% de la demanda insatisfecha
porcentaje definido con el Gerente Técnico de Solinfra que segun lo establecido

tendria capacidad operativa para atender.
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De las empresas encuestadas (Ver anexos 2 y 3) que si tienen el servicio el

paquete ofertado y con el que cuentan son las siguientes combinaciones:

e  Periferia de las instalaciones (1) y Zonas interiores (3), 60%.

e  Periferia de las instalaciones (1), 19 %.

e  Zonas interiores (3), 6%

° Un 6% en:

ok~ w0 D E

Periferia de instalaciones

Espacios de control de acceso e interiores
Zonas interiores

Areas restringidas

Proteccion puntual de objetos valiosos

. Un 3% tienen en :

> w0 nh e

=

Periferia de instalaciones.
Espacios de control de acceso e interiores
Zonas interiores

Areas restringidas

Periferia de instalaciones.
Espacios de control de acceso e interiores

Zonas interiores

Periferia de instalaciones
Zonas interiores

Areas restringidas
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a0 3% 6% 3% m1
=13
m3
m123
m1.23.4

m1.2.3.45
=134

1.5. Oferta Presente y Proyectada

De las empresas que cuentan con el servicio se obtuvo que el mayor proveedor
es LAARCOM SEGURIDAD, seguida de PRANA que tienen el 30% del

mercado. (Ver anexos 2y 3).

Un 9% de las personas entrevistadas no conocen el nombre de su proveedor.

SEGURIDAD PRIVADA
n BESERGE SESEEIN !;IEMFIORFB

PROVIECUADOR 64
3%

3B
MONMTORED
[

EUROSEGURIDAD
i

GSESEGURIDAD
3%

INEELIGEN
k2

OHOSE IMPLANTD LOS EQUIPOS DE
WONMORED ¥ SESURIDAD
OLDESTEN s
E
005 DEAGUILL
0 INVE

LER SEGURIDAD
"%
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Basados en estos resultados se puede decir que la competencia seria LAARCOM
SEGURIDAD, pues por su captacion de mercado y sin mucha publicidad puede
abarcar a clientes que no estén satisfechos con el servicio y todo esto con un

marketing de boca a boca.

Asi también se puede decir que existen 14 empresas que tienen el resto de
mercado en una pequefia proporcién cada una, estas buscaran crecer y
enfrentarse a LAARCOM, Solinfra, puede aprovechar esta oportunidad para

ingresar y captar clientes.

LAARCOM ofrece los siguientes servicios en Circuitos Cerrados de Television:

1. Sistemas de Observacion y Video Vigilancia que graban la informacion
digitalmente, siendo posible la visualizacion de todos los eventos captados
por las camaras por el Internet o a través de la red local de los clientes las

24 horas, los 365 dias del afio con los siguientes equipos:

Minicamaras con y sin audio
Camaras ocultas/espias
Camaras profesionales
Camaras Infrarrojas

Domos PTZ

o 0k~ w0 D P

Minidomos

2. Video Grabacion Digital con acceso a las imagenes a través de LAN, TCP/IP

desde cualquier parte de la ciudad o del mundo.
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PRANA Ofrece los siguientes equipos:

CAMARAS CCTV

Céamaras digitales/transmisores de video
Tarjeta capturadora de video
Amplificador y convertidor de sefial

P w0 D

Lentes y accesorios

CAMARAS DOMO

Domo Color con audio | Domo Color Alta

Cod: AV-AV(C553 Resolucion
Cod: AV-AVC 542

Domo Color Alta
Resolucion Varifocal
Cod: AVK 016



http://www.pranainc.com.ec/archivos/AV-AVC553.pdf
http://www.pranainc.com.ec/archivos/AV-AVC542.pdf
http://www.pranainc.com.ec/archivos/AV-AVC542.pdf
http://www.pranainc.com.ec/archivos/AV-AVK016.pdf
http://www.pranainc.com.ec/archivos/AV-AVK016.pdf
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CAMARA PROFESIONAL

— . =, i
P |
|

Céamara Profesional | Camara Profesional

Céamara Profesional | 5501y True Day /| 480tvl Wide Dynamic I

560TVL Low Lux Night
Cod: EF - EQ600

Cod: EF-EQ350A Cod: EF-EQ550T

Producto

El producto que ofrecera Solinfra S.A. debe ser completamente adaptable a los
requerimientos del cliente y realizar combinaciones que ofrezcan productos y

servicios que optimicen los recursos tanto del cliente como los de la empresa.

Precio

El precio se establecera de acuerdo a los equipos requeridos por el cliente, el
recurso invertido en la instalacion y en funcion de la competencia para poder

ingresar en el mercado y captar clientes.

Plaza

Para optimizar el uso de las instalaciones actuales de SOLINFRA este nuevo
producto se comercializara en estas mismas instalaciones en la Avenida
Amazonas y Baltra. El servicio se brindara en toda la ciudad de Quito a las

pequefias empresas que requieran este servicio.



http://www.pranainc.com.ec/archivos/EF-EQ350A.pdf
http://www.pranainc.com.ec/archivos/EF-EQ350A.pdf
http://www.pranainc.com.ec/archivos/EF-EQ550D.pdf
http://www.pranainc.com.ec/archivos/EF-EQ550D.pdf
http://www.pranainc.com.ec/archivos/EF-EQ550D.pdf
http://www.pranainc.com.ec/archivos/EF-EQ600.pdf
http://www.pranainc.com.ec/archivos/EF-EQ600.pdf
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2. Estudio técnico

2.1. Determinacion EI Tamafio Del Proyecto

Para la implementacion del proyecto se prevé la utilizacion de la oficina
administrativa donde funciona SOLINFRA S.A. actualmente con un area de 30

metros cuadrados.

Los lugares en los que se podria instalar un circuito cerrado de television serian

los siguientes:

Periferia de instalaciones.
Espacios de control de acceso e interiores
Zonas interiores

Areas restringidas

ok~ 0 Ddp R

Proteccién puntual de objetos valiosos

Basandonos en la encuesta las combinaciones mas aceptadas serian:

Ofrecer el Circuito Cerrado de Camaras de television en la Periferia de las
instalaciones y en las zonas interiores como un solo producto adaptando los
equipos de acuerdo a los requerimientos del cliente y de ello dependeria el

precio.

El segundo producto seria ofrecer solo en la periferia de las instalaciones y los
equipos de acuerdo a la infraestructura y requerimiento en equipos del cliente
enfocandose en la calidad de los equipos para la facilidad de visualizacion de
imagenes, captacion de imagenes y las imagenes a colores realizando un

diferencial en el precio.
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7% 3% L

3% 3%

7% m1l3
m3
m123

m1234

m1.2345
134

2.2. Localizacién: Macro Y Micro
Las oficinas de Solinfra S.A se ubican en el centro norte de Quito, un
lugar que es accesible, pero ademas ofrece la visita in situ para captar

clientes.

2.3. Determinacion De Procesos y Fases De Operacion

La determinacién de procesos se la realiza de acuerdo a la linea de
negocio planteada para el crecimiento de Solinfra S.A. considerando al
producto como anticipado que se debe conseguir. A continuacion se
representa los flujos de los procesos necesarios que Solinfra S.A realizara
como parte de su operacion en donde se identifica a los responsables de

los mismos.

Para brindar este producto se requiere de una planificacion de ventas, la
ejecucion de las ventas, la planificacion de las ventas y por ultimo el

control y evaluacién del servicio.
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CIRCUITOS CERRADOS DE TELEVISION (CCTV)

. . Gerente Técnico/
Gerente Ejecutivo de P Jefe de Control
) Técnico ;
Comercial Ventas . de Calidad
instalador

Planificacién Ejecucion de PEGTICEEIN 3 cemiel

A (B Ve > s Veries > ejecucion de > Evaluacion
Instalacién del Servicio

Planificacion de las ventas: En este proceso interviene el Gerente
Comercial que empieza con la realizacion de un Estudio de mercado que
es la base para la planificacion de las ventas y el presupuesto seguido por

la difusion de estrategias y verificacion del cumplimiento del mismo.

(1) Entrada: Estudio de Mercado

(2)Salida: Plan de Ventas, Retroalimentacion del cumplimiento,
Estrtegias, Presupuesto

(3) Recursos: Gerente Comercial, Ejecutivos de Ventas

(4) Procedimiento Resumen:

Difundir las Controlar el
Estudio de Planificar Establecer el Estrategias y cumplimiento de las
Mercado estrategias "l presupuesto "l presupuesto al "| estrategiasy el
personal de Ventas presupuesto
v
Corregir y

retroalimentar al
ersonal de venta

Ejecucion de las ventas: Lo realiza el ejecutivo de ventas y empieza con
el conocimiento de los objetivos de la Empresa para las ventas, en base a
ello realiza el cronograma de visitas, las ejecuta y debe generar interés en
las personas para cerrar negocios, si logra generar interés indaga las

necesidades del cliente y envia la informacién al Gerente Comercial.
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(1) Entrada: Plan de Ventas, Presupuesto, Lineamientos Estratégicos

(2) Salida: Productos que interesan al clientes, Ventas Concretadas,

Informe de ventas

(3) Recursos: Ejecutivos de Ventas, catalogos, tripticos.

(4) Procedimiento Resumen:

Realizar
Cronograma de
visitas semanales

Conocer los lineamientos
Estratégicos, presupuesto

v

Ejecutar
Cronograma de
Visitas

Genera
interés?

no

v

Deja informaci6n de
los productos y
servicos

Levantar informacién
necesaria sobre el
producto que le
interesa al cliente

A 4

Enviar la informacién al
P .
Gerente Comercial

Planificacion y ejecucion de la instalacion: esta a cargo del Gerente

Técnico y El Técnico de Instalacion se basa en recibir los requerimientos

del clientes, planificar la instalacion tomando en cuenta el tiempo,

medidas de seguridad y recursos necesarios. Al terminar la instalacion se

notifica al Jefe de control de calidad.

(1) Entrada: Productos y servicios que le interesan al cliente

(2) Salida: Instalacion del servicio requerido

(3)Recursos: Gerente Técnico, Teécnico de Instalacion, Gerente

Comercial, cAmaras, computadores , herramientas, cables.

(4) Procedimiento Resumen:

Planificar la
instalacion del
servicio

Recibir los lineamientos
del cliente por parte del
Gerente Comercial

-

Solicitar los materiales
necesarios al Gerente
Adminsitrativo

Recibir los
materiales y ejecutar
la instalacién con los

técnicos

nformar al Jefe de Contro
—»| de calidad el termino de la
instalacion
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Control y Evaluacion del Servicio: esta a cargo del Jefe de Control de

Calidad quien una vez instalado el servicio verifica el cumplimiento de los

lineamientos del cliente y los requisitos de seguridad en la instalacion del

servicio si no cumple con los requisitos solicita las correcciones

necesarios y vuelve a revisar y si se cumple con las especificaciones

entrega al cliente. Trimestralmente realiza un evaluacion al cliente sobre

el servicio y entrega la retroalimentacion al Gerente Comercial.

(1) Entrada: Servicios y productos instalados

(2) Salida: Servicios y productos verificados y comprobados

(3) Recursos: Gerente Técnico, Técnico Instalador, Jefe de Control de

Calidad, computadoras, internet, télefono.

(4) Procedimiento Resumen:

Establecer los requisitos
indispensables de control
tomando el cuenta los
requerimientos del cliente

Realizar una lista
de verificacion

1

Verificar en sitio el
cumplimiento de los
requerimientos y los

requisitos minimos

segun la lista de
verificacion

Cumple con
0s requisitos?

Aprueba la instalacién
y solicita la firma del
cliente

Realiza un monitoreo trimestral del servicio
—»{ con una encuesta directa la cliente y envia
los resultados al Gerente Comercial

Infraestructura administrativa

Solicitar las
correcciones
necesarias al

Gerente Técnico

3.1.Organizacion Del Proyecto

Solinfra S.A. es una empresa con 10 afios de experiencia en Ecuador en

consultoria, disefio y construccion de infraestructura en el area de transporte

de la informacion.
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Cuenta con un grupo de profesionales con habilidades altamente efectivas
enfocadas en la bldsqueda e implementaciéon de soluciones que ofrezcan la
mejor relacion calidad precio cumpliendo estrictamente con las normativas

vigentes.

Como se menciond en el diagnostico Solinfra cuenta ya con mision y vision,
sin embargo se plantea una vision en donde se toma en cuenta un tiempo de

ejecucion para el objetivo:

“Ser la empresa lider en el desarrollo de proyectos de infraestructura

tecnologica y cableado estructurado del pais en el afio 2020”.

A continuacién se procede a la descripcion de la propuesta especifica para
poder implementar la linea de negocio que contribuya al crecimiento de la

empresa.

3.2.Organigramas Estructural

Para la ejecucion de esta nueva linea de producto el organigrama propuesto
logra conjugar la parte técnica con la administrativa y asi tener un

organigrama completo de la compafiia:



Gerente General

Gerente Comercial

4

Ejecutivo de
Ventas

3.3.Organigrama Funcional

Gerente Técnico

37

y

Jefe de Control de
Calidad

Lider de Proyecto

y

Técnico Instalador

A continuacion se presentan los Descriptivos de cargo de los funcionarios que

intervendran en el proyecto de crecimiento, donde se menciona objetivos e

indicadores especificos que ayuden al seguimiento y control:
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Cargo: Gerente Comercial

Cargo del Jefe Inmediato: Gerente General

1. RESPONSABILIDAD BASICA

Objetivo general del cargo:
Es responsable de coordinar las actividades administrativas y garantizar la optimizacion de

recursos tanto en el area administrativa como en la técnica.

2. MISION:
Coordinar las actividades de los Ejecutivos para lograr el beneficio de la empresa y la

satisfaccion de los clientes.

3. VISION:

Alcanzar un record en Ventas

4. RELACION ORGANIZACIONAL

Cargo de los subordinados:

Ejecutivo de Ventas

5. RESPONSABILIDADES
Objetivos especificos del cargo

¢ Planificar de las Ventas

e Definir de estrategias de Ventas
e Definir de Presupuesto de Ventas

e Monitorear y Controlar del cumplimiento de Presupuesto

6. INDICADORES

Indicador Férmula
Porcentaje de cumplimiento del|Ventas Reales/Ventas
presupuesto Presupuestadas *100
Porcentaje de  optimizacion de|Numero de proyectos reales/Numero
recursos humanos de Ejecutivos de Venta *100

7. AUTORIDAD
DECISIONES QUE REQUIEREN LA APROBACION PREVIA DE SU JEFE

Presupuesto

Estrategias de Ventas

DECISIONES TOMADAS POR Si MISMO Y SIN CONSULTAR

Control y Monitoreo del cumplimiento de Presupuestos.
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Cargo: Ejecutivo de Ventas

Cargo del Jefe Inmediato: Gerente Administrativo

1. RESPONSABILIDAD BASICA

Objetivo general del cargo:
Es responsable de ejecucion planificacion de las ventas, generar interés en el servicio y cerrar

negocios.

2. MISION:

Incrementar la cartera de clientes en base a la promocion de los productos ofertados

3. VISION:

Ser el mejor vendedor del afio

4. RELACION ORGANIZACIONAL
Cargo de los subordinados:
NA.

5. RESPONSABILIDADES

Objetivos especificos del cargo

e Ejecutar de las estrategias de ventas
e  Cumplir del presupuesto

e Realizar cronograma de visitas

e Ejecutar cronograma de visitas

6. INDICADORES

Indicador Férmula
Porcentaje de cumplimiento del|Ventas reales/ventas presupuestadas
presupuesto *100
Visitas realizadas/visitas planificadas
Porcentaje de plan de visitas *100
Clientes nuevos numero de clientes nuevos

7. AUTORIDAD
DECISIONES QUE REQUIEREN LA APROBACION PREVIA DE SU JEFE
Revision de Presupuesto
Revision de Estrategias de Ventas
Concesiones especiales a clientes
DECISIONES TOMADAS POR Si MISMO Y SIN CONSULTAR
Cronograma de visitas a clientes

Informe de avance en las negociaciones
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Cargo: Gerente Técnico

Cargo del Jefe Inmediato: Gerente General

1. RESPONSABILIDAD BASICA

Objetivo general del cargo:
Es responsable de coordinar las actividades de instalacion de los equipos de los productos que

ofrece Solinfra S.A. y serel L

2. MISION:
Garantizar el cumplimiento de los requerimientos técnicos del cliente y de las normas

internacionales.

3. VISION:

Lograr el reconocimiento por calidad de los productos entregados.

4. RELACION ORGANIZACIONAL

Cargo de los subordinados:

Técnico Instalador

5. RESPONSABILIDADES

Objetivos especificos del cargo

e Planificar las instalaciones de acuerdo con los requerimientos
e Controlar los materiales de instalacion
e Supervisar a los Técnicos en las instalaciones

e Estar en constante comunicacién con el Técnico de Control

8. INDICADORES

Indicador Férmula
Numero de incumplimientos
reportados/ndmero de proyectos
Porcentaje de cumplimiento realizados *100
Numero de reprocesos Numero de reprocesos por fallas

6. AUTORIDAD

DECISIONES QUE REQUIEREN LA APROBACION PREVIA DE SU JEFE
Compra de materiales para las instalaciones.

DECISIONES TOMADAS POR SiMISMO Y SIN CONSULTAR
Planificacion de las instalaciones

Control a los Técnicos
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Cargo: Técnico Instalador

Cargo del Jefe Inmediato: Gerente Técnico

1. RESPONSABILIDAD BASICA

Objetivo general del cargo:

Realizar las instalaciones de los productos de Solinfra S.A.

2. MISION:
Ejecutar los trabajos de instalacién cumpliendo las especificaciones técnicas y requerimientos

del cliente

3. VISION:

Lograr proyectos con cero errores.

4. RELACION ORGANIZACIONAL

Cargo de los subordinados:
N/A

5. RESPONSABILIDADES

Objetivos especificos del cargo

e Instalacion de equipos de acuerdo a la planificacion

e  Cumplir con los requerimiento establecidos

6. INDICADORES

Indicador Férmula
Ndmero de incumplimientos
Porcentaje de cumplimiento de la|reportados/namero de proyectos
planificacion. realizados *100
Numero de reprocesos técnicos por
proyecto. Numero de reprocesos por fallas

7. AUTORIDAD
DECISIONES QUE REQUIEREN LA APROBACION PREVIA DE SU JEFE

Todas

DECISIONES TOMADAS POR Si MISMO Y SIN CONSULTAR
NA.
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Cargo: Jefe de Control de Calidad

Cargo del Jefe Inmediato: Gerente Técnico

1. RESPONSABILIDAD BASICA

Objetivo general del cargo:

Es responsable de garantizar la calidad y seguridad de los servicios y equipos que brinda por

Solinfra S.A.

2. MISION:

Controlar el cumplimiento de los estandares de calidad ofrecidos al cliente.

3. VISION:

Lograr proyectos lideres en calidad

4. RELACION ORGANIZACIONAL
Cargo de los subordinados:
N/A

5. RESPONSABILIDADES

Objetivos especificos del cargo

e Establecer y actualizar los requerimientos de control
e Verificar la correcta instalacion de los equipos
e Entrega el producto al cliente

e Monitoreo y control del cumplimiento de los requerimientos establecidos

6. INDICADORES

Indicador Férmula
Numero de incumplimientos
Porcentaje de cumplimiento de los|reportados/nimero de proyectos
procedimientos realizados *100
NuUumero de quejas reportadas por los
Numero de quejas de los clientes clientes

7. AUTORIDAD
DECISIONES QUE REQUIEREN LA APROBACION PREVIA DE SU JEFE

Cambio en los requisitos de calidad
DECISIONES TOMADAS POR SiMISMO Y SIN CONSULTAR

Informe de anormalidades en las instalaciones
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lograr que el proyecto se ejecute se debe realizar una

capacitacion de acuerdo a la comparacion entre el perfil profesional de

la persona contratada y el perfil del cargo para cubrir las brechas

existentes. Estos perfiles deben ser levantados en concordancia con el

Organigrama Funcional. A continuacion se muestra un bosquejo de un

programa tentativo de capacitacion basado en los aspectos basicos de

seguridad e instalacion de camaras que se aplicaria en caso que el

perfil lo requiera.

A modo de Introduccion
¢ Qué es un Circuito Cerrado de
Television o CCTV?

QUE ES LA LUZ:

Espectro
Electromagnético

Propiedades de la luz
La Reflexion

La Refracciéon

La Transmision

La Absorciéon

El proceso visual y sus
caracteristicas

La Sensibilidad y los
tipos de vision

La acomodacion

La adaptacion

El campo visual

El color como fenémeno
fisico

El color como fenébmeno
sensorial

Colores y Mezclas

La vision

Fisiologia

El proceso visual y sus
caracteristicas

Factores que influyen en
la vision

El tamafio

La agudeza visual

El contraste

El tiempo

Intensidad de la luz
Temperatura del color

Escala de temperatura
Kelvin

Direccion de la luz

Caracteristicas
adicionales de la luz

Escenario

Nivel de complejidad de
la escena

CABLE COAXIAL:

Construccioén de un
cable coaxial

Caracteristicas
Estandares

Designaciones
comerciales

Tipos de cable

Aplicaciones
tecnoldégicas

Tipos de conectores y
adaptadores

FIBRA OPTICA

Aplicaciones
Comunicaciones con
Fibra Optica

Sensores de de Fibra
Optica

Mas usos de la FO
Caracteristicas
Principio de
funcionamiento
Ventajas y desventajas
Tipos de FO

Fibra multimodo

Fibra monomodo
Tipos de conectores
Emisores del haz de luz

Conversores de luz —
Corriente Eléctrica

Detectores PIN y APDN
Cables de FO
Conectores

Utilizacion de cables de
FO en instalaciones de
CCTV

Convertidores electro
Opticos

Cables de estructura
ajustada

Cables de estructura
holgada

Accesorios varios
Calculo de un enlace
Conclusiones

ALGUNOS CONCEPTOS A
TENER EN CUENTA:

Definicion de CCTV

Componentes de un
CCTV

Componentes
principales

Medios de transmision
de sefial

Monitores
Secuenciador

Quad

Multiplexor

Video Grabadora
Importancia de la
grabacioén digital
Accesorios secundarios
(Housting)

Domos

Fuentes de alimentacion
Recomendacion

CAMARAS CCD:

Presentacién, Fotositos,
tiempos de exposicién,
Resolucion

Cuadro oscuro, campo
plano, saturacion,
tratamientos de imagen

Refrigeraciéon, Rocio
Infrarrojo y color
Seguimiento

Optica

Sensores CCD y CMOS
Tecnologia CCD
Tecnologia CMOS

Resumen CCD vs.
CMOSs

Responsividad
Rango dinamico
Ruido

Respuesta uniforme
Velocidad

Blooming

Concluyendo CCD
Sensores Digitales

Profundidad de campo
(DOF)

Lentes
Seleccion de Lente
Tamafio del sensor

Requisitos de longitud
focal

Lente Fija, varifocal y
zoom

Iris

Control iris manual
Control automatico

Iris controlado por DC
Iris controlado por Video

TECNOLOGIA ANALOGICA
FRENTE A TECNOLOGIA

DIGITAL:

(lineas y pixeles)

Barrido entrelazado y
barrido progresivo

Captar objetos en
movimiento

Resolucion

Resolucién vertical y
horizontal

Exposicion de la imagen
Sol, nublado, tarde y
noche
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4. Estudio institucional organizacional — legal

4.1. Capacidad operativa de Solinfra S.A.

Recursos Humanos

La empres tiene ocho afos ofreciendo proyectos de Infraestructura

Tecnoldgica en instituciones Privadas y Publicas a Nivel Nacional

Nuestro equipo de trabajo cuenta con Ingenieros, Tecndlogos y Tecnicos
certificados en diferentes ramas de infraestructura (PANDUIT, SIEMON,
ORTRONICS, QUEST, AMP, MICROSOFT, LINUX, CISCO, IRELI,
ETC).

Esto ha permitido tener un portafolio amplio de soluciones construidas a
la medida de las necesidades de nuestros clientes: Cableado Estructurado,

Redes Eléctricas, Implementacion de proyectos llave en mano.

Lo cual ha garantizado que los recursos humanos con los cuenta Solinfra
actualmente puedan realizar también proyectos de CCTV previa una
capacitacion ya que por su experiencia tendrdn mayor poder de

captacion.

Recursos Fisicos

La Empresa cuenta con una oficina arrendada en Quito en la zona centro

norte de la ciudad, que es un lugar de facil acceso, con un area de 80
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metros cuadrados de construccion y un area de garaje de 10 metros

cuadrados.

Las instalaciones han sido modeladas de forma funcional; se cuenta para
las comunicaciones internas y externas, con equipo de Fax, Internet y una

central telefonica totalmente computarizada.
Equipos

La empresa cuenta con equipos y software modernos que le permiten
desarrollar con amplitud todas las actividades pertinentes a los servicios

ofrecidos.

Solinfra S.A. cuenta con un plan permanente de actualizacion y
modernizacion de equipos y software con el objetivo de ofrecer a los

clientes productos y servicios de ultima tecnologia.
Recursos Financieros

Solinfra solventa sus propios proyectos, pero para esta nueva linea de
negocio realizara un préstamo al Banco del Pichincha para iniciar el

mismo y poder establecer una ventaja frente a la competencia.
4.2. Acciones necesarias para gestionar eficazmente el proyecto.

Es importante establecer claramente los plazos y los temas de capacitacion que
deben aprobar los Técnicos Instaladores y asi optimizar el uso de los recursos de la
empresa, estos temas fueron consultados con la Gerencia General contemplando los

requerimientos técnicos necesarios.
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4.3.Requerimientos legales.

Solinfra registro su actividad principal en el RUC como venta al por mayor y menor
de cables y materiales eléctricos, con esta descripcion no se debe realizar ningun

tramite adicional para ofrecer los Circuitos Cerrados de Television.

Asi también como sociedad anénima no sufre ninguna afectacion en su constitucion
o marco legal, ya que en su escritura de constitucion se menciona en el articulo
cuarto como objeto principal “la venta al por mayor y menor de cables y materiales
eléctricos pudiendo ademas dedicarse a la importacién, exportacion,
comercializacion y distribucion de todo tipo de bienes de consumo y de capital y en
especial de infraestructura, maquinarias, partes y piezas, insumos, herramientas y

demas relacionados con el ramo de infraestructura...”. Para este proyecto solo en

el aspecto de valoracién de empresa se varia por el aumento de activos y el valor

comercial de las acciones subirian.

Si aumenta el capital se debe realizar la gestion para la legalizacion del mismo de
acuerdo a la Ley de compaiiias en la que dice: “Todo aumento de capital autorizado
sera resuelto por la junta general de accionistas y, luego de cumplidas las formalidades
pertinentes, se inscribird en el registro mercantil correspondiente. Una vez que la escritura
publica de aumento de capital autorizado se halle inscrita en el registro mercantil, los
aumentos de capital suscrito y pagado hasta completar el capital autorizado no causaran
impuestos ni derechos de inscripcion, ni requerirdn ningun tipo de autorizacion o tramite
por parte de la Superintendencia de Compafiias, sin que se requiera el cumplimiento de las

formalidades establecidas en el articulo 33 de esta Ley, hecho que en todo caso debera ser
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informado a la Superintendencia de Compafifas™*®, dicho tramite se resume en el

instructivo de la Superintendencia de compaiiias, (Ver anexo 5).

Estudio financiero
5.1. Objetivo General

Determinar el monto del capital a invertir para poner en marcha el proyecto, el costo
total de gastos en los que se incurrira durante la operacién y la utilizacion de ciertos
indicadores financieros que servirdn como base para determinar la viabilidad y

rentabilidad del proyecto en estudio.
5.2. Objetivos Especificos

e Determinar el monto de la inversion inicial

o Establecer el capital de trabajo necesario para empezar las operaciones de la
linea de CCTV.

e ldentificar el flujo de efectivo durante la vida del Proyecto

e Determinar el apalancamiento, el tiempo, la tasa y las cuotas del
financiamiento necesario para completar el capital requerido para este
Proyecto.

o Definir los gastos administrativos, ventas y de financiamiento

e Exponer un Balance de Situacion Inicial al afio 1 de operacion del Proyecto.

e Establecer el Estado de Pérdidas y Ganancias al terminar el primer afio de

operaciones del Proyecto.

%0 ey de compafifas. Art. 106.
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5.3. Inversiones del Proyecto

Las inversiones que se van a efectuar en el proyecto y que son necesarias para su

desarrollo son:

1.- Inversiones Fijas o Tangibles

2.- Capital de Trabajo.

5.3.1. Inversiones Fijas o Tangibles

La inversion fija deberd basarse en el estudio técnico que es el que nos permite
determinar la inversién inicial, a la cual se le afectard la amortizacion y las

respectivas depreciaciones.

Como inversiones fijas del Proyecto tenemos aquellas depreciables y no
depreciables, las mismas que se determinan en base a los requerimientos
especificados por los Técnicos de Solinfra y su Gerente General partiendo de las
preferencias de los clientes manifestada en la encuesta donde indica que el 58%>
prefiere el tipo de camara utilizada para la periferia de las instalaciones. Para
mejorar la competitividad en el mercado se han tomado en cuenta productos
genéricos que se obtienen de los proveedores a un bajo costo incrementando las

ganancias. Las cantidades de los equipos se han establecido para cubrir el mercado

%1 2. Estudio técnico, 2.1 Determinacion del tamafio del Proyecto.
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meta de 100 empresas considerando un promedio de 2 camaras por proyecto y un

DVR.

5.3.1.1. Inversiones Fijas

A) INVERSION FIJA

A.1 COSTOS DEL EQUIPO DE CCTV

Equipo Cantidad P.Unitario Total
Camara profesional a color con audio 0.6 lux 55 72.00 3,960.00
Camara a coclor CCTV de 12 wltios 420 LDR 5 90.00 450.00
Camara a color impermeable con alcance UTP de 2000 pies 55 110.00 6,050.00
Camara tipo bala B/N con alta resolucion 25 42.00 1,050.00
Domos profesionales de velocidad 10 72.00 720.00
Camara CCD impermeable infraroja 10 72.00 720.00
Camara IR de acero inoxidable 20 50.00 1,000.00
Camara CCD imperable Infraroja Dia/noche 10 100.00 1,000.00
Camara IR de acero inoxidable 10 72.00 720.00
DVR H.264 c/Funcion de red y triplex 35 550.00f 19,250.00
DVR de 4 canales MPJPEG / USB 65 300.00f 19,500.00
54,420.00
A.2 EQUIPO DE COMPUTACION Y OFICINA
Equipo No P.Unitario Total
Laptop 2 1,000.00 2,000.00
impresora multifuncion 1 500.00 500.00
teléfono 1 100.00 100.00
2,600.00
A.3 MUEBLES Y ENSERES
Detalle No P.Unitario Total
Escritorio 1 150.00 150.00
Sillén 1 350.00 350.00
archivador 2 80.00 160.00
660.00

Para el célculo de las depreciaciones no se toma en cuenta los Equipo se CCTV, ya

que estos son inventarios y se traslada la depreciacion al cliente en el momento de la
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venta, los valores se calculan de acuerdo a la legislacion ecuatoriana, 5 afios para
los equipos de oficina, 10 afios para los muebles y enseres y 3 afios para los equipos
de computo.

2. EQUIPO DE COMPUTACION Y OFICINA

Depreciacién

Equipo Cantidad| P.Unitario | V.Compra Anual
Laptop 2 1,000.00 2,000.00 666.67
impresora multifuncion 1 500.00 500.00 166.67
teléfono 1 100.00 100.00 10.00
2,600.00 843.33

3. MUEBLES Y ENSERES

Depreciacién

Equipo Cantidad| P.Unitario | V.Compra Anual
Escritorio 1 150.00 150.00 15.00
Sillones de espera (3 puestos) 1 350.00 350.00 35.00
archivador 2 80.00 160.00 16.00
660.00 66.00
TOTAL 909.33

Para el calculo de la depreciacion se toma el valor por afio de acuerdo a la vida til
asignada considerando el valor por afio acumulado por todos los activos fijos de
acuerdo a los cuadros considerando un incremento en el afio 4 y 5 debido a la baja
de equipos obsoletos y compra de activos nuevos con mayor valor. Por lo tanto en
los primeros 3 afios tenemos un valor de 909.33 y en los siguientes el valor de
muebles y enseres (66) mas el valor del teléfono (10) y el nuevo valor de

depreciacion por equipamiento nuevo (958,33).

COMPRA DE EQUIPAMIENTO NUEVO

Depreciacion

Equipo Cantidad| P.Unitario | V.Compra [V.Residual Anual
Laptop 2 1,150.00 2,300.00 0.00 766.67
impresora multifuncién 1 575.00 575.00 0.00 191.67

2,875.00 0.00 958.33




5.3.2. Capital de Trabajo
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Partiendo del capital necesario para el proyecto es importante considerar ciertos

gastos que se generan antes de recibir ingresos, por lo que se toma en cuenta una

cantidad de efectivo para cubrir las obligaciones diarias de la empresa en el periodo

denominado cero.

C) CAPITAL DE TRABAJO PREOPERATIVO

C.1 ARRENDAMIENTO

Detalle No P.Unitario Total
Arrendamiento oficina* 1 350.00 350.00
*Este valor se considera en una 50% del valor total pues se consideran dos lineas de negocio
C.2 PUBLICIDAD Y PROMOCION
Detalle No P.Unitario Total
Elaboracion de la web 1 400.00 400.00
Elaboracion de Catalogos 500 3.00 1,500.00
Elaboracion de tripticos 1000 0.50 500.00
2,400.00
5.3.3. Inversion Total
Detalle Total
INVERSION FIJA 57,680.00
INVERSION DIFERIDA 0.00
CAPITAL DE TRABAJO PREOPERATIVO 2,750.00

TOTAL INVERSION

60,430.00




5.3.4.

CRONOGRAMA DE INVERSIONES

Cronograma de Inversiones del Proyecto.

Actividad

Semanas

Tramitacion del financiamiento

Compra del mobiliario

Equipamiento del proyecto

Inicio de la operacion

5.4. Financiamiento
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Como se aprecia en el cuadro anterior el total de la inversion inicial es de $60,430

de los cuales $40,000 serén financiados en el Banco del Pichincha aplicando una

tasa anual equivalente del 17%; este valor servira para comprar parte del equipo

para el inicio del negocio. La diferencia sera autofinanciada por medio de adelantos

de los pagos obtenidos de los clientes para cada proyecto, asi se repondra el stock

utilizado optimizando el crédito otorgado por los proveedores con cero costo

financiero.

siguiente cuadro:

TABLA DE AMORTIZACION

Préstamo: 40,000.00

Entidad

Financiera: Banco de Pichincha

Tasa: 0.17 %6

Plazo: 5 afios

Periodos Saldo Valor Capital Cuota de Capital
Afos Préstamo Interés Pagado Pago Prestado

40,000.00 6,800.00 5,702.55 12,502.55 34,297.45
34,297.45 5,830.57 6,671.99 12,502.55 27,625.46
27,625.46 4,696.33 7,806.23 12,502.55 19,819.23
19,819.23 3,369.27 9,133.29 12,502.55 10,685.94
10,685.94 1,816.61 10,685.94 12,502.55 0.00

PAGO MENSUAL DE PRESTAMO

475.212881

PAGO MENSUAL DE INTERESES

566.666667

A continuacion se presenta el anélisis por la deuda de acuerdo al



5.5. Presupuesto de gastos del proyecto

En un proyecto se incurren en

Administrativos, Gastos de Venta y Gastos Financieros.

los siguientes tipos de gastos:
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Gastos

En los Gastos de Administracion y financieros, se considera un incremento del 5%

anual, tomando en cuenta un factor muy importante de la economia, la tasa de

inflacion anual a septiembre de 2010, que es de 3,82 referido en el Boletin de

Estadisticas del Banco Central del Ecuador. Dado que no podemos manejar gastos

estaticos durante la vigencia del proyecto.

GASTOS Y COSTOS
Incremento 0.05 anual
Detalle TIPO V.mensual | Afiol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Sueldo Jefe de Control de Calidad Costo - Operaciones 500.00]  6,000.05 6,300.06] 6,615.06 6,945.81]  7,293.10
Sueldo Gerente TécnicolLider de proyecto (proporcional)* |Costo - Operaciones 33392 4,007.07] 420743 441780 4,638.69]  4,870.62
Sueldo Tecnico Instalador Costo - Operaciones 350.00] 4200007 4410000 4,630.50 4,862.03]  5105.13
Suministros de Instalacion Costo - Operaciones 300000  3,300.00] 3465.00] 3,638.25 3,820.16] 401117
Senicio de Guardiania (edificio) (Gasto - Administrativos 50.00 600.00]  630.00 661.50 694.58 729.30
Artiendo oficina Gasto - Administrativos 350.000  4,200.00] 4,410.00] 4,630.50 4,862.03]  5,105.13
Sevicios Basicos (Gasto - Administrativos 100.00  1,200.00] 1,260.00 1,323.00 1,389.15]  1458.61
Gastos generales de oficina Gasto - Administrativos 20.00 240.000  252.00 264.60 211.83 29172

2003.93]  23747.13| 24,934.48| 26,181.21 21,490.27|  28,864.78
*Corresponde a valor proporcional en reconocimiento por responsabilidad por nuevo proyecto a su cargo

GASTOS DE VENTA
Incremento 0.05 anual
TIPO
Detalle V.mensual [ Afiol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

\endedor -Comisiones 3% de ventas netas Gasto - Ventas 364.48 4373.76] 491096 5,224.39 6,030.40]  6,711.85
Sueldo Ejecutivo de Ventas Gasto - Ventas 333.95 4007.43] 4,207.80] 4,418.19 4639.10f  4,871.06
Telefonfa celular Gasto - Ventas 100.00 1,200.00| 1,260.00] 1,323.00 1,380.15|  1,458.61
Elaboracion de la web Gasto - Ventas 400.00 400.00]  420.00 441.00 463.05 486.20
Elaboracidn de Catdlogos (Gasto - Ventas 1,500.00 1,500.00| 1575.00] 1,653.75 1,736.44|  1,823.26
Elaboracidn de tripticos Gasto - Ventas 500.00 500.00  525.00 551.25 578.81 607.75
Internet Gasto - Ventas 20.00 240.000  252.00 264.60 211.83 2172

321843  12,221.20| 13,150.76] 13,876.18 15,114.78]  16,250.45
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5.6. Presupuesto de Ingresos y Costos Operativos del Proyecto.

Para estimar los ingresos a obtener dentro del proyecto, se tomo la informacion
obtenida en el estudio de la demanda, que determina el mercado insatisfecho y el
mercado meta (100) al cual aplicaremos los servicios, mismo que se determina bajo
la capacidad operativa de brindar el servicio segun el criterio del Gerente Técnico
de Solinfra y la conservacion de los costos, que constituye el 18% del mercado
insatisfecho. Se considera un crecimiento de 5 empresas al afio que representa el 5%
en la cobertura de la demanda hasta llegar a 550 al final de los cinco afios, con esto
lograremos una cobertura del 98% del mercado meta pues se considera el

movimiento de la competencia.

En cuanto a los precios asignados, se basan en las cotizaciones telefonicas
proporcionadas por la competencia (Larcom $931.50 aproximadamente y Prana
$970,00 aproximadamente por dos cadmaras y un DVR sencillo)® y en las
estrategias planteadas sobre descuentos. El paquete referencial se toma en cuenta
de acuerdo a la preferencia obtenida en las encuestas y con cierta variedad de
equipos para la eleccion del cliente®; aplicando un descuento del 5% sobre cada

equipo y considerando el precio de mercado.

%2 No se pudo obtener informacién mas detallada, pues la competencia requiere de una inspeccion para dar

precios y detalles especificos.

33 Determinacion del Tamafio del Proyecto: “Ofrecer el Circuito Cerrado de Camaras de television en la Periferia de las instalaciones y
en las zonas interiores como un solo producto adaptando los equipos de acuerdo a los requerimientos del cliente y de ello dependeria el

precio”.
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PROYECCION DE VENTAS

DEMANDA INSATISFECHA 811

MERCADO META 100 100 105 1 115 10
INCREMENTO ANUAL (% empresas) 5

INCREMENTO ANUAL (% DOLARES Y CANTIDAD) 5

Costo | Precio de Precio de ) Precio de Precio de Precio de
Concepto Cant, |Unitario| Venta 1 Cant. Venta Cant. Venta 3 Cant. Venta 4 Cant. Venta 5

Camara profesional a color con audio 0.6 lux 5 7200 0304 11167.20 5 1319 1242909 62 385 1383358 6 23504 153978 89 26800 1713661
Camara a coclor CCTV de 12 wltos 420 LDR 590,00 25380] 126900 5 %649 142585 b 21981 151140 [l 20381 174963 [l 850 194734
Camara a colorimpermeahle con alcance UTP de 20 55| 110,00 31020 17,06L.00 1 3BT 19.169.74 6 30000 203199 06 359000 2352285 69 37105 26,180.93
Camara tipo hala BIN con ala resolucion % 20 1844 296100 2 1243 33269 | 13058] 352660 Bl 13111 408248 3 1439 454340
Domos profesionales de \elocidad 100 7200 0304 203040 1 W19 28136 1 M8 241824 1 23504 27941 13 2680 31157
Camara CCD impermeable infiargja 100 7200 0304 203040 1 A319 228136 1 38 241824 12 23504 27941 13 2680 311575
Camara IR de acero inoxidable 205000 14100 2820.00 2 14805 316855 2 15545 335867 i 16323 388807 % 7139 432143
Camara CCD imperable Infiarja Dialnoche 10] 100,00 22000 282000 1] 2610 316855 1] 3091 33867 1) 2645 3,888.07 13 MWl 438
Camara IR de acero inoxidable 100 7200 0304 203040 1 A319 22813 1 M8 241824 12 23504 27941 13 2680 311575
DVR H.264 c/Funcion de red y tiplex 3] 550000 155L00[ 5428500 31 162855 6099463 3 170998 6465430 4 179548 14854 4 188525 8330297
DVR de 4 canales MPJPEG | USB 65 30000 846.00] 5499000 69 888.30]  61,786.76) 7 93272 6549397 7 979.35 7581746 82 10832 8438483
TOTAL VENTAS BRUTAS 153 465.40 11231423 18331182 211503.03 235,503.59
(5%) Descuento en Circuitos Cenados de Television 0.00 161327 461571 916559 -10579.65 117518
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 15300 14579213 163,698.52 174146.23 20101337 1372841

Los costos operativos se incrementan afo a afio, tomando en cuenta el crecimiento

de las ventas y la inflacion de 3.82 para los costos de Venta, mismos que a

continuacion se detallan:

PROYECCION DE COSTOS

DEMANDA INSATISFECHA 811

MERCADO META 100 100 105 110 115 10
INCREMENTO ANUAL (# empresas) 5

INCREMENTO ANUAL (% DOLARES) 3.82%

Costo | Precio de Precio de ) Precio de Precio de Precio de
Concepto Cant, |Unitario|  Compra 1 Cant, Venta Cant, Venta 3 Cant, Venta 4 Cant, Venta 5

Camara profesional a color con audio 0.6 lux 5 7200 72000 3,960.004 5 475 43519 62 61 479589 66 8057 521184 69 8365 580822
Camara a coclor CCTV de 12 olios 420 LOR B 00 500 5 B4 505,62 6 97.01 53,9 6 10074 509.75 6 10456 660.02)
Camara a color impermeable con alcance UTP de 200 5 110 11000[  6,050.00 5 14200 679778 62 11856 720569 66 12300 806336 69 127800 8873.66)
Camara tipo bala BIN con alta resolucion BB o0 105000 n a5 L i B 15057 3 41000 130943 3 4879 154006
Domos profesionales de elocidad 0 n T 700 1 1475 8099 1 1761 857153 12 80.57 959,61 13 83,65 1,056.04
Camara CCD impermeable infraroja 10\ 1 7200 72000 1] 1475 808.99| 1 1161 857.53 12 8057 959,61 13 8365 1,056.04)
Camara R de acero inoxidable 20\ 5 50.000 1,000.00] 2] 5191 1.123.60| 2 5380 11910 2 5.9 133279 s 5600 1466.72)
Camara CCD imperable Infiaroja Dia/noche 10\ 100 100000 1,000.00 1] 10382 1.123,60| 1] 10779 119102 12 1190 133279 13 116‘18| 1466.72
Camara R de acero inoxidable 0 720 72000 1] T4.75) 808,99| 1] 1161 857.53 1 80.57) 959,61 13 83‘65| 1,056.04
DVR H.264 c/Funcion de red y trplex B 5 55000 19,250.00 3 57L01 216200 kY 502820 22.921.0 [ 61547 25,656.15 4 638.98) 2823439
DVR de 4 canales MPJPEG | USB 65 300 3000 19500 89 31146 21,9100 73 3336 23,2481 7 3571 2598934 8 34853 2860106
TOTAL COSTO PRODUCTOS 54,421.00) 61,054.80) 64,894.55 1253426 7982397




Flujo de caja anual proyectado.
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El Flujo de caja proyectado contempla los ingresos a recibir y los gastos efectivos

de dinero, que se realizan para la prestacion del servicio.

FLUJO DE CAJA ANUAL "CCTV- SOLINFRA S.A"

Concepto Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inversiones Fijas -57,680.00
Inversiones Diferidas 0.00
Capital Preoperativo -2,750.00
Total Inversiones -60,430.00
Total Ingresos 0.00 145,792.13 163,698.52 174,146.23| 201,013.37 223,728.41]
Ingresos operativos 145,792.13 163,698.52 174,146.23 201,013.37 223,728.41
Total Costo de ventas 71,928.13 79,437.29 84,196.16 92,800.94 101,103.99
Costos Operativos 71,928.13 79,437.29 84,196.16 92,800.94 101,103.99
Sueldos 14,207.13 14,917.48 15,663.36 16,446.52 17,268.85)
Equipos para la venta 54,421.00 61,054.80 64,894.55 72,534.26 79,823.97|
Suministros de Instalacion 3,300.00 3,465.00 3,638.25 3,820.16 4,011.17|
Margen BRUTO 73,864.00 84,261.23 89,950.07 108,212.43 122,624.42
Gastos Operativos 0.00 19,370.53 20,612.09 21,665.11 23,372.70 24,869.55
Gastos de Administracion 0.00 7,149.33 7,461.33 7,788.93 8,257.91 8,619.09
Gastos Sueldos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Arriendos 4,200.00 4,410.00 4,630.50 4,862.03 5,105.13
Senicios Bésicos 1,800.00 1,890.00 1,984.50 2,083.73 2,187.91]
Gastos Generales 240.00 252.00 264.60 277.83 291.72
Depreciacién 909.33 909.33 909.33 1,034.33 1,034.33]
Gastos de Venta 0.00 12,221.20 13,150.76 13,876.18 15,114.78 16,250.45
Sueldos 4,007.43 4,207.80 4,418.19 4,639.10 4,871.06
Comisiones 4,373.76 4,910.96 5,224.39 6,030.40 6,711.85
Telefonos 1,200.00 1,260.00 1,323.00 1,389.15 1,458.61
Publicidad 2,400.00 2,520.00 2,646.00 2,778.30 2,917.22
Internet 240.00 252.00 264.60 277.83 291.72)
0.00]
Utilidad Operacional 0.00 54,493.47 63,649.14 68,284.96 84,839.73 97,754.87|
Gastos Financieros 6,800.00 5,830.57 4,696.33 3,369.27 1,816.61
Utilidad antes de participacién Laboral 0.00 47,693.47 57,818.57 63,588.63 81,470.47 95,938.26
15% Participacion Laboral 0.00 7,154.02 8,672.79 9,538.29 12,220.57 14,390.74]
Utilidad antes de Impuesto a la Renta 0.00 40,539.45 49,145.79 54,050.33 69,249.90 81,547.52]
25% Impuesto a la Renta 0.00 10,134.86 12,286.45 13,512.58 17,312.47 20,386.88
Utilidad Neta 0.00 30,404.59 36,859.34 40,537.75 51,937.42 61,160.64
Depreciacién 0.00 909.33 909.33 909.33 1,034.33 1,034.33
Pagos cuotas Capital Prestamo 5,702.55 6,671.99 7,806.23 9,133.29 10,685.94]
FLUJO DE CAJA NETA -60,430.00 25,611.37 31,096.68 33,640.86 43,838.47 51,509.03




Estado de Resultados al finalizar el primer afio, expresado en doélares.

SOLINFRA S.A.
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
PROYECTADO AL ANO UNO
Ingresos -145,792.13
Ingreso por ventas -145,792.13
Costos 71,928.13
Costo de Ventas 71,928.13
Margen Bruto -73,864.00
Gastos Operativos 19,370.53
Gastos de Administracion 7,149.33
Gastos Sueldos 0.00
Arriendos 4,200.00
Senvicios Basicos 1,800.00
Gastos Generales 240.00
Depreciacion 909.33
Gastos de Venta 12,221.20
Sueldos 4,007.43
Comisiones 4,373.76
Telefonos 1,200.00
Publicidad 2,400.00
Internet 240.00
Utilidad Operacional -54,493.47
Gastos Financieros 6,800.00
Utilidad antes de participacién Laboral -47,693.47
15% Participaciéon Laboral T 7,154.02
Utilidad antes de Impuesto a la Renta -40,539.45
25% Impuesto a la Renta " 10,134.86
Utilidad Neta -30,404.59

* Los valores se presentan segln su naturaleza contable

Balance de Situacion al finalizar el primer afio, expresado en dolares.

SOLINFRA S.A.
BALANCE DE SITUACION GENERAL
PROYECTADO AL ANO UNO

ACTIVOS
Activos Corrientes
Caja-Bancos

Inventarios Mercaderias

Activos Fijos

Equipos de computacion y oficina
Muebles y enseres

Depreciacion acumulada

TOTAL ACTIVOS

42,900.25
42,900.25

54,420.00

2,350.67

2,600.00
660.00

-909.33

99,670.92

PASIVOS

Pasivo Corriente 34,968.88
utilidades por pagar 7,154.02
impuesto a la renta por pagar ~ 10,134.86
Cuentas por pagar 17,680.00
Pasivos Largo Plazo 34,297.45
Préstamo Bancario 34,297.45
Total Pasivos 69,266.33
Patrimonio 30404.5902
utilidad del ejercicio 30,404.59

TOTAL PASIVO MAS
PATRIMONIO 99,670.92

57
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6. Evaluacion financiera

En este capitulo se realizard la evaluacion financiera con la finalidad de analizar la

rentabilidad financiera que generara el proyecto en estudio.
Objetivos

e Determinar la rentabilidad financiera del Proyecto.

e Establecer los criterios de decision que permitan formar un juicio de valor en

cuanto a la factibilidad del proyecto.

e Calcular en Valor Actual Neto del proyecto.

e Establecer la Tasa Interna de Retorno del proyecto

e Calcular la Relacion Beneficio — Costo que presentara el proyecto.

e Determinar el periodo de recuperacion.

6.1. Evaluaciones Financieras: VAN, TIR, RCB, PRK
6.1.1. VAN (Valor Actual Neto)

El valor actual neto de la inversion, es el valor actual de los flujos de caja a futuro

menos el valor actual del costo de la inversion.
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Para el célculo de la tasa de descuento se tomara en consideracion los siguientes
datos tomados del Boletin Estadistico del Banco Central del Ecuador®, se utilizan
estos datos para calcular la tasa minima aceptable de rendimiento pues se quiere
tomar en cuenta la situacion global del pais que afecta a las pequefias empresas y

por ende a Solinfra:

Inflacion Anual = 3.82%
Tasa de Riesgo = 10.29% (transformado a porcentaje del riesgo pais tomado del

Boletin de Estadisticas del Banco Central del Ecuador para el afio 2010).
La férmula aplicada fue:®
TMAR= i+f+(i*f)

En donde:

I = premio al riesgo

f = inflacion

TMAR = 0,1029 + 0,0382 +( 0,1029 * 0,0382 )

= 14,5%

34 www.bce.fin.ec/rresumen-ticker.php

35 Evaluacion de Proyectos- Quinta Edicién- Gabriel Baca Urbina- McGraw-Hill-México- Febrero 2006. Pag.184-185
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CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO

Ao Inversion Inicial Flujos Netos

-60,430.00 -60,430.00
25,611.37
31,096.68
33,640.86
43,838.47
51,509.03
VAN $ 59,736.51

QD WIN |- O

Se prevé que la inversion en el proyecto genere un valor presente neto de
$59,736.51 si los inversionistas no tienen otras oportunidades mejores de inversion,
este valor indica que se debe realizar la inversion, ya que al ser positivo y mayor

que cero quiere decir que los beneficios seran mayores que los costos que incurrira.
6.1.2. TIR ( Tasa Interna de Retorno)

Es la tasa de descuento capaz de igualar la serie de ingresos futuros con el
desembolso original. Dicho de otro modo, es aquella tasa de descuento que da al

proyecto un VAN cero.

Para el calculo de esta variable, se utilizé la formula establecida en la funcién TIR

del programa Excel.
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TASA INTERNA DE RETORNO

Afo Inversion Inicial Flujos Netos

-60,430.00 -60,430.00
25,611.37
31,096.68
33,640.86
43,838.47
51,509.03
TIR 45.93%

QDN |- O

Cuando la TIR es mayor a la tasa de descuento, el proyecto es factible, en este caso
el TIR es del 45,93%, y la tasa de descuento del 14,50%, lo cual permite
determinar que el proyecto es viable. Esto significa que el rendimiento del proyecto
es mayor que el minimo fijado como aceptable, es decir el proyecto es

econdmicamente rentable.

6.1.3. R b/c (Relacion Beneficio/Costo)

Es la relacion que compara a base de razones, el valor actual neto de las

entradas de efectivo futuras con el valor actual del desembolso original.

VA Ingresos
R blc =

VA Egresos



RELACION BENEFICIO - COSTO
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Afo Ingresos VA Ingresos Factor Egresos VA Egresos
1 145,792.13 127,325.95 0.873 71,928.13 62,817.64

2 163,698.52 124,856.29 0.763 79,437.29 60,588.48

3 174,146.23 116,001.23 0.666 84,196.16 56,084.24

4 201,013.37 116,938.17 0.582 92,800.94 53,986.32

5 223,728.41 113,667.24 0.508 101,103.99 51,366.80

908,378.66 598,788.88 429,466.50 284,843.47

R b/c 2.10
R b/c=2.10

Este valor obtenido en la relacion beneficio/costo indica que los ingresos son

superiores a los egresos, por lo tanto indica que el proyecto es ejecutable.

Estos resultados brindan confianza en la ejecucion del proyecto ya que se demuestra
que no se tendra problemas para cubrir las obligaciones de la empresa debido a que

econdmicamente se tiene una brecha favorable entre la entrada y salida de dinero.

6.1.4. PRK (PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL)

PRK PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL

Afnos Proyecto Valor Descontado
0 -60,430.00 -60,430.00
1 25,611.37 -34,818.63
2 31,096.68 -3,721.95
3 33,640.86 29,918.91
4 43,838.47 73,757.38
5 51,509.03 125,266.41
RK 3 anos 1 mes 10 dias
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Como se puede apreciar en la tabla anterior, la inversion se la recupera en el tercer
afio, pues al final del segundo afio se tiene todavia un valor negativo (inversion por
recuperar) de $ 3,721.95, sumados a los $ 33,640.86 obtenidos como flujo neto en el
tercer afio, dejan ya en éste un valor positivo (utilidad) de $ 29,918.91. Aplicando
una regla de tres, se calcula el numero de dias en los que el valor negativo anotado,

se absorbe llegando a cero:

33,640.86 365
3,721.95 X

X =3,721.95* 365 / 33,640.86
X=1 mes, 10 dias.

6.1.5. Analisis de Sensibilidad

Para determinar el impacto de los resultado a los cambios en el valor de los ingresos
y los costos se utiliza un analisis de sensibilidad hacia el TIR, el VAN, el periodo de

recuperacion y la relacion costo beneficio.
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A continuacion se presenta los resultados del analisis de sensibilidad de los

resultados frente a la variacion de los ingresos reflejados en el flujo neto de caja:

CALCULO DE SENSIBILIDAD AL INGRESO DEL VAN, TIR, PRKy R bic

FLUJO DE CAJA
Variacion ingreso Inversion PRK (Dias)| Rblc VAN TIR
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Aflo 5
65% -60,430.00 -60,430.00 -6,918.50|  -5,428.55 521552 -1,012.64]  1,589.63|NO12345 137 ($73,868.26) -65.47%
70% -60,430.00 -2,271.38 -210.66 335.39|  5,394.66|  8,720.97|N012345 147 ($54,781.87) -21.50%
5% -60,430.00 2,375.75]  5,007.23 5,886.30]  11,801.96] 15,852.32|NO12345 1.58 ($35,695.47) -9.52%
80% -60,430.00 7,022.87] 10,225.12 11,437.21]  18,209.26] 22,983.66|  1,652.01 1.68 ($16,609.08) 4.20%
85% -60,430.00 11670.000 1544301  16,988.12| 24,616.57| 30,115.00]  1,318.80 179 $2471.32 15.95%
90% -60,430.00 16,317.12]  20,660.90]  22,539.04]  31,023.87] 37,246.35]  1,090.59 1.89 $21,563.71 26.59%
95% -60,430.00 20,964.24]  25878.79]  28,080.95] 37,43L.17| 44,377.69 894.13 2.00 $40,650.11 36.51%
100% -60,430.00 25611.37) 31,09.68]  33,640.86] 43,838.47] 51,509.03 759.83 2.10 $59,736.51 45,93%
105% -60,430.00 30,258.49| 36,314.57]  39,191.77|  50,245.77| 58,640.37 659.10 221 $78,822.90 54.99%
110% -60,430.00 34,905.62| 41532.46|  44,742.68]  56,653.07| 6577172 581.24 231 $97,909.30 63.79%
115% -60,430.00 39,552.74]  46,750.35]  50,293.59]  63,060.37] 72,903.06 520.76 242 $116,995.69 72.38%
120% -60,430.00 44199.87| 51,968.24|  55844.50]  69,467.67| 80,034.40 472.43 252 $136,082.09 80.81%
125% -60,430.00 48,846.99| 57,186.13]  61,395.41] 75,874.98| 87,165.75 432.92 263 $155168.48 89.12%
130% -60,430.00 53494.11] 62,404.02]  66,946.32  82,282.28] 94,297.09 400.01, 273 $174,254.88 97.32%
135% -60,430.00 58,141.24| 67,621.92]  72497.24|  88,689.58 101,428.43 312.18 284 $193341.28 105.45%
140% -60,430.00 62,788.36] 72,830.81|  78,048.15]  95,096.88] 108,559.77 346.48 294 $212,421.67 113.51%
VAN TIR

$ 250,000.00 140.00%

$200,000.00 4 12000%
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De los resultados obtenidos se observa que existen valores de VAN negativos para

cuando los ingresos llegan a por debajo de 85% aproximadamente.

Asi también se evidencia que El TIR es menos sensible a la variacion de ingresos y
llega a ser ligeramente mayor al TMAR (14,5%) cuando el ingreso es del 85%
aproximadamente y es cero cuando los ingresos caen hasta el 76%

aproximadamente.

Este estudio arroja que es imprescindible que los niveles de ingresos no caigan por
debajo del 85% para garantizar niveles minimos aceptables en los indicadores

analizados, lo cual se podria considerar como el punto de equilibrio.

A continuaciéon se presenta los resultados del analisis de sensibilidad de los

resultados frente a la variacion de los costos reflejados en el flujo neto de caja:

CALCULO DE SENSIBILIDAD AL GASTO DEL VAN, TIR, PRK y R blc
L FLUJO DE CAJA
Variacion ingreso Inversion PRK (Dfas) |  Rblc VAN TR
Afio 0 Ao 1 Aio2 | Aio3 | Aiod | Afo5
5% 65 60430000 6043000 149063 SATAL15 5830002 T05ILAGl 8002221 40T 283$143.306.28)  85.23%
T0% 1 5043000 M3TTH 513622 BATR.00  6670L05| THMB0 47258 260 $13L36774|  T0.TT%
75 1 6043000 A58 41910300 5126098 6280062 TLTRAY 50397 240119490 74.28%
80% il £0,430.00 BB 445963 477369 5908019 6780221 54010 223 $107.49066)  68.74%
85%h 8 6043000 90205 L2045 4420093 5526976 637896 58216 209 $9B55210|  63.15%
90% Ll £0,430.00 3186516 3784653  A068B90) 5LA5033) B96RGeR  G3LTL 19| $8361358| 5749
95t % 5043000 873826 UATLEL 3716488 4764890 S5R23  690.7 185 $70675.05]  5L76%
100% 100 5043000 561037 3109668 3364086 4383847 5150003 75983 175 $5073651]  45.93%
105% 105 -60,430.00 D447 210760 001683 00804 474%T2 B2 L66) $47.797.971  30.9%%
110% 110 5043000 1935758 43684 2659081  BATEY 433241 96 157) $385943]  33.9%
115% 115 5043000 1623069 2097091 2306879 3240718 39280.00] 108176 150] $2392089|  27.68%
120% 10 5043000 1310379 1759699 1954476 2850675 H2579 12082 143 SUL93H| 2%
125% 125 5043000 00760 142201 1602074 2478632 3114248 137354 131 §4381] 1453
130% 13 £0,430.00 685000 1084704 1249672 09780 206007 L563Dh 131 (SLLR94T3) 74T
135% 13% 5043000 3B T4 897260 17,165.46) 22,995.86NOL2M5 1.26] (§2383321)  .04%
140% 140 5043000 5020 409730 5867 1335503 18,922 54NOL2345 L2 $3HT7L8Y  8.22%
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Segun el analisis realizado se puede observar que aunque los gastos aumentaran
hasta el 130% la inversion puede ser recuperada en los primeros cinco afos.
Analizando el escenario méas desfavorable, es decir con un aumento del gasto al

130% se mantiene una relacion costo beneficio por sobre 1.

Respecto al VAN se evidencia que cuando los gastos pasen de aproximadamente
125% este resultard negativo y la TIR se iguala a la TMAR (14%).

Este estudio de sensibilidad permite visualizar que cuando los gatos superen el
125% los indicadores dejan de tener valores minimos aceptables por lo que se

considera como punto de equilibrio.

Con estos datos podemos concluir que a los ingresos y los costos pueden variar en
un 20 % promedio ((100-85)+(125-100)/2) constituyendo un rango aceptable para
los imprevistos, por 1o que no se cambia la decision de la rentabilidad del proyecto,

sin embargo se debe tener precaucion al llegar a los limites aceptables.
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7. Estudio socioecondmico

7.1. Identificacion de los grupos de la poblacion afectados

Al ampliar una linea de negocio y lograr su crecimiento Solinfra S.A.

impactara de manera positiva en los siguientes grupos de la sociedad:

Pequenas y Medianas empresas: El mercado objetivo de Solinfra son
las Pequefias y medianas empresas, mismas que aportan activamente al

dinamismo de la economia.

Técnicos Electrénicos y sistemas: Los colaboradores de Solinfra son
jovenes que encuentran una gran oportunidad de capacitacion y

aprendizaje de nuevas tecnologias.

Gobierno: Ingreso de dinero al fisco a través de los impuestos que

generara la operacion de la nueva linea de negocio.

Sistema Financiero: El capital para el proyecto se obtiene a traves de un

crédito bancario lo que hace que sea parte del dinamismo financiero.

7.2. Comportamiento de los grupos identificados

Todos los Grupos de interés intervienen en los indicadores
macroeconomicos del pais como se visualiza en el siguiente gréfico del

Flujo Circular de la economia:
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Pago de los bienes y/o servicios

Pago o remuneracion de Factores
A

Y

EMPRESAS HOGARES:
Aparato Duefios de
Productivo Factores
A A

Flujo de recursos v/o Factores Productivos

Flujo de bienes v/o servicios

Solinfra S.A. al ser una pequefia empresa es parte del aparato productivo
de la economia, esta emplea a varios empleados duefios de los factores de
produccion como la mano de obra, conocimiento, experiencia, etc. para
brindar el servicio de CCTV. Estas Familias a la vez utilizan el dinero
ganado para activar nuevamente la economia a través de la compra de
otros bienes y servicios con otras empresas, mismas que al ver
incrementada su demanda podrian aumentar su produccion solicitando un

crédito y asi dinamizando el mercado financiero.

Todos estos movimientos econémicos hacen que el Estado reciba mas
tributos y cuente con mas liquidez para gasto o inversion publica, lo que
Ileva nuevamente a la dinamizacion del aparato productivo a través de las

empresas y su oferta de servicios.

7.3. Impactos generados por el proyecto
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7.3.1. Beneficios: Los beneficios que aporta el proyecto es la dinamizacion

de la economia incluyendo a todos los actores lo que influye positivamente
en el PIB.

Al lograr el crecimiento de Solinfra, se logra que los demas actores también
crezcan y por tanto la economia del pais también, logrando el uso eficiente

de los recursos.

Con los CCTV (circuitos cerrados de television), se procura que las
empresas enfoquen sus esfuerzos en sus procesos operativos, este
mecanismo puede ser utilizado como control de los mismo y asegurar la

calidad de los productos.

7.3.2. Costos: Este proyecto no contempla costos econdmicos relevantes ya

que utilizara los recursos ya instalados de Solinfra y no generara un gasto

adicional en instalaciones o infraestructura.

El costo que se puede contemplar es el derecho de las personas a su
privacidad y no ser filmadas, sin embargo esto puede ser irrelevante

manejado adecuadamente.

8. Estudio ambiental

En el estudio ambiental se toma en cuenta los impactos relacionados con las

acciones y las caracteristicas afectadas por medio de una matriz (evaluada con el

Gerente Técnico de Solinfra) que se representan en las intersecciones de los ejes

verticales y horizontales por medio de:

Un signo - (perjudicial) ¢ + (benéfico).

Un namero que indica la Magnitud del impacto
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« Un ndmero que indica su importancia

Magnitud: es la medida de la escala o la extension del impacto (escala del 1 -10).

La asignacion es subjetiva por lo que requiere de una explicacion complementaria.
1 Puntual.
10 Regional.

Importancia: es la medida de la significancia comprendida esta como la generacion
de impactos relacionados (escala del 1 -10). La asignacion también es subjetiva por

lo que requiere de una explicacion complementaria.
1 Puntual.
10 Regional.
8.1. Analisis del impacto ambiental del proyecto

Los CCTV afectan en el paisaje ya que no son parte natural del paisaje
especialmente en empresas que operan al aire libre o tienen plantaciones, ya que

todo el equipo de instalacion y mantencion genera distorsion en el paisaje natural.

Matriz de impacto ambiental

AIRE SUELO AGUA PAISAJE TOTAL
INSTALACION DE EQUIPOS 0 0 0]-1/-1 -1/-1
MANTENCION DE EQUIPOS 0 0 0]-1/-2 -1/-2




8.2. Acciones para minimizar el impacto negativo
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Para minimizar la distorsion del paisaje, se recomienda ofrecer camaras mas

pequefias y eficientes que requieran mantenimientos en periodos prolongados.

8.3. Andlisis del entorno y su influencia sobre el proyecto

El entorno se ve mas afectado ya que las personas que pasan por el lugar donde esta

la camara siempre seran filmadas, esto puede generar molestia pues se perturba la

privacidad de las personas. Este problema se puede agudizar si las instalaciones son

de alto trénsito y estan rodeadas por otras.

Matriz de impacto ambiental

AIRE SUELO AGUA ENTORNO TOTAL
INSTALACION DE EQUIPOS 0 0]-4/-2 -5/-3
MANTENCION DE EQUIPOS 0 0]-4/-2 -5/-3

8.4. Acciones para minimizar la influencia negativa en el entorno

Para minimizar el impacto de las filmaciones en las personas se recomienda colocar

un anuncio en las instalaciones indicando que se esta filmando, esto ademas de

minimizar el impacto en el entorno, cumple con una normativa legal.
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Indicadores de Crecimiento y eficiencia

Para monitorear el crecimiento y la eficiencia de
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la alternativa planteada se

recomienda utilizar los siguientes indicadores, mismos que con la implementacion

del proyecto se podra establecer una base y poder identificar metas:

Cumplimiento de ventas.

Penetracion de mercado

Incumplimientos en los
procesos establecidos

Quejas de los clientes por fallas
técnicas

Eficiencia de los vendedores

Eficiencia de los técnicos

Top of maind

Incremento de facturacion

Liderazgo

Porcentaje de las ventas realizadas, versus
las ventas estimadas al afio.

Porcentaje de los proyectos ejecutados en
comparacion a los 84 establecidos como
mercado meta.

Porcentaje de los incumplimientos en los
proyectos ejecutados durante un trimestre.

NUmero de quejas reportadas por los
clientes en los aspectos técnicos de los
proyectos ejecutados

Porcentaje de proyectos vendidos y
ejecutados versus el nimero de ejecutivos
de venta contratados en la compafiia.
Porcentaje de los proyectos instalados en
el tiempo planificado, versus el nimero de

Técnicos contratados.

Estudio de mercado donde se identifique
la posicion de la compafiia en la mente del
consumidor y monitorear el cumplimiento
de la vision.
Porcentaje de incremento de la
facturacion anual de la compafiia en
comparacion del afio anterior.

Incremento de las alianzas o convenios
con las empresas que requieran el servicio

en forma permanente como constructoras.

%

%

%

Unidades

%

%

Posiciona

miento

%

%

Ventas Reales/Ventas
Presupuestadas *100
NUmero de proyectos
reales/NUmero de
proyectos meta *100
NUmero de
incumplimientos
reportados/nimero de
proyectos realizados
*100

Registro de quejas

NUmero de proyectos
reales/NUmero de

Ejecutivos de Venta *100

NUmero de proyectos
ejecutados a
tiempo/NUmero de

Técnicos *100
Posicion en el Estudio de

Mercado

(Facturacion  del afio
actual /Facturacion del
afio anterior*100)-100

NUmero de alianzas o
convenios concretados en

el afio.
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CAPITULO Il

1. Propuesta de estrategia de crecimiento

1.1. Clientes actuales
Los clientes actuales de Solinfra S.A. son clientes potenciales para los
circuitos cerrados de television (CCTV).
La estrategia propuesta es promocionar e introducir el producto entre los
clientes actuales a través de paquetes especiales con los proyectos de
cableado estructurado y la instalacion de los CCTV, colocando un precio

descontado que es el 15% establecido en la estimacion de las ventas.

Con esta estrategia de precio se procura lanzar al mercado un nuevo producto
con un precio bajo, para que, de ese modo, se pueda lograr una rapida

penetracion, una rapida acogida, o hacerlo rapidamente conocido.

1.2. Estrategia de congregacion del mercado
En esta estrategia se busca establecer ciertos criterios para introducir el
producto en el mercado:
e Estructurar el precio con descuento para clientes existentes, al igual que
para clientes que den referidos y adquieran el producto.
e Establecer un Unico programa de promocion destinado a todo el mercado

y asi alcanzar la mayor parte de demanda con un solo programa.

1.3. Mercado potencial
El mercado potencial lo constituirian las pequefias empresas que tienen
proyectos futuros donde requeriran circuitos cerrados de television, segun la

encuesta son 560 empresas, para este mercado potencial se utilizaran
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estrategias de congregacion de mercado para lo cual se disefia una estructura
de precios y un sistema de distribucion una vez atacado el mercado meta de
100, que representa el 18% del potencial, al final de los cinco afos de

abordara el 98% del mercado potencial.

1.4. Estrategias de penetracion
Alianzas estratégicas
Para la penetracion de mercado se utilizaran alianzas estratégicas entre
PROTECOMPU y SOLINFRA S. A., asi continuar con la misma estrategia
que se utiliza para el cableado estructurado con los circuitos cerrados de

television.

Con esta estrategia se penetraria los mercados que PROTECUMPU vya tiene,
permitiendo compartir los costos fijos y los riesgos derivados del desarrollo
del nuevo producto. Ademas facilitaria la transferencia de habilidades
complementarias entre compafiias y podrian ayudar a las firmas a establecer

parametros técnicos.

1.5. Estrategias de diversificacion
e Nuevos mercados
En Solinfra S.A. se recomienda adicionar los CCTV que constituyen un
nuevo servicio con el cableado estructurado, como una diversificacion
concéntrica, reduciendo el riesgo potencial en su crecimiento. Esto se
podria lograr ya que Solinfra S.A. tiene un grupo de ejecutivos sélido y

se enfrenta a una industria de crecimiento lento.
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Clientes
El objetivo es potenciar a los clientes actuales recalcando la
facilidad de obtener de un solo proveedor varios productos por
lo que se recomienda establecer paquetes combinados donde se
contemple el Circuito Cerrado de Television (CCTV) vy el
mantenimiento de cableado estructurado asi el cliente actual

perciba el beneficio tanto en costo como en utilidad del servicio.

Productos
Al tener un producto Yya establecido e identificado en el
mercado se puede potenciar el mismo fusionando su
ofrecimiento con el nuevo producto, asi los circuitos cerrados
de television se impulsaran para lograr su introduccion en el
mercado y luego podrian ser individuales, dependiendo de los

resultados.

Regiones
Solinfra S.A. posee su oficina matriz en la ciudad de Quito, por
tanto el lanzamiento del nuevo producto seria en esta ciudad,
gue por la demanda que ofrece es un buen mercado para iniciar

su comercializacion.

1.6. Estrategia de promocion

Para lograr la venta del producto se utilizaran estrategias de promocién donde

se aplican tres elementos principales:
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Publicidad: En los distintos boletines de informacién para los empresarios,
ofertar el nuevo producto y los paquetes conjuntos que se pueden adquirir.

Promocion de Ventas: Generar incentivos dentro de la empresa y con el
cliente como comisiones a los vendedores del producto y plazos de crédito

para el pago del nuevo producto.

Ventas personales: En las visitas a los clientes actuales ofreceran este nuevo
servicio y solicitaran referencias de potenciales clientes a los cuales se pueda
visitar.

En el anexo 6 se presenta un plan de acciones con tiempos tentativos, como
guia para la implementacién de las Estrategias, mismo que se corregira en la

ejecucion del proyecto.
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CAPITULO IV

En este capitulo final se mostraran las conclusiones del estudio y analisis realizados
enfocados a lo planteado en la hipotesis y objetivos segun se menciond en el

Capitulo I

Finalmente se propondran bajo el titulo de recomendaciones algunos lineamientos
que la alta gerencia de SOLINFRA S.A. debera tomar en cuenta para la

implementacion final del proyecto.

1. Conclusiones

1.1  Solinfra S.A. requiere implementar un plan de crecimiento que le permita

mantenerse en el tiempo y asegure su trascendencia y permanencia.

1.2  Se han analizado dos posibles rutas para desarrollo: aceptar la subdistribucion
de productos autorizados para Protecompu o la implementacion de una linea
propia de negocio. Al no existir perspectivas de acelerada demanda de
productos bajo la figura de subdistribucién, no se garantiza el crecimiento
bajo este esquema. Por tanto se verifica la necesidad de disponer de productos

y servicios directamente hacia el cliente final.

1.3  Sobre la empresa se realiz6 un diagnostico empresarial, usando el Sistema e

Informacion de las pequefias empresas mexicanas, que luego fue enlazado
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1.5
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con un andlisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, esto

determino la disponibilidad para el crecimiento y desarrollo de la empresa.

Se ha realizado el estudio y anélisis sobre la hipotesis planteada de la posible
expansion al implementar el negocio y servicio de venta e instalacion de

circuitos cerrados de television (CCTV) como sistema de seguridad.

La idea de negocio de proveer sistemas de seguridad de circuito cerrado de
television (CCTV) ha sido evaluada desde el punto de vista de un proyecto

empresarial, obteniéndose las subsiguientes conclusiones:

e La realizacion de una encuesta con fiabilidad del 9% sobre el producto
CCTV arroja un mercado potencial de 811 empresas, de ellas al
menos 560 empresas tienen intencién de compra. Para el estudio de
un proyecto a 5 afos se ha definido 100 empresas como mercado

objetivo.

e Segun la antedicha encuesta el producto mas demandado sera el de
filmacion a periferia y/o zonas interiores. Para atender esta demanda
se han definido los equipos e insumos que seran necesarios, y sobre
aquellos se ha hecho una valoracion econémica que se refleja en el

estudio financiero.

e Se han identificado los principales competidores: LAARCOM vy
PRANA, se conoce también que existen otras 14 empresas menores

en el mercado.
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1.8
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e En funcion de la encuesta se ha determinado que la estrategia de
competencia e introduccion al mercado debera ser por precio, pues
constituye el primer factor por el cual los actuales usuarios de CCTV

se cambiarian de proveedor.

Se define que la operacion se realice desde las actuales instalaciones de
Solinfra y con los actuales recursos administrativos disponibles, se requerira
la contratacion de personal de acuerdo con los diagramas organizacionales
propuestos: cadena operativa, funcional y diagramas de proceso para los

procesos identificados.

Se ha profundizado el estudio organizacional y se han definido los
descriptivos de cargo para todos los funcionarios y las areas de conocimiento

y capacitacion.

Se ha definido el monto total requerido para arranque y operacion, este
incluye stock inicial de equipos para venta, equipos para operacion
administrativa, muebles, licencia y capital operativo, con un monto total de
$60,430.00 a ser desembolsados en 8 semanas. El financiamiento provendra
de un crédito del Banco del Pichincha y de autofinanciamiento a través de

adelantos por proyecto por parte del cliente.

Se ha realizado presupuesto, flujo de caja, balance proyectados al afio uno y
estudio del estado de pérdidas y ganancias al afio uno. De acuerdo con las

proyecciones hechas se tendran utilidades desde el primer afio.
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La evaluacion financiera realizada arroja los siguientes valores: TMAR de
14,50%, un VAN de $59.736,51, TIR 45,93%, Relacién Costo Beneficio de

2.10 y periodo de recuperacion de capital de 3 afios, 1 mes y 10 dias.

Asi también se realiza un andlisis de sensibilidad de los resultados frente a los
ingresos y los costos, en donde se evidencia que los costos e ingresos pueden
variar en un 20% vy seria aceptable la aplicacién del proyecto con lo que es

evidente que la incursion en el negocio resulta favorable.

El estudio socioeconémico relacionado con el proyecto muestra interacciones
favorables para con los actores involucrados: Solinfra, pequefias y medianas
empresas como clientes, personal: técnico, administrativo y operativo,

Gobierno y Sistema Financiero.

El estudio ambiental realizado sefiala bajo nivel de impacto y de afectacion

tanto en magnitud como en importancia de las interacciones generadas.

Las Estrategias planteadas van dirigidas a la penetracion del mercado a través
de los clientes existentes y el manejo del producto combinado con el ya

existente logrando un precio descontado.

En general, el planteamiento de la hipotesis: la implantacion del negocio y
servicio de venta e instalacion de circuitos cerrados de television (CCTV)

como sistema de seguridad, es viable, rentable y sostenible.
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Recomendaciones

Hacer seleccion y contratacion de personal calificado para la realizacion del

proyecto.

Realizar un estudio de competencias y evaluacion previa y posterior a la

contratacion del personal requerido.

Buscar un aleado estratégico donde obtener capacitacion para el personal.

Se recomienda a la empresa gestionar recursos a un menor costo del dinero
para minimizar riesgos financieros por posibles crisis imprevistas y para

maximizar ganancias.

Si se llegara a los limites de los niveles de riesgos establecidos en el analisis
de sensibilidad realizado en la evaluacion financiera donde se dice que los
indicadores seran negativos si se disminuye en un 80% el ingreso y si se
incrementa en un 130% los gastos; se recomienda realizar un estudio de las
causas de la disminucion y su impacto economico estableciendo acciones

correctivas en la que se contemple un plan de disminucion de costos.

Debe realizarse un estudio de inteligencia del producto y servicio que los
competidores ofrecen, para poder implementar planes que permitan obtener

competitividad frente a los lideres de mercado.

Mantener un plan de investigacion de nuevas tecnologias, nuevos fabricantes,

nuevos productos y nuevos proveedores para poder ofrecer a los clientes
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nuevas soluciones acordes a los ultimos estandares que la industria de CCTV

ofrezca en el mundo.

La alta gerencia luego de que el proyecto esté en marcha, a corto plazo
debera definir un plan de fidelizacion de los clientes a través de al menos las
siguientes estrategias:

e Dar servicio postventa, que involucre disponibilidad de
mantenimiento, reparacion, accesorizacion, mejora y ampliacion de
los sistemas instalados.

e Hacer seguimiento de satisfaccion del cliente, consultar del desempefio
del producto.

e Consultar permanentemente de nuevas necesidades asi como

mantenerlo informado de nuevos productos.

Solinfra debera asumir la presente tesis como punto de partida de un Plan de
negocios que deberd conservarse como documento vivo y que deberd ser
modificado en el tiempo conforme interactlen todos los factores influyentes

en el negocio.

Como recomendacion final se sugiere implantar el negocio y servicio de
venta e instalacién de circuitos cerrados de television (CCTV) como sistema

de seguridad.
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Anexo No.1

Aplicacion del Sistema de Auto Diagnostico Empresarial

1. Personal

a. Estructura de organizacion

2. Pertinencia de la organizacién:

Su empresa se encuentra en una etapa de consolidacion y refleja una estructura innovadora que no sélo responde a
necesidades presentes sino que se orienta a obtener ventajas competitivas para el futuro. La importancia que le asignan a

la participacion de sus directivos y empleados en la actualizacion, formalizacién y difusién de su estructura organizativa
constituyen fortalezas que son determinantes en el éxito de los negocios.

v

Contenido de los puestos:
Las descripciones de puestos formuladas por escrito facilitan a la empresa la contratacién de personal con vistas a

la realizacion de ciertas funciones. Como tales deben ser adecuadas para cada situacion y actualizadas continuamente.

No deben ser vistas como motivo de negociacion laboral. La de descripciones de puestos rigidas e invariables no sélo no
contribuye sino que incluso puede ser contraproducente.

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:

Su preocupacion por mantener actualizadas y vigentes las descripciones de puestos, considerando los efectos de los cambios de tecnologia y
los nuevos esquemas de competencias laborales, seguramente le reditia beneficios para una administracion eficiente de sus recursos

humanos, tales como mejores procesos de reclutamiento y seleccion de personal, desarrollo de programas de capacitacion, etc.

Oportunidades de desarrollo:

La empresa tiene una actitud interactiva que le facilita anticiparse a los problemas de personal y al mismo tiempo le facilita
establecer estrategias para el desarrollo de empleados y directivos adecuados a sus necesidades actuales y futuras.

v

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a préacticas especificas en su empresa: Su empresa reacciona fundamentalmente
cuando se detectan problemas tales como: rotacion excesiva de personal, baja productividad de los empleados, etc. En las empresas que
tienen una revision anual de su contrato colectivo de trabajo, es posible que exista un sistema de escalafén para la promocién y desarrollo de

carreras. Si este es su caso, su organizacion esta en el camino correcto para incrementar la productividad de su personal, pero es deseable
tener una perspectiva hacia el futuro a fin de alcanzar el mejor nivel de posicionamiento en el mercado.
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a. Reclutamiento y seleccién

Acceso al mercado de trabajo:
6.
Las empresas exitosas dentro de cada sector, tienen en comun la capacidad de identificar e incorporar a los mejores
individuos disponibles en el mercado de trabajo. Este proceso requiere de un procedimiento formal y una voluntad

deliberada de adelantarse a sus competidores en la busqueda de gente de talento.

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:

7. En empresas pequefias es comun que las areas operativas que tienen vacantes realicen en forma directa la busqueda de prospectos
situacion que es aceptable cuando los criterios de selecciéon que se aplican son imparciales y este proceso es apoyado por los duefios o
directivos de la empresa. No obstante, conviene que su empresa revise qué tan eficaz ha resultado esta préctica, porque de no ser asi,

pueden presentarse problemas con la incorporacion a la empresa de malos candidatos.

Evaluacion del potencial:
8.
La incorporacion de nuevos empleados competentes y con un alto potencial de desarrollo, es sin duda una de las mejores
estrategias para incrementar la productividad de la empresa. Por esta razén los recursos invertidos en este proceso
constituyen una excelente inversiéon que se recupera en poco tiempo. Su empresa manifiesta conviccion en este sentido,

de continuar aplicandose en forma permanente sera la base de mayores éxitos en el futuro.

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:
9. Al parecer dentro de su organizacion juegan un papel determinante los responsables de los diversos departamentos en la seleccion de nuevos
empleados. Esta practica es Util, pero es deseable que mantenga una estrecha relacién con el departamento de recursos humanos.

Integracién del personal:
10. Las practicas de incorporacién de nuevos empleados en su empresa son Utiles de una manera parcial, ya que
r. no proporcionan suficiente informacién y apoyo para facilitar el proceso de adaptacion a su organizacién. Conviene
que mejore sus practicas en esta actividad.

Sin embargo, el sistema encontr6é que en tanto a practicas especificas en su empresa:
11. A pesar de las dificiles condiciones econémicas de muchas empresas deben respetarse los criterios establecidos en la Ley Federal del

Trabajo y establecer condiciones claras en la contratacion de nuevos empleados.
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a. Esquemas de remuneracion

Salarios:
12.
En su organizaciéon se mantiene una estructura de remuneraciones poco competitiva e informal, situacion que puede ser
una de las causas de alta rotacion del personal, baja productividad, etc. Si bien en épocas criticas de contraccion del
mercado interno y alto costo de financiamiento, es inevitable vigilar que los salarios no se disparen con relacion a la
capacidad real de la empresa, para mantenerse en el mercado se requiere calidad, buena atencion a clientes, etc., lo que
demanda una actitud de compromiso por parte de los empleados, si éstos se encuentran satisfechos con las politicas de la

empresa.

Evaluacién del desempefio:
13.
Su empresa muestra problemas en la evaluacion del desempefio para los diversos puestos y poco interés en
". establecer politicas de incentivos a la productividad. Esta situacién impide contar con elementos objetivos para
estimular a los mejores trabajadores y remover al personal improductivo. Esta probleméatica, puede ocasionar

insatisfaccion de los trabajadores por lo que debe tomar medidas inmediatas para corregirla.

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:
Mientras mejores sean los criterios de asignacion de incentivos a la alta productividad de los empleados y tengan relacién con la planeacion

de carrera de los mismos, es factible que su empresa se posiciones como una empresa muy estimulante y competitiva.
a. Estrategias de reemplazo

Rotacién:
15.
Es positiva la actitud de la empresa hacia el seguimiento del indicador de rotacién de personal, lo que le permite disefiar
mecanismos adecuados para el reemplazo del personal, cualquiera que sea la posible causa. Es posible mejorar sus
practicas en la medida que asuma una posicién constructiva y anticipatoria de las causas que provocan la rotacion.

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:
Reaccionar de manera impulsiva a los problemas de rotacién de personal, sin un adecuado andlisis sobre sus posibles causas puede agravar
mas la situacién en lugar de resolverla. La Direccion de la empresa debe tener una actitud autocritica para identificar aquellos problemas que

pueden tener su origen en politicas erréneas de administracion de personal.

Las crisis que pueden surgir de un problema de rotacién de personal, en algunos casos representan excelentes oportunidades para realizar
una revision a fondo de las politicas de personal e inclusive para innovar procedimientos y mecanismos para el desarrollo del personal. Una

actitud constructiva y una vision de largo plazo son decisivas.
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Inventarios de recursos humanos:

18.
Su organizacion ha desarrollado una buena infraestructura técnica y administrativa para la planeacion y desarrollo de

personal y cuenta con politicas adecuadas para el procesamiento y explotacion del inventario de recursos humanos.

v

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:

La informacion relativa a antecedentes laborales, escolaridad, situacion familiar, edad, sexo, etc, constituyen datos muy relevantes que
desafortunadamente muchas empresas no utilizan para establecer un plan de desarrollo de sus recursos humanos. Si bien existen
expedientes sobre cada empleado y se conserva la historia laboral de los mismos, es probable que falte actualizacion por considerarse de
poco interés para la empresa. Hay organizaciones que realizan encuestas para mantener actualizados los datos relativos a caracteristicas y
desarrollo profesional de sus empleados. Su empresa puede obtener importantes beneficios si aprende a utilizar este tipo de informacion.

1. Calidad

Calidad
a. Participacion en los programas de calidad

Participacion de los clientes:
20.
Es sobresaliente el nivel en el que la informacion del punto de vista de los clientes penetra en su organizacion.
Aproveche este recurso e incentive los cambios. Pregunte a los grupos de trabajo y a los responsables de
proceso por la relaciéon que sus actividades tienen con la informacién de esta naturaleza. Mantenga este perfil

como una de las bases fundamentales de las ventajas que puede tener sobre la competencia
v

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:

Procure no limitarse a los mecanismos acostumbrados de contacto con el cliente. Los despachos de investigacion de mercado pueden ser
profesionales, pero nunca tienen la perspectiva de la empresa. Refuerce el trabajo para desarrollar, y mantener nuevas formas de contacto
con los clientes. Recuerde que distintos canales transmiten diferente informacién. La empresa necesita grandes recursos en este sentido.

Participacion del personal:

22.
La participacion del personal en el esfuerzo por la calidad tiende a ampliarse, aunque es inestable e irregular. Procure
entusiasmar a los lideres formales e informales con este movimiento. No escatime el reconocimiento por la participacion y
los resultados que se vayan alcanzando. Asegure que el Programa de Calidad alcance el nivel mas alto en la

organizacién. Y por supuesto, como siempre, insista en la capacitacion.
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Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a préacticas especificas en su empresa:

Es dificil que el Programa de Capital sobreviva si no se involucra a todas las areas. Si es cierto que con frecuencia estos programas se
originan por iniciativa de las areas de produccion, no llegan lejos a menos que otras areas se involucren activamente. Una de las mejores
formas de lograr esto es crear el Comité o Consejo de Calidad, con personal de distintas areas y niveles en la organizaciéon. Con la

capacitacion necesaria, este consejo asegura que todas las areas participen que el programa mantenga su dinamismo y buen rumbo.

1. Mercado
a. Conocimiento del mercado

Caracterizacion de los clientes:

L

Sus respuestas revelan una inclinacién preferente hacia sus productos, mas que hacia sus clientes. Su conocimiento
de estos Ultimos es difuso, posiblemente impersonal aunque en ciertos aspectos reconoce algunas de sus preferencias. Deberia buscar un
mayor acercamiento y dedicar mas tiempo y algunos recursos a identificar a los clientes que mas le interesan y hacer de sus productos
verdaderas respuestas a lo que necesitan y esperan

Segmentacion del mercado:
25.

La busqueda de nichos o sectores de atencion preferente no sélo le conviene a su empresa; también es
mejor para los sectores atendidos. Su empresa parece haber encontrado formas de identificar sus mejores
oportunidades con los mayores beneficios para sus clientes. Ahora su tarea sera mantener esta ventaja, que le
proporcionarad una espiral de crecimiento, un verdadero “circulo virtuoso” en el que mientras méas beneficios

. extienda al cliente méas capacidad desarrollara para servirlo mejor.

Tendencias y factores determinantes:

No se conforme con acumular datos sobre tendencias de los mercados o sobre coeficientes
". socioecondmicos; su utilidad esta determinada por la intenciéon con la que los busque. Si su interés es
meramente informativo asegurese de que su seleccion sea la adecuada pero si lo que pretende es utilizarla
para explicar o para predecir necesitara contar con un marco conceptual adecuado; los datos no le serviran si
no establece relaciones entre ellos. En otras palabras, para darle sentido a la informacién sobre tendencias que
afectan a los mercados debe tener hipétesis acerca de como influyen en ellos

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:

Su empresa parece haber superado la idea de que para hacer proyecciones o planes de mercado basta con tener estadisticas confiables. La
informacion disponible se procesa de acuerdo con los fines que se busquen y esto hace que ciertos datos sean mas relevantes para unos
fines que para otros o que unos datos sean mas importantes que otros. Esto se hace a través de estudios pertinentes que pueden ser una
herramienta fundamental en la planeacion de mercados
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a. Estrategia de mercado

Identificacion de oportunidades:
28. Su empresa ha asumido una actitud activa para el desarrollo de mercados que le representen oportunidades
indudables. Es el mejor camino, pero también el mas dificil ya que supone una dinamica de cambio permanente.
Elegir la innovacion como camino implica aceptar la inestabilidad, la incertidumbre y la presién constante de la
competencia. La buena noticia es que también es el camino mas satisfactorio desde todos los puntos de vista.

@

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:

Todas las empresas seleccionan mercados, aunque no todas lo reconocen en forma explicita. La idea de que la mejor estrategia de mercado
sea invariablemente tirarle a las demandas més grandes o diversificar los frentes es cada vez menos aceptable. Su empresa parece haber
escogido (por lo menos implicitamente) la estrategia de no escoger. No es probable que esta estrategia funcione bien siempre, ya que si usted
no escoge, es probable que deba esperar a ser escogido por sus clientes y en ese caso, ¢cémo puede asegurarlo?.

Disefio de estrategia:

Su empresa ha optado por una estrategia de crecimiento con diversificacion, motivada principalmente por la
competencia, que utiliza a su vez como punto de comparacién. Es muy probable que gane mayor participacion en el
mercado y con ello abra nuevas oportunidades. Sin embargo, ¢es sostenible esta posicién “presionada” en el largo
plazo?. Transforme sus planes de diversificacion de reactivos en proactivos; promueva el cambio como instrumento
de liderazgo y no soélo de proteccion de lo que ya ha conquistado

Sin embargo, el sistema encontr6é que en tanto a practicas especificas en su empresa:

Cada nuevo producto representa una nueva oportunidad. Segln sean los aspectos determinantes de su novedad, puede ofrecerle a su
empresa la oportunidad de ensanchar sus mercados y sus margenes de utilidad. Sin embargo esta posibilidad esta limitada por las
circunstancias de su lanzamiento. Si lo hace en forma reactiva, para sustituir productos en proceso de declinacién o enfrentar movimientos ya
adelantados por la competencia es posible que sus ventajas se reduzcan sensiblemente. Aunque siempre es bueno contar con nuevos
productos en tales circunstancias, seria mejor abrir brecha...

Los buenos productos se acercan a los buenos mercados a través de un proceso de aproximaciones sucesivas: se adecuan los productos a
los mercados; se localizan nuevos consumidores; se incorporan nuevas visiones que modifican los mercados y asi, sin limite. Su empresa ha
elegido esta vision como base de su estrategia de diversificacion: una identificacién cada vez mayor con un universo creciente de clientes que
a su vez manifiestan aspiraciones crecientes. Diversifique buscando clientes satisfechos, no solamente ventas.

Canales de distribucion:
33. Su red de distribucion determina el alcance de su esfuerzo comercial y reciprocamente. Si se limita a su
'-. propia capacidad tendra que limitar también su ambicién. Probablemente piense que la distribuciéon a través
de terceros es costosa; que hay que ceder demasiados margenes. Sin embargo podria preguntarse también
cual es el costo (en términos de margen de negocios no realizado) de no contar con canales de distribucion
adecuados. Calcule bien sus parametros.

Alianzas comerciales:
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Su empresa parece haber logrado vencer la resistencia natural a asociarse que se suele derivar de un
celo excesivo e irracional por la autonomia. Véalo de esta manera: su decision de conjuntar su capacidad y su
talento con los que aporten otras empresas igualmente capaces y dindmicas le abre oportunidades que no
podria alcanzar solo. Participar en consorcios no sélo le permite acceder a mejores resultados econdémicos;

también lo coloca en las “ligas mayores”, donde puede enterarse a tiempo de las mejores oportunidades

Sin embargo, el sistema encontr6é que en tanto a practicas especificas en su empresa:

No hacer negocios de exportacién ha dejado de ser una manera de librarse de la amenaza de la competencia del exterior. Con la
globalizacién de las actividades econémicas esta competencia se da aqui y ahora. Puesto que las puertas pueden abrirse para los dos lados,
no vale la pena que siga limitando su participacién en mercados de exportacion. Si sus productos son pertinentes y si pueden venderse a
precios que hagan su operacion rentable, lo Gnico que le faltaria seria una buena organizacién de comercializacién de exportacién. Si necesita
ayuda, solicitela.

a. Uso de las fuentes de informacién de mercado
Utilizacion de estudios y estadisticas:

La actitud de su empresa en relaciéon con el desarrollo y utilizaciéon de estudios y estadisticas de mercado
f. es de no intervencion. Para que le sean Utiles no basta con que aborden temas importantes; es necesario que
sean pertinentes en sus circunstancias especificas y esto requeriria una participacion mas activa de su parte.
No se conforme con juzgar si estan bien hechos o si sus conclusiones son validas; lo importante es que le
sirvan para analizar y planear sus operaciones.

Sin embargo, el sistema encontr6é que en tanto a practicas especificas en su empresa:

Dominar sus mercados significa tener la capacidad de influir en ellos; es cierto que para eso se necesita conocerlos, pero también que no
basta con tener acceso a las cifras y los indicadores tipicos. Lo que su empresa quisiera seria probablemente anticipar impactos o reacciones
de los consumidores o usuarios de sus productos frente a una o varias opciones estratégicas que podria poner en juego. Si revisa los estudios
de mercado a su alcance con esta idea en mente es probable que descubra informacién que siempre habia estado en ellos pero que antes no
habia percibido. Mantenga la ambicién de capitalizar las lecciones implicitas en los estudios de mercado y comuniquelas a otros miembros de

Su organizacion

Realizacion de estudios propios:
38.
Si sus expectativas respecto a los estudios de mercado son reducidas, asi seran también los resultados. Su
". empresa parece pertenecer al grupo de las que saben que hacer estudios de mercado es importante pero no
saben bien por qué. Esto limita también la utilidad de su participacion en estudios conjuntos, ya que esta
mentalidad se transfiere igualmente a las respuestas que aporta. Si se resiste a proporcionar informacion
significativa sus estudios de mercado y aquéllos en los que participe sélo podran ofrecerle resultados limitados.

a. Desarrollo de mercado

Apertura y entrada:
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39.
Sus productos no entrardn en nuevos mercados por su propio peso; tiene que hacer un esfuerzo positivo y
f. organizado de penetracion. Si solo quisiera vender una vez quiza bastaria con una estrategia de precios bajos,
pero si lo que pretende es permanecer necesitard trazar un plan de penetracion que contemple todos los
recursos que necesitard poner en juego. Procure proyectar desde el principio la imagen de su empresa que le

gustaria mantener en el futuro

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:

La entrada de su empresa a un nuevo mercado es noticia. No s6lo para usted, sino también para la clientela potencial a la que se propone
atender. AseguUrese de transmitir el mensaje adecuado a través de los medios adecuados: lo mas importante para sus futuros clientes es
conocer lo que su empresa podra hacer por ellos tanto en términos de caracteristicas exclusivas de los productos como de formas

competitivas de distribucién o de servicio

Posiciéon competitiva:

41. Si tiene un producto deficiente y una competencia agresiva puede que la simple intensificacion del
'-. esfuerzo de ventas no le baste para mantenerse en el mercado. Necesita hacer transformaciones mas
profundas. Sera necesario que identifique y multiplique sus ventajas competitivas y que reconozca lo que
puede hacer con ellas en presencia de una competencia cada vez mas aguda y mas conocedora. Su
empresa puede influir en la configuracion del mercado en el futuro si se decide a participar
responsablemente en la normalizacion y otras actividades que incorporan a los usuarios y clientes a las

actividades de desarrollo.

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:

La identificacion de ventajas competitivas potenciales es una labor principalmente de descubrimiento. Como tal implica incertidumbre y riesgo
y por supuesto, tiene costo. Aunque cabe la posibilidad de encontrar algunas oportunidades por casualidad, su empresa ha optado por
establecer procesos de bisqueda que sean promisorios y una vez encontradas, las persigue a través de sus inversiones en actividades de

innovacion tecnoldgica.

Mejoras y nuevos productos:
43.

". Sus nuevos productos son sus oportunidades para el futuro. No sélo le dan la posibilidad de ensanchar sus
mercados sino también de renegociar términos con sus clientes tradicionales. Sin embargo debe darse cuenta
de que no basta con la inspiracién o el chispazo de genio que pueden dar origen a una idea nueva; después
hay que invertir en el desarrollo desde el concepto del producto hasta prototipos o lotes de prueba, su
introduccién comercial y su aceptacion por los usuarios. Es una labor que dificiimente se puede realizar en
forma aislada; se necesita integrar instancias de cooperacion.

Sin embargo, el sistema encontr6é que en tanto a practicas especificas en su empresa:

La introduccién de nuevos productos es un evento publico de gran importancia. Si bien el proceso de desarrollo podria haber requerido
algunas acciones reservadas, el momento de la introduccién es de apertura, de informacién y difusion. Mas que de revelar secretos es
momento de dar a conocer posibilidades y en este sentido es recomendable identificar el mejor momento para sus clientes y no sélo para su

empresa.
1. Competencia
a. Conocimiento de los competidores

Identificacion de los competidores:
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45. Sus respuestas indican que ya esta utilizando mecanismos formales de exploracién de informacion

relevante de la competencia. Probablemente le sirva pensar en donde se van registrando los avances propios

y A los de la competencia, e identificar areas en las que todavia debe profundizar mas en cuanto a sus fuentes y
métodos de informacion.

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:

Aunque la operacion de su empresa sea pequefia, conviene desarrollar mecanismos que le permitan conocer su nivel de participacion; esta
informacion le puede ayudar a segmentar mas claramente a sus prospectos, analizar como se reparte el universo de clientes, e identificar
nichos de oportunidad

Si usted espera a ver la innovacion de un competidor en el anaquel o en una publicacion, esta llegando tarde al banquete. Puede ser
conveniente que explore formas de realizar estudios para, a partir del analisis de tendencias, crear escenarios alternativos de desarrollo.

Teniendo esos marcos de interpretacion, usted podra leer con mayor precision las sefiales que obtiene de la competencia

Seccién Productos y estrategias de la competencia:
48.
Seguramente esta consciente de que su producto no es el Unico que puede ser elegido por el cliente, pero
f. debe centrarse en entender por qué el consumidor prefiere a otros. Habra que profundizar tanto en las

caracteristicas de los productos como en las estrategias de acercamiento al cliente.

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:

Ampliar la capacidad de distribucién de la empresa sirviéndose de recursos externos le permitird concentrar su esfuerzo en las
actividades relacionadas con la generacion de sus productos/servicios y usar la capacidad de expertos para soportar las tareas que
le permitiran sostener una adecuada relacién con su mercado.

Sus respuestas indican que esté cuidando sus mercados con efectividad. Conviene estar alerta no solamente con respecto a los competidores
tradicionales (empresas similares a la suya) sino a satisfactores que pueden ser generados por empresas que no estan en su ramo, pero que
van en busca de sus mercados.

a. Desarrollo de la Posicion Competitiva

Caracterizacion de los productos:
51.
Es poco probable que un producto sea el mejor en todos los parametros que lo definen; a veces serd mas
f. caro 0 mas pesado, precisamente porque incorpora mas funciones. De ahi que su empresa deba precisar como
manejar las especificaciones, como seleccionar en qué aspectos diferenciarse, y como arriesgarse en materia
de disefios innovadores.

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:

La practica de su empresa en materia de incorporar la vision del cliente en el disefio de los productos es una de las estrategias usuales de las
empresas modernas, que responde a una tendencia de reagrupacion industrial: alianzas mas definidas entre cliente y proveedor, exclusividad
y capacidad para compartir costos de inversién en nuevos productos.
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Mezclas preferentes:
53.
La seleccion de las mezclas adecuadas de productos es un asunto que debe incorporar a las areas de
. comercializacién, produccion y finanzas. Es importante que todos sepan cudles son las mejores estrategias

- para lograr una posicion en el mercado. Su empresa tiene un trecho por recorrer en este sentido.

Estrategia Comercial:
54,
Aunque su empresa quiere quedarse con el cliente, sus esfuerzos son tibios y facilmente se desanima. El
' cliente espera productos limpios e innovadores que, a su vez, le permitan innovar, y quiere que esto no le

cueste mucho. Conviene que establezca alianzas que fortalezcan su capacidad de competir.

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:
55. Si su empresa ya utiliza el concepto de alianzas y consorcios para ampliar sus alcances, conviene que explore apoyos a nivel nacional e

internacional, que le pueden ayudar a expandir méas sus fronteras.

56. Probablemente su empresa cubre un amplio espectro de mecanismos que le permiten innovar continuamente. Estas practicas, aunadas a un

seguimiento constante del comportamiento de la competencia, le permitiran desarrollar su posicién en el mercado.
a. Reconocimiento de Ventajas y Desventajas

Ventajas y desventajas de la competencia:

57. Es importante que su empresa desarrolle un plan de aprendizaje que le permita conocer por dentro tanto los
. productos de la competencia como las estrategias de comercializacion con las que se mueve. Es una manera
econdmica de recorrer el camino que ha seguido la competencia que le permitird concentrar sus esfuerzos en mejoras
clave.
Ventajas propias:
58. Su empresa esté realizando esfuerzos de diferenciacion consistentes, pero concentrados en estrategias de

no confrontacién con la competencia. Es importante cubrir bien esta etapa, para poder lanzarse a esfuerzos mas

agresivos de generacion de ventajas competitivas.

Fuentes potenciales de ventajas competitiva:
59.
Muchas ventajas frente a la competencia surgen de la manera como se trata al cliente, en lo que se denomina el
. esfuerzo 'extra’ y a los propios productos. Aungque su empresa instrumenta ciertas estrategias a nivel de precios,
productos-gancho, etc. todavia hay mucho por hacer y acercarse mas a las expectativas del cliente en todos los

sentidos.
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1. Precios
a. Conocimiento de los precios de mercado

Componentes del precio:
60.
Sus clientes optan por de su empresa no s6lo en funcién del precio sino principalmente del nivel de
. satisfaccién que esperan. No compran los insumos utilizados sino los beneficios que esperan de lo productos.
- Por lo tanto sus argumentos para decidir sobre sus precios no pueden centrarse exclusivamente en factores de
costo. Identifique tendencias explicitas o incipientes que influyen sobre la mayor o menor propension de sus
clientes potenciales a adquirir productos como el suyo y utilice esta informacioén en la elaboracion de sus
precios

Precios de los competidores:

61. Su dominio de los mercados a los que concurre esta estrechamente relacionado con su capacidad
de influencia en la determinacion del nivel de los precios de mercado. Su empresa parece estar luchando para
adquirir una posicion de fuerza y en funcién de ello ha desarrollado productos diferenciados respecto a los
competidores, asi como técnicas propias para establecer sus precios independientemente de sus costos

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:

Las comparaciones de precios sélo son Utiles cuando se refieren a productos realmente comparables o cuando se reconocen las diferencias
significativas de especificaciones, condiciones de ventas y caracteristicas de aplicacion. Algunas empresas utilizan métodos de
homogeneizacién de precios y caracteristicas para interpretar las diferencias encontradas y toman decisiones en consecuencia

Precios de los insumos:
63.
Su empresa parece haber asumido una posicién simplista respecto a precios, que supone relaciones invariables
. con indicadores considerados tradicionalmente como significativos. Para establecer el impacto de la paridad o de los
- precios relativos de los insumos sobre los costos de los productos es necesario entender su relacion estructural y
para proyectar el efecto de esta estructura de costos sobre el precio se necesita ademds incorporar factores de
mercado. No es tan sencillo

Andlisis de tendencias:
64.
Es util conocer los precios de los competidores una vez que los dan a conocer 0 que estan vigentes; sin
' embargo no debe conformarse con eso. Si su empresa contara con medios adecuados de prediccién podria hacer
evaluaciones previas o simulaciones del impacto de una o varias opciones alternas de estrategia de precios y

consecuentemente atacar y no sélo reaccionar frente a los competidores
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1. Productos
a. Desarrollo de Productos

Disefio y Adaptacion:
65. La empresa es activa y previsora y el desarrollo de nuevos productos es una inversion a futuro; sin
embargo debera estar alerta, ya que la mayoria de las innovaciones que desplazan productos existentes surgen de
tecnologias o sectores que no tenian ninguna relaciéon con las formas de operar.

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:

66. Posiblemente esta corriendo grandes riesgos al confiar en el conocimiento no documentado del personal, ya que no todos lo aplican igual. Por
diversas causas, puede haber cambios no registrados y corre el riesgo de proporcionar al cliente un producto que no es consistente en
calidad.

Capacidad Interna para el Disefio:
67. Desarrollar productos exitosos por imitacién, reduce riesgos; sin embargo también reduce utilidades.
F. Normalmente esta practica lleva a la empresa a operar en mercados de mayor poder adquisitivo. Conviene revisar
con los directivos las estrategias de desarrollo a seguir en el mediano plazo, si es necesario debe fortalecerse
esta capacidad.

Sin embargo, el sistema encontr6é que en tanto a practicas especificas en su empresa:

68. La capacidad de disefio de nuevos productos, de acuerdo con necesidades del mercado corresponde a los niveles mas avanzados de la
actividad empresarial. Esta se pondra a prueba en el futuro, cuando la competencia internacional acelere la obsolescencia de los productos.
Un factor importante es la interaccion entre las areas técnicas y de comercializacion. Procure mantenerla y fortalecerla.

Comparacién con la Competencia:
69.
Va por buen camino para desarrollar estrategia de posicionamiento frente a la competencia. Intensifique
actividades de inteligencia industrial. Estreche relaciones con los clientes. Difunda en la empresa la informacién que

se obtenga. Defina metas claras y precisas para cada area y equipo de trabajo.

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:
70. Puede ser que su empresa no haya llegado a identificarse con la necesidad de una comparacién con la competencia, pero seguramente los
clientes si tienen una opinion al respecto. Las reacciones y contraofensivas frente a los movimientos de la competencia llevan tiempo y

recursos. Tome la iniciativa.
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Respuesta a Necesidades del Cliente:
71.
Su empresa comienza a valorar la necesidad de adaptar mas las caracteristicas del producto a las necesidades
F. del cliente. Es importante acelerar el proceso y actuar. La competencia no espera. Investigue preferencias y
tendencias del mercado. Estreche comunicaciéon con el cliente y aproveche las oportunidades de conocer su

opinién. Escuche y tome en cuenta.

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:
72. Integrar al cliente en el proceso de desarrollo de nuevos productos es una sana practica empresarial. Por otro lado, si su actividad es delicada,
cuide y administre la confidencialidad de la informacion. Proteja la propiedad industrial de su empresa y la del cliente.

1. Costos
a. Informacién sobre Costos

Registros de Costos:
73.

El desarrollo de los sistemas contables en las empresas corre paralelo a su crecimiento. Sin embargo, no
siempre tiene la flexibilidad necesaria. En muchas ocasiones se arrastran errores y carencias de una etapa a
otra en el desarrollo de la empresa. Aunque sus respuestas son indicativas de un caso en el que los sistemas
de costos parecen estar madurando, es probable que algunos aspectos estén rezagados. Un especialista
puede ayudarle a evaluar el perfil general de su sistema de costos y recomendar ajustes o reestructuraciones.
Aplazar la solucion de este problema sélo hara mas dificil y costoso intentar resolverlo en el futuro.

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:

74. Ignorar las estructuras de costo de sus distintos productos puede estar aniquilando las utilidades de su empresa. No basta con ver los
“resultados generales” al final del periodo. No todos los productos cuestan igual. No todos dejan el mismo margen. No deben impulsarse por
igual las ventas de todos ellos. No es raro que una empresa esté perdiendo en un producto lo que gana en otro. No es raro que esté
desperdiciando recursos en impulsar las ventas de un producto que practicamente no le deja utilidades. ¢ Cuanto le cuesta no contar con esta

informacion?

75. El uso del concepto de costos de calidad y “no calidad” sélo se ha extendido entre aquellas empresas que han establecido programas de
calidad. Sin embargo, el concepto agrupa rubros que con frecuencia estan presentes en la contabilidad de costos, aunque sea de manera
incompleta y desarticulada. Si emplea esta informacion, podra encontrar con seguridad areas en las que la administracion de los costos puede

tener impactos rapidos y apreciables en la empresa. Investigue més al respecto.

Andlisis e Interpretacién de Informacion sobre Costos:
76.

Aunque la informacién de costos esté siendo generada rutinariamente en su empresa, se esta haciendo un
". uso pobre de ella. Es normal, que las pequefias empresas estén ocupadas mas que nada con los problemas
operativos inmediatos, especialmente en sus primeras etapas. Sin embargo, el perfil de sus respuestas indica
que puede estar tomando decisiones sin el nivel 6ptimo de andlisis de la informacion. La empresa no esta
ubicandose inteligentemente en el tiempo y en las tendencias. Sus costos pueden estar cambiando a la deriva,

sin que alguien vaya en el timén, controlandolos en el sentido correcto.

a. Mejora de Costos
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Mejoras de Productividad:
77.

La empresa es poco activa en la innovacion y el desarrollo tecnolégico. No se trata de lograr siempre

f. innovaciones deslumbrantes, sino de obtener logros paulatinos que incrementen la calidad y reduzcan los

costos. Es necesario superar la etapa en la que los disefios y procesos iniciales fueron suficientes para permitir

que la empresa sobreviviera. Puede anticipar una competencia mas cerrada en el futuro, donde una de las

principales armas es la reduccion de costos. Puede preparar a su empresa para ello, o puede confiarse a que

esa etapa nunca llegard, o bien que no le hara dafio a su posicién competitiva. No se trata de hacer grandes

inversiones o de contratar a brillantes especialistas. Se trata, simplemente, de adoptar una actitud de cambio,

experimentacion e innovacion. Los objetivos son concretos y faciles de medir: reduccién de costos y mejoramiento de la calidad. Lo que fue

suficiente en su momento para que la empresa sobreviviera, algin dia dejara de serlo.

Sin embargo, el sistema encontr6é que en tanto a practicas especificas en su empresa:

Uno de los indicadores de una actividad apreciable en cuanto a desarrollo tecnoldgico en la empresa es el intento de innovar en cuanto a
materiales. Con frecuencia esto conduce a modificaciones de proceso y a innovaciones de producto. Es indicativo de iniciativa e interés de la
empresa por evolucionar y mantenerse activa para competir. La reduccion de costos es, ademds, un incentivo interesante. Procure que el
mismo nivel de actividad e iniciativa se refleje también en los procesos, en la documentacion de las érdenes de produccién y de los disefios.
Al parecer, estos otros aspectos estan quedando rezagados, y desmeritan, por supuesto, los beneficios que pueden estarse obteniendo en

este punto.

Reduccién de Desperdicios:

R

Se reporta poca actividad de la empresa en una tarea de capital importancia: el control de materiales y la optimizacién de costos en el
area de produccion y en las areas de apoyo. La inversion en este campo tiene impacto casi inmediato en los resultados de la empresa, pero
pocas organizaciones pequefias se percatan de ello. Hace falta concentrar esfuerzos en superar la etapa en la que mermas, ineficiencias y
reprocesos son considerados como algo normal. Capacite y actualice a todo el personal de la empresa (incluyendo directivos) en los aspectos
de calidad y productividad. Haga una evaluacion para cuantificar, aunque sea tentativamente, los montos de las pérdidas en las que se esta

incurriendo. Decida si ésta es una situacion respecto a la cual interesa hacer algo o no. Los nimeros le sorprenderan.

Aprovechamiento de la Capacidad Instalada:
80.

La empresa combina una actitud positiva orientada al futuro, con una flexibilidad envidiable, que le
permite aprovechar oportunidades en el corto plazo. La cultura empresarial de los directivos es de muy alto
nivel. Recuerde que, incluso en las muy impredecibles condiciones econémicas de nuestro pais, esta actitud
de hacer lo necesario para obtener lo mejor de las circunstancias (y a pesar de ellas) es una de sus mayores

B fortalezas. Cuide de mantener en alto el &nimo de su equipo, a pesar de los reveses que, muy probablemente,

@ seguira encontrando. Fortalezca sus capacidades técnicas y profesionales. Permanezca atento a los avances
tecnoldégicos en magquinaria y procesos. Frecuente las ferias y exposiciones y las fuentes de informacion

especializada para la industria. Cada vez sera necesaria mayor capacidad para obtener y analizar informacién con inteligencia. Mantenga

claro el rumbo de su empresa y comparta con su equipo sus planes y ambiciones.



82.

99

Aprovisionamiento
81.
Si la empresa tiene ante si planes y posibilidades de crecimiento, es importante que evalle sus estrategias
f. de optimizacion de costos, especialmente en el area de abastecimientos y suministros. Parecen no estarse
superando las limitaciones e inercias propias de las empresas que inician, cuando su tamafio e inexperiencia no
les permiten negociar mejores términos con sus proveedores. Haga un esfuerzo por anticipar los riesgos que
traerd la mayor competencia. Asigne responsabilidades en cuanto a la optimizacion de costos de materia prima.

Capacite a los directivos en las areas de costos, administracién de la produccion y técnicas de negociacion.

Sin embargo, el sistema encontr6é que en tanto a practicas especificas en su empresa:

Aunque en algunos giros no es posible, en una buena parte de ellos algunos proveedores estan de acuerdo en proporcionar suministros de
acuerdo a un programa preestablecido. Esto reduce costos financieros, manejo de materiales en almacén y mermas. Haber negociado este
tipo de acuerdos significa una fuerte capacidad de la empresa para programar su produccion y mantener la relacion con sus proveedores en
buenas condiciones. Puede hacer falta examinar con méas detenimiento y apertura las opciones que puede tener la empresa para subcontratar
procesos. Evallie también si esta obteniendo el mejor provecho de esta salud en las relaciones con ellos para obtener precios favorables y si

efectivamente se esta programando la produccion lo suficiente para respaldar los requerimientos que se hacen sobre los proveedores.
1. Mercadeo

a. Canales de distribucion

Desarrollo de distribuidores:

". 83. No le conviene tener distribuidores débiles. Si los ve como competidores de su propia capacidad de ventas sera mejor que

84.

busque otro arreglo; si los ve como inferiores necesariamente sometidos a sus reglas nunca podra contar con ellos en los
momentos dificiles. Ayudelos a desarrollar fortalezas y cuando las tengan, japrovéchelas!.

Sin embargo, el sistema encontrd que en tanto a practicas especificas en su empresa:

Los mejores distribuidores son los que mejor conocen el negocio; no sélo el comercial sino también el de produccion que le da sustancia.
Importa que conozcan los productos pero también sus problemas de produccion y de aplicaciéon para que puedan hablar inteligentemente
tanto con la fbrica como con los clientes. Y es importante, por supuesto, que cuenten con las habilidades necesarias para administrar el
negocio conjunto. Desarrolle programas de capacitacion con esta vision amplia

Evaluacion de efectividad:

85. A juzgar por la forma en que valora las relaciones con sus distribuidores no es dificil augurar que podrian
r. durarle poco: sus exigencias se centran en el corto plazo y en el desarrollo de una relaciéon dependiente
que terminara por resultarles incbmoda. No use criterios de evaluacion generales; procure establecer

metas significativas y poner los medios para que se cumplan
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Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:

86. Para que su alianza con sus distribuidores le produzca los mejores resultados son mas importantes los intereses comunes que la obligacion
de exclusividad. Fortalezca y enriquezca los negocios conjuntos y comparta también el riesgo de la distribuciéon

1. Finanzas
a. Administracion de las inversiones

Politicas de inversiones:
87.
Algunas de las decisiones de inversién mas significativas para su empresa son tomadas en forma dispersa por varios
. funcionarios no siempre con las debidas calificaciones. Aunque parecen buenas aisladamente pueden comprometer
- recursos que no producen en su conjunto los rendimientos minimos deseables. Todos los funcionarios deben reconocer las
implicaciones financieras de sus decisiones

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:

88. Las condiciones generales de ventas no deben ser una opcién unilateral impuesta por el vendedor sino el resultado de una negociacion
concertada en la que los intereses de la clientela estén debidamente representados. Ofrecer descuentos atractivos a cambio de flujos de caja
seguros y oportunos para la empresa parece ser una opcién adecuada.

Administracion de activos:

89.

La administracion de los activos de su empresa parece inclinada a aceptar como hechos consumados los resultados de las decisiones y
acciones tomadas en forma dispersa por distintos miembros de la organizacion, a veces con desconocimiento de sus
posibles consecuencias. Indudablemente es necesario contar con datos de las operaciones financieras pero en realidad no

‘ es suficiente

Sin embargo, el sistema encontr6é que en tanto a practicas especificas en su empresa:

90. Acertadamente, su empresa ha optado por una posicion conservadora en cuanto a inversiones en activos, lo que le permite liberar recursos
para incrementar la actividad o respaldar otros negocios. Maximizar la rotacion de las ventas sobre los activos es una buena estrategia, que
implica mejorar el aprovechamiento de todas sus inversiones

Manejo de efectivo:
91.
Su administracion del capital de trabajo es conservadora, buscando asegurar una operacion libre de
‘ problemas de liquidez practicamente en cualquier circunstancia. Esta forma de actuar puede elevar

sensiblemente sus costos financieros a cambio de una supuesta robustez que resulta dificil de justificar

Sin embargo, el sistema encontr6é que en tanto a practicas especificas en su empresa:

92. Una empresa con alta generacion de efectivo suele ser también un negocio de alta velocidad. El destino obvio de los excedentes deberia ser
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el aumento de la actividad, cuando el mercado lo permite. En todo caso, la mejor manera de invertir los excedentes es por supuesto en otros
negocios de caracteristicas similares

a. Gestion de recursos

Politicas financieras:
93.
La obtencion de recursos financieros adicionales para afrontar las operaciones y el crecimiento debe ser
F‘. ante todo dirigida y oportuna, mas que simplemente de bajo costo. Es méas caro no tener dinero frente a
oportunidades desperdiciadas que pagar tasas de interés relativamente altas, sobre todo cuando las
caracteristicas de los negocios a financiar los hacen deseables aun a ese precio

Sin embargo, el sistema encontr6é que en tanto a practicas especificas en su empresa:
Su empresa ha sabido aprovechar en beneficio de sus proyectos de inversién los instrumentos de crédito preferencial disponibles. Como ha
podido comprobarlo, las ventajas no sélo consisten en tasas reducidas; en muchos casos es mas significativa la certidumbre y la rapidez para

atenderlo que se derivan de la identificacion de su proyecto con prioridades de desarrollo nacionales o regionales

Operaciones financieras:
95.

La falta de una planeacion adecuada de sus flujos de efectivo puede poner a su empresa en el

F‘. predicamento de incumplir sus compromisos con proveedores o acreedores y en el largo plazo, dificultades

para conseguir créditos. Sus proveedores y su banco son socios de sus negocios

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:
Contar con proyecciones de flujo de efectivo confiables le proporciona a su empresa, ademas de la seguridad de contar oportunamente con
los recursos que necesita, la posibilidad de anticipar la mejor férmula de financiamiento para cada actividad

Capitalizacion:
Sus practicas relativas a capitalizacién permiten respaldar una estrategia de crecimiento moderado de su empresa a partir de iniciativas
concretas y de una visién insular de la capacidad financiera, centrada en los socios actuales. Aliarse con socios que ademas de capital

aporten otras fortalezas puede ser fundamental

Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:
La creacion de reservas de capital es una opcion estructural para garantizar el cumplimiento de obligaciones futuras o la capacidad de
aprovechar oportunidades. Si su empresa no tiene reservas de capital probablemente tampoco tiene proyectos o bien esta corriendo riesgos

innecesarios

La admisién de nuevos socios no es s6lo una opcion financiera: contiene una serie de implicaciones adicionales tanto personales como de
negocios. Algunas empresas prefieren no meterse en estas complicaciones; sin embargo puede ser que esto las empobrezca cuando se trate

de explorar negocios menos conocidos en los que la experiencia de otros pueda ser esencial
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a. Planeacion financiera

Andlisis de cifras financieras:
100.
Como instrumentos de evaluacion y control, los Estados Financieros no sélo deben proporcionar informacién del pasado
. sino sobre todo servir como sensores de la situacion de la empresa y de su potencial de cambio. La inconstancia o la
inconsistencia en la presentacion de estados financieros pueden acarrear consecuencias graves para el futuro de la

empresa

Practicas de planeacion financiera:

101.
Su empresa parece haber asumido una postura de control de la funcidn financiera por parte de los duefios, centrada en

' reaccionar ante urgencias financieras, sin una posicion estratégica definida. Esto puede encarecer los recursos y desde

- luego no asegura el crecimiento

Mercadeo

1. Mercadeo

a. Organizacion parala comercializacion

Mecanismos de comunicacion con los clientes:
Sin embargo, el sistema encontré que en tanto a practicas especificas en su empresa:

102. El ciclo comercial empieza desde que se conciben los productos en respuesta a expectativas o necesidades de los clientes y termina hasta
que éstos los utilizan para satisfacerlas. Los productos se introducen y se mantienen en el mercado mediante un esfuerzo sostenido que se
aplica a las diversas etapas de este ciclo con la participacion de diversos actores. Si su empresa tiene esta vision es muy probable que haya

descubierto que requiere una organizacion capaz de asumir estos retos

Organizacion multifuncional orientada al cliente:
103.
Sus respuestas sugieren que la ambicién comercial de su empresa no es muy grande. Si no cambia
. probablemente no necesite preocuparse demasiado por trazar su plan de mercadeo, aunque siempre puede
- haber sorpresas. Sin embargo deberia preocuparse de cémo invierte y como aprovecha los recursos de la
empresa para promover e impulsar las ventas. Si no tiene un plan lo Gnico que podra saber es cuénto le cuesta

pero no sabra si se justifica

Sin embargo, el sistema encontr6 que en tanto a practicas especificas en su empresa:
104. El costo de sus acciones de comercializacion se justifica en funcién de la contribucion que hacen (algunas empresas analizan esta
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contribucion a partir del valor agregado). Por lo tanto es apropiado que establezca las secuencias de acciones que desplegara a partir de la
identificacion de los objetivos que persigue. Si ha optado por apoyarse en estimaciones de la relacion beneficio/costo, ifelicitaciones!; sin
embargo tenga cuidado, sus estimaciones no pueden ser mejores que los supuestos en que se basan. Registre cuidadosamente informacion
de experiencias anteriores, interprétela adecuadamente y disefie su estrategia en funcion de estos valores y no de impresiones o intereses

gue casi siempre estan presentes en estos casos

Apoyo técnico ala comercializacion:
105. Posiblemente no esta dedicando suficientes recursos a sus acciones de comercializacion. Quiza
'-. considere que basta con los que asigna a funciones relacionadas tales como gerencia de ventas, sueldos y
comisiones de vendedores que realiza directamente su personal; sin embargo es importante que reconozca que
los resultados en el largo plazo seran limitados a menos que establezca metas atractivas y asegure que cuenten

con la organizacion y los fondos necesarios

a. Apoyo a las ventas

Estructura formal:

106. En su empresa los clientes son vistos como interlocutores y no sélo como compradores. Tomarlos
en cuenta en el desarrollo de sus productos y sus innovaciones le proporciona una ventaja competitiva
adicional, sobre todo si a través de este proceso se van desarrollando caracteristicas exclusivas para ellos que
s6lo sus productos tienen. Esta cercania le permite ademas predecir mejor sus demandas y por consiguiente

planear la produccion y los inventarios a partir de ellas

Politicas y procedimientos:
107.
El reto mas importante para su fuerza de ventas son los vendedores y las organizaciones comerciales de
F‘. la competencia. La de su empresa parece mas inclinada a vender lo que es facil de vender que lo que resulte
mas rentable. Aunque puede suceder que ambas caracteristicas coincidan por casualidad, no serd lo mas
frecuente. Refuerce su capacidad comercial mediante nexos mas firmes con el personal de la planta

Sin embargo, el sistema encontr6é que en tanto a practicas especificas en su empresa:

108. Cada operacion de venta realizada tiene ademas del efecto inmediato otro de largo plazo. Desde el punto de vista de la comercializacion el
segundo es aln mas importante que el primero, ya que prepara el terreno para operaciones futuras. Por esta razén su empresa no puede
conformarse con indicadores triviales; una buena fuerza de ventas es la que genera una adhesion a la empresa y sus productos que
sobrevive a cada transaccion

Asignacion de Recursos:
109.
No se limite en el suministro de materiales de apoyo; muchos de ellos deberian considerarse en realidad como
f. parte de los productos. Los instructivos, catalogos, manuales, etc. constituyen un elemento fundamental para
reforzar la capacidad de quienes los utilizan: los dirigidos a vendedores fortalecen su capacidad de vender; los
orientados a los usuarios su capacidad de aprovechar los productos. Se han dado casos en que la falta de apoyos

adecuados ha hecho imposible la utilizacién del producto
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Anexo No. 2

Encuesta Aplicada

1. ¢Cuenta su empresa con un circuito cerrado de camaras de monitoreo de seguridad?

a. Si (continde con la pregunta 2)
b. No (continde con la pregunta 12)

2. ¢Enqué lugares de su empresa dispone de un circuito cerrado de camaras?

a. Periferia de instalaciones.
b. Espacios de control de acceso e interiores

Zonas interiores

2 o

Avreas restringidas

e. Proteccion puntual de objetos valiosos

3. (Qué tan efectivo para la seguridad de su empresa es un circuito cerrado de camaras?

a. Muy efectivo
b. Medianamente efectivo
c. No efectivo

4, ;Cuan satisfecho esta con el actual servicio?

a. Muy satisfecho (continué con la pregunta 7)
b. Satisfecho (continué con la pregunta 7)
c. Regular (continué con la pregunta 5)

d. Insatisfecho (continué con la pregunta 5)

5. ¢Porqué?

6. ¢Qué es lo que mas valora de este servicio?
a. Respaldos en imagenes
b. Soporte inmediato
c. Servicio postventa



7.

8.

9.

10.

11.

12.

13.

¢ Qué caracteristicas considera usted que debe tener este servicio?

S@ o oo o

Facilidad para la visualizacion de imagenes
Captacion de sonido

Amplia capacidad de almacenamiento de imagenes
Equipos de facil manejo

Cémara colores

Cémaras que soporten la intemperie

Cémaras con movimiento a 360 grados

Otros

¢Qué factor haria que cambie de proveedor?

o0 o

Servicio

Precio

Tecnologia
Servicio postventa

¢Qué valora usted de un proveedor?

a.

Do a0 T

Crédito

Garantia de Equipos
Soporte Técnico

Servicio Postventa
Cobertura a nivel nacional
Precio

¢ Queé proveedores conoce usted que brinden este servicio?

¢Y con quién trabaja actualmente? (Contine con DATQS)

¢ Tiene préximos proyectos en los que incluiria un circuito de camaras de monitoreo y seguridad?

a.
b.

Si (continde con la pregunta 14)
No (continGe con la pregunta 13)

¢Por qué no?

105
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14. ¢En qué lugares de su empresa considera que debe tener un circuito cerrado de camaras?

Periferia de instalaciones.

IS o

Espacios de control de acceso e interiores

Zonas interiores

134

d. Areas restringidas

e. Proteccion puntual de objetos valiosos

Datos:

N0 gl 0T EI o [N T = o (-

LU0 o7 Tod T o
o000t 0T T T T o= |-

Cargo de la persona quUe ENEFEVISTAUA. .. ... . e eun ittt et e et e e et e et et et e e e e e e e
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Procesamiento de la encuesta
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PREGUNTAS RESPUESTAS CANTIDAD

¢Cuenta su empresa con un circuito cerrado de cdmaras de monitoreo de seguridad? Si Bl
¢Cuenta su empresa con un circuito cerrado de cdmaras de monitoreo de seguridad? No 49
¢En qué lugares de su empresa dispone de un circuito cerrado de cdmaras? Periferia de instalaciones. 29
¢En qué lugares de su empresa dispone de un circuito cerrado de camaras? Espacios de control de acceso e interiores 4
¢En qué lugares de su empresa dispone de un circuito cerrado de camaras? Zonas interiores 25
¢Enqué lugares de su empresa dispone de un circuito cerrado de camaras? Areas restringidas 4
¢En qué lugares de su empresa dispone de un circuito cerrado de cmaras? Proteccion puntual de objetos valiosos 2
¢Qué tan efectivo parala seguridad de su empresa es un circuito cerrado de camaras? Muy efectivo 30
¢Qué tan efectivo para la seguridad de su empresa es un circuito cerrado de camaras? Medianamente efectivo 0
¢Qué tan efectivo para la seguridad de su empresa es un circuito cerrado de camaras? No efectivo 1
¢Cudn satisfecho estd con el actual servicio? Muy satisfecho (continué con la pregunta 7 pli
¢Cuan satisfecho esta con el actual servicio? Satisfecho (continué con la pregunta 7) b
¢Cudn satisfecho esta con el actual servicio? Regular {continué con la pregunta 5) 0
¢Cuan satisfecho esta con el actual servicio? Insatisfecho (continué con la pregunta 5) 1
¢Qué caracteristicas considera usted que debe tener este servicio? Facilidad para la visualizacion de imagenes 26
¢Queé caracteristicas considera usted que debe tener este servicio? Captacion de sonido 3
¢Qué caracteristicas considera usted que debe tener este servicio? Amplia capacidad de almacenamiento de inj 2
¢Qué caracteristicas considera usted que debe tener este servicio? Equipos de facil manejo 1
¢Queé caracteristicas considera usted que debe tener este servicio? Camara colores 19
¢Qué caracteristicas considera usted que debe tener este servicio? Camaras que soporten laintemperie 1
¢Queé caracteristicas considera usted que debe tener este servicio? Camaras con movimiento a 360 grados 5
¢Qué factor haria que cambie de proveedor? Servicio 3
¢Qué factor haria que cambie de proveedor? Precio 2]
¢Qué factor haria que cambie de proveedor? Tecnologia 1
¢Qué factor haria que cambie de proveedor? Servicio postventa 2
¢Qué valora usted de un proveedor? Crédito 2
¢Qué valora usted de un proveedor? Garantia de Equipos 2
¢Qué valora usted de un proveedor? Soporte Técnico il
¢Qué valora usted de un proveedor? Servicio Postventa 2
¢Qué valora usted de un proveedor? Coberturaanivel nacional 0
¢Qué valora usted de un proveedor? Precio 0
¢Tiene proximos proyectos en los que incluiria un circuito de cdmaras de monitoreo y seguridad?  |Si 45
¢Tiene proximos proyectos en los que incluiria un circuito de camaras de monitoreo y seguridad?  [No hil
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Anexo No. 4

Requisitos y Minuta para la constitucion de la Sociedad Anénima.

Superintendencia de Cias

CONSTITUCION

1. CONSTITUCION

1.2 COMPANIAS ANONIMAS
Requisitos:

1.2.1 Son aplicables a esta compaiiia los requisitos precisados en los numerales 1.1.1, 1.1.2, 1.1.5 y 1.1.6, sobre los requisitos de
la compaiiia de responsabilidad limitada. No obstante lo dicho, se aclara que la compafiia anénima no puede tener por nombre
una razén social, con las salvedades correspondientes, perfectamente identificadas.

1.2.2 Forma de constitucion

1.2.2.1. Constitucion simultanea.- Se constituye en un solo acto por convenio entre los que otorguen la escritura y suscriben las
acciones, quienes seran los fundadores. Articulos 148 y 149 de la Ley de Compaiiias.

1.2.2.2. Constitucidn sucesiva.- Por suscripcion publica de acciones, los iniciadores de la compafiia que firmen la escritura de
promocion seran promotores.

1-2-3. Accionistas

1.2.3.1. Capacidad: Para intervenir en la formacién de una compafiia andnima en calidad de promotor (constitucion sucesiva) o
fundador (constitucidn simultanea) se requiere la capacidad civil para contratar. Sin embargo no podran hacerlo entre conyuges
ni entre hijos no emancipados. Articulo 145 de la Ley de Compaiiias.

1.2.3.2. Numeros de accionistas.- La compaiiia debera constituirse con dos o mas accionistas, segun lo dispuesto en el Articulo
147 de la Ley de Compaiiias, sustituido por el Articulo 68 de la Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada. La
compafiia anénima no podrd subsistir con menos de dos accionistas, salvo las compafiias cuyo capital total o mayoritario
pertenezcan a una entidad del sector publico.

1.2.3. Capital

1.2.3.1. Capital minimo.- El capital suscrito minimo de la compania debera ser de ochocientos délares de los Estados Unidos de
América. El capital debera suscribirse integramente y pagarse en al menos un 25% del valor nominal de cada accién. Dicho
capital puede integrarse en numerario o en especies (bienes muebles e inmuebles) e intangibles, siempre que, en cualquier
caso, correspondan al género de actividad de la compaifiia. Sin embargo, si se tratare de constituir una compafiia cuyo objeto
sea la explotacion de los servicios de transporte aéreo interno o internacional, se requerird que tal compafiia especificamente
se dedique a esa actividad con un capital no inferior a veinte veces el monto sefialado por la Ley de Compaiiias para las
sociedades andnimas (Dieciséis mil ddlares de los Estados Unidos de América), , segun lo dispuesto en el Art. 46 de la Ley de
Aviacién Civil, reformada por la Ley No. 126, publicada en el R. O. 379 de 8 de agosto de 1998. Asi también, si se desea
constituir una compafiia de salud y medicina prepagada, conforme lo dispone el articulo 4 de la Ley que regula el
funcionamiento de las Empresas Privadas de Salud y Medicina Prepagada, publicada en el R. O. 12, del 26 de agosto de 1998,
deberan ser sociedades anénimas, nacionales o extranjeras. Su objeto social sera el financiamiento de los servicios de salud y
medicina y tendra un capital pagado minimo de ochenta mil (80,0000) UVC'S (doscientos diez mil trescientos doce ddlares de
los Estados Unidos de América. La sociedad andnima permite establecer un capital autorizado, que no es sino el cupo hasta el
cual pueden llegar tanto el capital suscrito como el capital pagado. Ese cupo no podrd exceder del doble del importe del capital
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suscrito (Art. 160 de la Ley de Compafiias). Lo expresado para el aporte y transferias de dominio de bienes tangibles e
intangibles, asi como aportes consistentes en inmuebles sometidos al régimen de propiedad horizontal descritos en la
constitucion de la compaiiia limitada, es valido para la constitucion de la anénima.

1.2.3.2. Acciones.- La accion confiere a su titular legitimo la calidad de accionista y le atribuye, como minimo, los
derechos fundamentales que de ella derivan y se establecen en la Ley. Las acciones pueden ser ordinarias o
preferidas, segun lo establezca el estatuto, articulo 170 de la Ley de Compaiiias, se pueden negociar libremente,
conforme lo determina el articulo 191 de la misma Ley. La compafiia podra emitir certificados provisionales o
titulos definitivos, articulo 168 de la susodicha Ley.

FORMATOS DE MINUTAS
PROYECTO N2 2
MINUTA DE CONSTITUCION SIMULTANEA DE COMPANIA ANONIMA
SENOR NOTARIO:

En el protocolo de escrituras publicas a su cargo, sirvase insertar una de constituciéon simultdnea de compaifiia anénima,
contenida en las siguientes clausulas:

PRIMERA.- COMPARECIENTES.- Intervienen en el otorgamiento de esta escritura.....(aqui se hard constar los nombres ,
nacionalidades y domicilios de las personas naturales o juridicas que, en el nimero de 2, vayan a ser accionistas de la
compaiiia. Si una o mds de ellas son personas naturales se hard constar ademds el estado civil de cada una. La comparecencia
puede ser por derecho propio o por intermedio de representante legal o de mandatario).

SEGUNDA.- DECLARACION DE VOLUNTAD.- Los comparecientes declaran que constituyen, por la via simultanea, como en
efecto lo hacen, una compaiiia anénima, que se sometera a las disposiciones de la Ley de Compaiiias, del Comercio, a los
convenios de las parte y a las normas del Codigo Civil.

TERCERA.- ESTATUTO DE LA COMPANIA.

TITULO 1

Del nombre, domicilio, objeto y plazo

Articulo 12.- Nombre.- El nombre de la compafiia que se constituye es.....

Articulo 22.- Domicilio.- El domicilio principal de la compafiia es.....(aqui el nombre del cantén seleccionado como domicilio
principal de la compafiia). Podra establecer agencias, sucursales o establecimientos administrados por un factor, en uno o mas
lugares dentro del territorio nacional o en el exterior, sujetandose a las disposiciones legales correspondientes.

Articulo 32.- Objeto.- el objeto de la compafiia consiste en.....(Para el sefialamiento de las actividades que conformen el objeto
se tendrd en cuenta lo dispuesto en el numeral 32 del Articulo 150. Para la obtencion de uno o mds informes previos favorables
por parte de organismos publicos, ofrece una guia el folleto “Instructivo para la constitucion de las compaiias mercantiles
sometidas al control de la Superintendencia de Compaiiias”, que puede solicitar en esta Institucion). En el cumplimiento de su
objetivo, la compaiiia podra celebrar todos los actos y contratos permitidos por la ley.

Articulo 42.- Plazo.- El plazo de duracién de la compaiiia es de.....(se expresard en afios), contados desde la fecha de inscripcion
de esta escritura. La compafiia podra disolverse antes del vencimiento del plazo indicado, o podra prorrogarlo, sujetandose, en

cualquier caso, a las disposiciones legales aplicables.

TITuLo i
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Del capital

Articulo 52.- Capital y de las acciones.- El capital social es de.-...(aqui la suma en que se lo fije, suma que no puede ser menor de
800 ddlares de los Estados Unidos de América), dividido en....(aqui el nimero de acciones en que se fraccione el capital) acciones
ordinarias y nominativas, de .....(aqui el valor de cada accidn, que serd de un ddlar o multiplos de un ddlar) de valor nominal
cada una, numeradas consecutivamente del.... al..... (Se podria redactar este articulo dividiendo las acciones por series, de modo
que en cada una de ellas, sin desatender la norma sobre el valor nominal, tengan las acciones correspondientes a cada serie un
determinado importe).

TITULO 1l
Del gobierno y de la administracion

Articulo 62.- Norma general.- El gobierno de la compafiia corresponde a la junta general de accionistas, y su administracién al
gerente y al presidente.

Articulo 72.- Convocatorias.- La convocatoria a junta general efectuara el gerente de la compafiia, mediante aviso que se
publicara en uno de los diarios de mayor circulacion en el domicilio principal de la compaiiia, con ocho dias de anticipacidn, por
lo menos, respecto de aquél en el que se celebre la reunidn. En tales ocho dias no se contaran el de la convocatoria ni el de
realizacion de la junta.

Articulo 82.- Clases de juntas.- Las juntas generales seran ordinarias y extraordinarias. Las primeras se reuniran por lo menos
una vez al afio, dentro de los tres meses posteriores a la finalizacion del ejercicio econémico de la compafiia, para considerar los
asuntos especificados en los numerales 292, 32 y 42 del articulo 231 de la Ley de Compaifiias y cualquier otro asunto puntualizado
en el orden del dia, de acuerdo con la convocatoria. Las segundas se reuniran cuando fueren convocadas para tratar los asuntos
para los cuales, en cada caso, se hubieren promovido.

Articulo 92.- Quérum general de instalacion.- Salvo que la ley disponga otra cosa, la junta general se instalara, en primera
convocatoria, con la concurrencia de por lo menos el 50% del capital pagado. Con igual salvedad, en segunda convocatoria, se
instalara con el numero de accionistas presentes, siempre que se cumplan los demds requisitos de ley. En esta ultima
convocatoria se expresara que la junta se instalara con los accionistas presentes.

Articulo 102.- Quérum especial de instalacion.- Siempre que la ley no establezca un quérum mayor, la junta general se
instalara, en primera convocatoria, para deliberar sobre el aumento o disminucién de capital, la transformacién, la fusion, la
escision, la disolucion anticipada de la compaiiia, la reactivacidon de la compaiiia en proceso de liquidacién, la convalidacion vy,
en general, cualquier modificacidn del estatuto con la concurrencia de al menos el 50% del capital pagado. En estos casos, salvo
que la ley sefiale un quérum mayor, para que la junta se instale previa segunda convocatoria, bastara la concurrencia de la
tercera parte del capital pagado. Cuando preceda una tercera convocatoria, siempre que la ley no prevea otro quérum, la junta
se instalara con el nimero de accionistas presentes. De ello se dejara constancia en esta convocatoria.

Articulo 112.- Quérum de decisidn.- Salvo disposicion en contrario de la ley, las decisiones se tomaran con la mayoria del
capital pagado concurrente a la reunion.

Articulo 122.- Facultades de la junta.- Corresponde a la junta general el ejercicio de todas las facultades que la ley confiere al
érgano de gobierno de la compafiia anénima.

Articulo 13.- Junta universal.- No obstante lo dispuesto en los articulos anteriores, la junta se entendera convocada y quedara
validamente constituida en cualquier tiempo y en cualquier lugar, dentro del territorio nacional, para tratar cualquier asunto
siempre que esté presente todo el capital pagado y los asistentes, quienes deberan suscribir el acta bajo sancién de nulidad de
las resoluciones, acepten por unanimidad la celebracién de la junta.

Articulo 142.- Presidente de la compaiiia.- El presidente sera nombrado por la junta general para un periodo.... (puede oscilar
entre uno y cinco afios), a cuyo término podra ser reelegido. El presidente continuard en el ejercicio de sus funciones hasta ser
legalmente reemplazado. Corresponde al presidente:

a) Presidir las reuniones de junta general a las que asista y suscribir, con el secretario, las actas respectivas;
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b) Suscribir con el gerente los certificados provisionales o los titulos de accidn, y extenderlos a los accionistas; y,

c) Subrogar al gerente en el ejercicio de sus funciones, en caso de que faltare, se ausentare o estuviere impedido de actuar,
temporal o definitivamente.

Articulo 152.- Gerente de la compaiiia.- El gerente sera nombrado por la junta general para un periodo.....(puede oscilar entre
uno y cinco afios), a cuyo término podrd ser reelegido. El gerente continuara en el ejercicio de sus funciones hasta ser
legalmente reemplazado. Corresponde al gerente:

a) Convocar a las reuniones de junta general;

b) Actuar de secretario de las reuniones de junta general a las que asista y firmar, con el presidente, las actas respectivas;

c) Suscribir con el presidente los certificados provisionales o los titulos de accion, y extenderlos a los accionistas;

d) Ejercer la representacion legal, judicial y extrajudicial de la compaiiia, sin perjuicio de lo dispuesto en el articulo 12 de la Ley
de Compaiiias; vy,

e) Ejercer las atribuciones previstas para los administradores en la Ley de Compaiiias.
TITULO IV
DE LA FISCALIZACION

Articulo 162.- Comisarios.- La junta general designara....(aqui el nimero de comisarios que nombre), cada....(aqui el nimero de
afios que comprendan el periodo para el que se nombre al o a los comisarios), quienes tendran derecho ilimitado de inspeccion
y vigilancia sobre todas las operaciones sociales, sin dependencia de la administracidn y en interés de la compafiia.

TITULO V
DE LA DISOLUCION Y LIQUIDACION

Articulo 172.- Norma general.- La compaiiia se disolverd por una o mas de las causas previstas para el efecto en la Ley de
Compaiiias, y se liquidara con arreglo al procedimiento que corresponda, de acuerdo con la misma ley. Siempre que las
circunstancias permitan, la junta general designara un liquidador principal y otro suplente.

CUARTA.- APORTES.- Se elaborard el cuadro demostrativo de la suscripcion y pago del capital social tomando en consideracion
lo dispuesto por la Ley de Compaiiias en sus articulos 150, numeral 62, en cualquier caso, 147, inciso 59, y 161, si el aporte fuere
en numerario y 162, si fuere en especies. Si se estipulare plazo para el pago del saldo deudor, éste no podrd exceder de dos afios
contados desde la fecha de constitucion de la compaiiia. En aplicacion de las normas contenidas en los articulos antes citados,
se podria elaborar el cuadro de suscripcion y pago del capital social a base de los siguientes datos generales:

Mombres Caopitol suscnto Caopita pogodo Copital por pogar Mumeno de Capital
aooionishas [debe cubnr ol mencs & 25% de fel soido gebers pogorse an 2 Accionss Total
cado gocion] arios mawima)
Mumsnznc Expeciss
fdineno) {muspiss, inmustles o infangies)

1.

2.

TOTALES:

QUINTA.- NOMBRAMIENTO DE ADMINISTRADORES.- Para Los periodos sefialados en los articulos 142 y 1592 del estatuto, se
designa como presidente (a) de la compafiia al (o a la) sefior (o sefiora)...y como gerente de la misma al (o a la)sefior (o
sefiora)..., respectivamente.

Usted, sefior Notario, se dignara afadir las correspondientes cldusulas de estilo.
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Anexo No. 5

Aumentos de capital y otros actos societarios posteriores

Superintendencia de Compaiiias

1.6. AUMENTOS DE CAPITAL Y OTROS ACTOS SOCIETARIOS POSTERIORES

Requisitos:

1.6.1 Al otorgamiento de la escritura publica de cualquiera de los actos sefialados en el Art. 33 de la Ley
de Compaiiias: establecimiento de sucursal, aumento o disminucién de capital, prérroga de plazo de
duracion, transformacion, fusion, escision, cambio de nombre o de domicilio, convalidacion, reactivaciéon
de la compafiila en proceso de liquidaciéon y disolucién anticipada, asi como todos los convenios y
resoluciones que alteren las clausulas que se registren y publiquen, que reduzcan la duraciéon de la
compaiiia o excluyan a alguno de sus miembros, deben comparecer el o los representantes legales que,
en cada caso, sefiale el estatuto respectivo.

1.6.2 Se presentara en la Superintendencia de Compaiiias tres copias certificadas de la escritura que
contenga el acta de junta general en que aparezcan las bases de la operacion, esto es, del aumento de
capital u otro u otros actos societarios previstos en el Art. 33 de la Ley de Compaiiias y la consiguiente
reforma del estatuto, ya sea de acuerdo con el Art. 140 de la Ley de Compaifiias, si la sociedad es de
responsabilidad limitada, o ya de acuerdo con lo dispuesto en el articulo 183 de la misma Ley, si la
compaiiia es anénima, o en fin, de conformidad con este Ultimo articulo y el articulo 312 de la Ley de
Compaiias, si se trata de una de economia mixta.

1.6.3 En todo tramite de aumento de capital o de cualquier otro acto societario posterior previsto en el
Art. 33 de la Ley de Compafiias y que tenga incidencia en el capital o en el patrimonio sociales, se
tomaré en cuenta lo dispuesto en la Resolucién No. 00.Q.1J.008, publicada en el R.O. 69 de 3 de mayo del
2000, que contiene las normas de aplicacion de las reformas a la Ley de Compalfias, introducidas en la
Ley para la Transformacién Econémica del Ecuador.

1.6.4 Si la compafiia que estuviere en el caso de aumentar su capital o implementar un acto cualquiera
de los sefialados en el Art. 33 de la Ley de Compafiias, se hallare sujeta al control total de esta
Superintendencia, la exactitud de los rubros del incremento de capital sera verificada mediante una
inspeccioén, de acuerdo con lo dispuesto en la Resoluciéon No. 93.1.1.3.011 de 27 de agosto de 1993,
publicada en el R. O. 269 de 6 de septiembre del mismo afio.

Si la compaifiia que aumenta el capital estuviere sometida al control parcial de la Entidad, corresponde a
su representante legal declarar, bajo juramento, que la suscripciéon e integracion del capital materia del
aumento son correctas. Asi lo exige el Art. 11 de la Resolucion citada en el parrafo anterior.

Para la aprobacion de todos los actos determinados en el articulo 33 de la Ley de Compaiiias, todas las
compaiiias deben estar dia en el cumplimiento de sus obligaciones para con la Superintendencia de
Compaiiias (Articulos 20 y 449 de la Ley de Compaiiias).

1.6.5. El aumento de capital suscrito dentro del cupo autorizado sera resuelto por la Junta de Accionistas,
y en cuanto a su tramite se estara a lo dispuesto en el Capitulo lll del Reglamento de Aumento del Capital
Suscrito dentro del Autorizado en las Compafias Anénimas y de Economia Mixta contenido en la
Resolucion No. 99.1.1.3.06 de 2 de agosto de 1999, publicada en la R. O. 252 de 11 de los mismos mes y
afio, reformada mediante Resolucion No.00.Q. 1J.006 de 17 de abril del 2000, publicada en el

R. O. 65 de 26 de abril del 2000.

1.6.6 Si la junta general de una compaiia acordare modificaciones en el objeto social, se estara a lo
sefialado en los numerales 1.1.5.1, 1.1.5.2 y 1.1.5.3 de este instructivo para todo cuanto se refiera al informe
previo favorable, al tener objeto exclusivo, a capitales minimos asi como a la inversion constante en el
numeral 1.1.6. del Origen de la Inversion.



113

Anexo No. 6

PLANIFICACION DE ACCIONES
Proyecto: CIRCUITO CERRADO DE TELEVISION

DEPARTAMENTO

NRO. ESTRATEGIAS RESPONSABLE ENCARGA DO INSTRUCCION DE TRABAJO CRONOGRAMA Semanas

9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21

| 1 | Promocionar e introducir el producto con los clientes actuales / Diversificicacion

Establecer Paquetes

conjuntos de cableado C%::?(:;I Ventas
estructurado y CCTV
Analizar Base de datos de clientes 52 53
actuales
Analizar con el area técnica las
N A N x | x | x | x
combinaciones posibles
Establecer el precio base para las = 52
combinaciones
10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21
| 2 | Congregacion de Mercado/Mercado Potencial
I i6 I
ntroduccién del producto Gerente

en el Mercado y posterior N Ventas
q Comercial
alcance al potencial

Estructurar tabla de precios para
clientes exisitentes y referidos que x x x x
adquieran el producto

Estructurar un progrma dnico de
promocién destinado a todo el x X X
mercado

| 3 | Penetracion

|Alianzas Estratégicas Gerente General | Direccion

Encontrar puntos de mejora en la
alianza con Protecompu en X X X
transferencia de habilidades.
Encontrar puntos de mejora en la
alianza con Protecompu en
establecimiento de parametros
técnicos

Encontrar puntos de mejora en la
alianza con Protecompu en compartir x x x
riesgos y costos del proyecto

10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21

[a ] Promocion

Promocién en publicidad,
ventas y ventas
ersonales

Gerente

q Ventas
Comercial

Colocar el nuevo producto en los
materiales de apoyo para las ventas
Establecer incetivos al vendedor y al
cliente como crédito

Reforzar la estrategia de ventas
personal con referencias de posibles x x
clientes.
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