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ECUADOR BUSINESS CENTER

Resumen ejecutivo

Socios:

Nicole Mayorga
José Borrero
Nathaly Mayorga
Juan Garcia

Equipo Directivo:
Gerente General Nicole Mayorga

Industria:
Industriainmobiliaria
Prestacion de servicios

Numer o de empleados:
Actual: 4

Al iniciar las actividades: 4
Al fina del primer afio: 5
Al final dél tercer afo: 8

Alianzas/ Socios:

Bufet de abogados, encargados de los
serviciosjuridicos.

CNT, servicio de telefonia

Correo nacional del ecuador,
mensgjeria.

Servicio de traduccion independiente
Servicios de contabilidad
independiente

Objetivosfinancier os:

Se buscaunainversion total de $
400,000 lo cual implicauna
participacion del 50%

I nver sor es actuales:
Se han invertido $ 200,000 por parte
de los creadores del emprendimiento

Uso delosfondos:

Compra de inmuebles: 30%
Capital de trabagjo: 60%
Campaiia de promocion: 10%

Descripcion del producto

Ecuador Business Center se enfoca en un sistema
de “landing” para empresas internacionaes y
nacionales con crecimiento medio y medio ato. El
objetivo del emprendimiento consiste en prestar un
servicio especializado en el aquiler de espacios de
oficina con sus agregados como servicio de bufet
de abogados, contabilidad, traduccion, recepcion e
instalaciones de comunicacion. Se  crearon
contratos anuales, con posibilidad de expansion con
un conjunto de beneficios en todas las &reas de
nuestro servicio ofrecido. Los paquetes variaran de
precio segln sus componentes y seran adaptados a
las necesidad del cliente en e &ea de

infraestructura de negocios.

La inversion necesaria para este proyecto es en
totalidad $ 600,000 de los cuales se busca una
inversion por parte de inversionistas de $ 400,000.
Este monto tendra una participacién total de 50%
en la empresa. Estos datos son apoyados con un
TIR del 26%, y un VAN de $ 324, 893.62.



Historia de la compafia

Ecuador Business Center fue creada en enero de 2012, con el objetivo de generar una
inversion privada para el beneficio del desarrollo de empresas pequefias y medianas. Este
proyecto fue creado por cuatro miembros de la Universidad San Francisco de Quito. Hasta
la actualidad este proyecto se encuentra en desarrollo y espera ser lanzado para Enero de
2013.

Direccion/ Equipo

Este proyecto sera llevado a cabo por sus creadores Nicole Mayorga, Juan Garcia, Nathaly
Mayorga y José Borrero, los cuales estardn en los cargos de gerente general, marketing,
administracion y economiay finanzas, respectivamente. Los fundadores de esta empresa se
encuentra en la actualidad en la culminacion de sus estudios pero han adquirido varias
experiencias laborales nacionales e internacionales, Madrid, Zarich, MUnich, Quito.

Productos Servicios

Nuestros productos ofrecidos en este proyecto son alquiler de oficinas, linea telefonica,
recepcion, sala de reuniones y video conferencias, cafeteria, bufet de abogados,
almacenamiento de datos, servicio de mensgjeria, copiadora, impresoray escaner, servicio
de traduccidn, servicio de contabilidad, bodegas y distribucion. Todos estos servicios se
deben entender como un conjunto de un solo servicio que es en si un Business Center, €l
cua satisface la necesidad de enfoque total a negocio de parte del cliente, mientras
nosotros no encargamos de sus instal aciones fisicas e intangibles.

Tecnologia/ Conocimiento necesarios

L os conocimientos no son especificos en este emprendimiento ya que o mas importante es
tener lavision de la entrega de un servicio de calidad. La base de nuestro emprendimiento
radica en la conjugacion de las bases administrativas que son marketing, administracion y
finanzas.

M er cados

Nuestro mercado en la actualidad es muy amplio y abarca todo tipo de empresas pequefias
y medianas, que necesiten un arrangue de negocios de bajo costo. Nos enfocamos
principalmente en compafias extranjeras para |o cual nuestros servicio de consultoria son
adaptados. Creemos que el crecimiento de la inversion extranjera en el Ecuador es vita
para €l desarrollo econdmico por lo cua tenemos la vision de tener en e primer afio
minimo tres contratos y al finalizar el tercero, nueve contratos.

Competencia

Consideramos que el mercado competitivo es muy pequefio por lo cual existe una gran
oportunidad de crecimiento dentro del mercado de Iso Business Center. Nuestra



segmentacion de target se distingue a los competidores principales ya que es internacional
y nuestro servicio es mas amplio que el de los dos competidores directos que tenemos.

Proyecciones financier as

2012 2013 2014 2015

Ventas 3 6 9 15
anuales en
unidades

Facturacion 600 1200 1800 6000
neta anual
($miles)

Flujo de 21 29 70 138
fondos anual
($miles)

Monto total deinversion:
Tiempo de recupero de lainversion (meses): 72
Mes en que se alcanza el punto de equilibrio operativo: 66

TIR del proyecto: 26%
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FILOSOFIA EMPRESARIAL

Vision

Facilitar €l ingreso al mercado ecuatoriano a cualquier tipo de empresa ya sea extranjero o
nacional. Brindar lamejor calidad de serviciosy productos del mercado.

Mision

Ser la primera eleccion paralas empresas extranjeras y nacionales a momento de entrar en
nuestro mercado. Ser la empresa lider en el mercado a nivel del pais en cuanto a calidad,

servicio y optimizacion de recursos.

Valores
Laeficienciay la optimizacion de recursos son dos de nuestros principales valores, a tratar

con empresas gue Se encuentran en un entorno diferente, que tienen un nuevo reto que es
entrar al mercado ecuatoriano, necesitan contar con varios servicios de manera eficiente y
de esta manera podra también optimizar sus recursos.

Ya que trabagjaremos con empresas de toda indole, debemos tener mente abierta y
manejarlas con total profesionalidad en todo momento. Business Center Ecuador, también
contribuye con € desarrollo del pais, tomando en cuenta que ahoraingresar en un mercado
desconocido es mas facil, por lo que esperariamos que la inversion extranjera directa

aumente.

Slogan
Calidad, servicio e integracién empresarial en un solo ambiente laboral.

Objetivo social
Nuestro principal objetivo social es crear fuentes de trabajo y colaborar con la inversion

extranjera, empresas extranjeras que estén ingresando en nuestro pais, contrataran personal
ecuatoriano. Creemos en el trabgjador ecuatoriano y la dedicacién de inversionistas

extranjeros que confian en nuestro pais para construir nuevas fuentes de trabgjo.

DESCRIPCION DE PRODUCTOSY SERVICIOS

Alquiler de plaza
El espacio arentar paralas diferentes empresas sera en base a contratos anuales. Dentro del

espacio estd incluido internet y linea telefonica. No se proveera de computadores ni
impresora dentro de cada oficina, al menos de que € cliente asi lo requiera. El espacio es
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fundamental en nuestro negocio ya que nos estamos enfrentado a un mercado donde se
pueden crear redes de negocios o0 networking, pues dentro de Business Center Ecuador se

encontraran oficinas donde estén todo tipo de empresas.

Linea telefonica
En e espacio rentado proveera de linea telefonica, la cantidad de lineas telefonicas

dependera del nimero de personas que trabajen por oficinas. La cuenta del teléfono sera
cancelada a nosotros, es decir la cuenta del teléfono la pagaran indistintamente cada

empresa pero nosotros les facilitaremos el proceso de pago.

Recepcion
Tendremos una recepcion general, la cual podra ser utilizada por las oficinas en alquiler.

Se encontrara ubicada estratégicamente para la comodidad de todos nuestros clientes. La
recepcion se encargara Unicamente de avisar a las empresas si es que tienen visitas y
contestar Ilamadas. Dicha recepcion no se podra encargar de todos los calendarios de las
empresas, pero nosotros pondremos a disposicion recepcionistas personales por un costo
adicional.

Sala de reuniones y video conferencias
Dentro de nuestras instalaciones tendremos salas de reuniones que podran ser aquiladas

con un valor adicional por hora. Las salas deben ser previamente reservadas y para

comodidad de nuestros clientes, 0s pagos serén en la misma cuenta al final del mes.

Cafeteria
La cafeteriatendra alimentos y bebidas para el personal de todas las oficinas, dicho espacio

serd fundamental dentro del networking ya que es un lugar donde nuestros clientes estaran

comodos y podran entablar conversaciones.

Bufete de Abogados
Al tratarse de empresas extranjeras que vienen a nuestro pais, necesitaran asesoramiento

legal. Nosotros les ofrecemos dicho servicio ya que estaremos asociados a un bufete de

abogados. Este servicio tendra un coto adicional.

Almacenamiento de datos
Se contratara un servicio de base de datos para los clientes, con un costo adicional.

Consideramos gue toda informacién de cualquier empresatiene un gran valor.
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Servicio de mensajeria
Tendremos un mensajero el cua estara a disposicion de los clientes de las empresas por un

costo adicional. Dicho mensgjero recibira los paquetes que lleguen a las direcciones de las

oficinas en nuestro negocio, pero hacer envios serd por cuenta de nuestros clientes.

Copiadora, impresora y escaner
La copiadora estara ubicada estratégicamente para todo el personal. Las copias, escaneo e

impresiones deberén ser canceladas aparte por los arrendatarios de nuestro espacio.

Quedara totalmente permitido que los clientes traigan impresoras y escaner personales.

Servicio de traduccion
Ya que estamos tratando con empresas extranjeras de toda indole y nacionalidad,

contaremos con un servicio adicional de traduccion para empresas que lo requieran.

Servicio de contabilidad
Empresas extranjeras que desconozcan como funcionan las leyes tributarias y de

contabilidad en e Ecuador, serdn asesoradas mediante nuestro servicio por un costo
adicional.

Bodegas y Distribucion
Facilitaremos también con e alquiler de bodegas y servicio de distribucion. Este servicio

sera Util para empresas extranjeras gue exporten hacia el Ecuador.

ANALISISSECTORIAL DE LA INDUSTRIA
En & andlisis que se dara a continuacion, nos hemos basado principalmente en el entorno

de las competencias que se nos presentaran, como también en un andlisis de la industria
inmobiliaria y econdmica. De tal manera nos ser4 més fécil entender cuales son nuestras

cualidad que debemos desarrollar aun mas.

Para €l andlisis de las competencias tendremos en cuenta a directas, indirectas, sustitutos y
complementarias. Asi hemos desarrollado lo siguiente:

1. Competencias directas. agui consideramos muy importante aquellas competencias
gue se encuentran dirigidos a basicamente el mismo target que nosotros y ofrezcan
asi mismo el mismo servicio y sean € mismo producto. Aqui tenemos a empresas

como: Chiriboga Business Management y Entrepreneur Business Center
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2. Competencias indirectas. consideramos a todos aquellos servicios y productos que
solo formen parte del nuestro y por lo tanto no son completos desde nuestro punto
de vista. Considerando que en nuestro servicio es muy importante el aquiler de
espacio, hemos clasificado inmobiliarias, agentes de bienes raices y consultoras
como competencias indirecta: Uribe & Schwarzkopf, Re/Max, America Consulting
LTDA.

3. Competencia de sustitutos: aqui destacamos las posibles alianzas que se pueden dar
entre las empresas con otras nacionales para la prestacion de servicios. Otro punto
son la comprade franquicias en el Ecuador.

4. Competencia complementariaz Consideramos aquellas empresas que ofrecen
nuestros servicios principalmente de recursos humanos y que estaran disponibles
para €l alquiler o la contratacion de las empresas. Aqui mencionamos a Servicios
tales como: Bufet de abogados, servicio de sistemas, asesoria contable, servicios
profesionales, servicios basicos, agentes de venta 'y alquiler de oficinas, aquiler de

espacios de conferencias y sala de reuniones.

Analisis politico y economico
Desarrollamos la actualidad del pais, para poder entender e medio en & cua se

desarrollara nuestro proyecto de Business Center. Las variables de economia y politica

ofreceran un entrono claro paralaflexibilidad o no de una empresa en €l pais.

Nuestro actual presidente de la republica del Ecuador, es Rafagl Correa Delgado, que fue
selecto en el afio 2006. Lleva una politica de central izquierda con un gran apoyo hacia €
desarrollo hacia la produccion nacional, incentivada con microcréditos para las pequefias
industrias. Ha establecido un importante control de aranceles y salida de divisas con un
5%, lo cual ha frenado considerablemente el incentivo hacia las empresas extranjeras que

deseen radicarse en este pais.

Desde el punto de vista econdmico destacamos que € Producto Interno Bruto se encuentra
en $ 24983,318. Esta variable ha ido aumentando en los dltimos afios. Empresas
extranjeras son un gran aporte para la economia nacional, ya que se ve en la capacidad de

generar una gran oferta de trabajo.

En los dltimos anos, el Ecuador ha sufrido una crecida de la inflacion, la cua en la

actualidad se encuentra en 5.41%, la cua supera a la inflacion de Estados Unidos,
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proveedor de nuestra moneda. El salario minimo de un ecuatoriano se encuentra en $ 264,
mientras que €l salario nomina promedio en $ 307.83. Esta cifra de igual manera ha ido
incrementandose en los Ultimos afios debido a la constante alza anual del salario minimo.
En el pais e 49.9% de los ecuatorianos se encuentran empleados mientras que tan solo un
5.07% en desempl eo.

Anailisis del sector inmobiliario
En laactualidad el sector inmobiliario se encuentra en un auge desde |os Ultimos afios. Esto

debido a la gran capacidad de construccion la cual se ve reflgjada en la habilidad de
plasmar creacion e innovacion en € pais. Debido a dicho proyectos ingeniados, las
constructoras se encuentran en la capacidad de generar inversiones y un movimiento
considerable del dinero en el pais. Sin duda, la dolarizacién fue uno de los factores que
mas contribuyo al desarrollo sectorial, gracias a su fortaleza a nivel mundia y las
facilidades que lleva consigo. Mientras que dentro de las variables que estimularon el
mercado es importante recalcar las tasas bagas de interés, disponibilidad de créditos,
disminucion de montos de cuota de entraday periodos diferidos para su cancel acion, bonos

y subsidios, entre otros, moviéndose a favor de los usuarios.

De esta manera las empresas que mas impulsan a este sector son las empresas de Pronobis
y Prozonas, siendo estas las constructoras mas importantes del pais.

ANALISISDE CONTOSDEMODULO 1
Para el andlisis de costos del modulo 1 pedimos una cotizacion a Analytica:

“Analytica Investments y sus filiales Analytica Securities C.A. Casa de Valores,
AnalyticaFunds Management C.A. y Analytica Advisors Asesoria S.A forman un grupo de

empresas que ofrecen servicios financieros de alto nivel de especializacion.

Los costos de contratar a Analytica son USD 12, 000 mas impuestos por todo el plan de
negocios, el costo de levantar fondos parar la inversion es aparte. No se especifico el costo
por cadatramo del plan de negocios. Al contar nuestro plan de cuatro médul os, suponemos

gue el costo de contratar a Analytica por cada médulo es de USD3, 000.

Por otro lado, el costo de que los socios de Business Center Ecuador realicen €l trabajo es
de $20 dolares la hora. A continuacion se detalla cuantos socios participaron por cada sub

temadel médulo 1y cuantas horas se dedico:
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Tiempo empleado por parte de |os socios de Business Center Ecuador:

1. Proposicion delaempresay concepto (Modulo 1)

a. Filosofiaempresaria
Reunién de dos horas por parte de |os cuatro socios.
b. Descripcion del producto
Reunion e investigacion de tres horas por parte de los cuatro socios.
c. Andlisissectoria delaindustria
Investigacion y trabajo de 10 horas realizado por dos socios.
d. Andlisisde costos del modulo 1

Investigacion, trabajo y presentacion del proyecto propuesto por Analytica dan un total de
5 horas de trabajo realizado por un socio.

Costos:

1. Proposicién delaempresay concepto (Modulo 1)
a Filosofiaempresarial.

Un total de USD 160.

b. Descripcion del producto.
Un total de USD 240.

c. Andlisissectoria delaindustria
Un total de USD 400.

d. Analisisde costos del modulo 1

Un total de USD 100.

Total costo por larealizacion de todo el médulo 1: USD 900
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Despues de este andlisis podemos observar que € costo de creacion de los socios del

Business Center son menores alos costos ofrecidos por |a empresa especializada.

Hay que recalcar, que probablemente e mayor beneficio de realizar €l plan de negocios
con Analytica y una de las principales razones por las cuaes estamos utilizando a
Analytica como “benchmark” a pesar de que es méas costoso, es e networking de

inversionistas que Analytica manegjay sus conocimientos en financiamiento de proyectos.

ANALISISEXTERNO DE LA EMPRESA
En el siguiente andlisis se dara a conocer cual es el entorno industrial externo en el cual se

desenvuelve €l proyecto. Para poder profundizar e andlisis y llegar a datos mas
concluyentes hemos utilizado la herramienta de las cinco fuerzas de Porter, ddndonos una
idea de como las fuerzas que lo componen pueden afectar directa o indirectamente el
funcionamiento interno de nuestra empresa, incidiendo de tal manera en las estrategias de

nuestra empresa siendo reflejadas en los resultados.

amenazas de
nuevos

competidores

Poder de
negociacion
de
proveedores

Rivalidad
competencia
existente

Poder
negociacion
consumidores

Amenaza

productos
sustitutos

1. Rivalidad en competencia existente: siendo dos nuestros mayores competidores,
CBM (Chiriboga Business Management S.A), y a Entrepreneur Business Center en
Guayaquil, que su enfogue principal es hacia empresas nacionales que inician sus
operaciones 0 que se encuentran en proceso de crecimiento, s bien este supone un

mercado atractivo no es nuestra vision primordial como lo es e mercado de
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empresas extranjeras que deseen ingresar a nuestro medio con una ayuda completa
para su implementacion en el paisy asesoria constante segun selo requiera. Cada
empresa muestra un nivel de competitividad diferente e innovacion lo cual hace que
nuestra empresa tenga mas responsabilidad con los clientes brinddndoles un
servicio de primera calidad.

2. Poder de negociacion de proveedores. en nuestro caso |os proveedores serian las
diferentes alianzas con el personal y servicios que requerimos que nos provean de
su conocimiento y mano de obra hacia nuestra empresa, para complementar su
funcionamiento, con los mismos que debemos buscar caracteristicas que nos
permitan llegar a los estédndares de calidad deseados, pero a la vez nos den costos

gue sean accesibles a nuestro presupuesto.

3. Poder de negociacion de clientes: Nuestros clientes querrdn escuchar buenas ofertas
para poder formar parte de nuestra empresa, de acuerdo en cdmo vaya creciendo €l
volumen de clientes en la empresa podremos tener mayor poder negocion.

4. Amenaza de servicios Sustitutos: De manera méas algjada a nuestro concepto, se
encuentran los servicios sustitutos que pueden ser las inmobiliarias, franquicias y
posibles alianzas que se puedan dar entre empresas nacionales e internacionales, o
cualquier tipo de ente que brinde un espacio en s para una oficina sin conformar
una unidad completa como lo es un Business Center.

5. Amenaza de nuevos competidores. como somos nuevos en e mercado siempre
existe el riesgo del ingreso de nuevos competidores, para combatir esto, debemos
mantenernos constantes en nuestra estrategia de innovacion a través de una

continuainvestigacion y desarrollo de nuestra estrategia.

ANALISISDE OPORTUNIDADESY AMENAZAS
L as oportunidades son todos agquellos factores positivos que se generan en € medio y que

una vez detectados deben ser aprovechados por la empresa por lo tanto una gran
oportunidad de la cual debemos sacar ventgja es que, a estar en contacto con diferentes
culturas de empresas extranjeras e intercambio de informacion serd constante
permitiéndonos mejorar o implementar servicios que complementen o nos hagan mejores

cada vez, adquiriendo a demés ideas de negocién con cada una de las culturas.



18

Aprovechando este medio y conforme a la satisfaccion de nuestros clientes por nuestros
servicios, ellos mismo nos serén de ayuda paraimpulsar la empresa hacia otros potenciales

clientes, quienes por sus buenas referencias se veran atraidos hacia nosotros.

Lasferias nacionales y extranjeras que se realizan en € medio, deben ser aprovechadas por
nosotros ya gque es un buen medio de darnos a conocer y promocionarnos Como empresa

en € medio.

Las amenazas encontraremos en aguellos lugares donde la empresa tenga dificultad de
realizar sus actividades, estos pueden ser posibles competidores que puedan tener mayor
experiencia y recursos que nuestra empresa que recién se iniciaria, como son franquicias

dedicadas a mismo negocio que nosotros que ya tienen un nombre internacional conocido.

Por otro lado otra amenaza que deberiamos considerar y estar atentos son impedimentos o
acciones gubernamentales que impidan el crecimiento o constituciéon de empresas
extranjeras dentro del territorio nacional, por lo cual la existencia de potenciales clientes

disminuiria viéndose afectada la rentabilidad del negocio.

FACTORESDE EXITO
Para poder mantener una estrategia constante y con buenos objetivos es de gran

importancia tener en claro cuales serén los factores de éxito de nuestra empresa que
permitirdn mantener una ventagja dentro de la competencia, la cua nos podra distinguir del
resto.

Los factores de éxito serdn de gran importancia para poder alcanzar nuestros objetivos
empresariales desde la consolidacion del proyecto hasta su completo desarrollo, siendo asi
anicos aungue haya competidores. Esta variable serd de gran consideracion para futuros
inversionistas del proyecto como también del alcance del mismo.

En este punto debemos considerar que la comparacién directa con nuestros competidores
dentro de los factores claves de éxitos, no ha podido ser comparados directamente con
nuestra actual competencia. Esto se debe a que € proyecto se encuentra en desarrollo y no
puede ser calificado aun por nuestros posibles clientes o target. Por tal razon, hemos
tomado como base de andlisis la herramienta de las cinco fuerzas de Portar y € FODA,

principalmente enfocados en |os factores externos de la empresa.
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Asi hemos elegido alos factores de éxito como:

Ubicacion en quito

Arriendo por plazos de un afio

Paquetes especializados para €l cliente
Alto nivel de calidad del recurso humano
Instalaciones fisicas de calidad

Enfoque hacia empresas internacionales

Alianzas con diferentes proveedores de servicios

o N o o~ W NP

Estandares de calidad internacionales

Estos factores constituirdn nuestra ventgja competitiva la cual nos dara la diferencia
absoluta en el mercado comparado a nuestros competidores directos. Dichos factores de
exito seran explicados en la siguiente tabla segin su importancia. Continuamente se dara
una breve descripcién de cada factor para su mejor entendimiento. Se debe considerar que
dentro de la tabla habra una puntuacién del uno al cinco, siendo uno irrelevante y cinco
muy importante. Asi distinguiremos claramente nuestras fortalezas, en las cuales se pondra

un gran énfasis en su desarrollo dentro del proyecto.

Factoresde Exito

Ubicacion en quito 3

Arriendo por plazosde un afo 3

Paquetes especializados para € cliente 4

Alto nivel de calidad del recur so humano 5

Instalaciones fisicas de calidad 4

Enfoque hacia empresas inter nacionales 5

Alianzas con diferentes proveedores de

servicios

Estandares de calidad inter nacionales
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Vemos dentro de este grafico que se ha puesto gran énfasis principalmente en € enfoque
internacional que tiene la empresa y la ata calidad de los recursos humanos que se
brindara en la empresa. Cuando hablamos del enfoque internacional que tiene la empresa,
cabe recalcar que €l Business Center se enfoca en empresas internacionales como también
emprendedores pequefios y medianos que buscan un “landing” de su empresa en €
Ecuador. De tal manera nos especificamos en ser el medio, el cua facilite su primera
estadia en el Ecuador, ofreciendo una gran comodidad para que dichas empresas se puedan
enfocar especialmente en su empresa y no pierdan valioso tiempo en encontrar espacios

fisicos ni personal humano.

Al hablar de la ata calidad de los recursos humanos, debemos tener en cuenta que €l
Business Center ofrecera Recurso Humano desde la recepcidn hasta los diferentes paguetes
de asistencia como son abogados o persona administrativo que apoyaran la estructura de
negocio de cada empresa que se instale en el Business Center. Para poder competir con los
altos niveles de calidad humana y profesiona internaciones, el Business Center pone un
gran énfasis en ofrecer un equipo de recurso humano altamente especializado en cada area
correspondiente, tanto a nivel académico y de conocimiento, como también en su

presentacion y de calidad humana

Estos factores son de principa enfoque, sin embargo, tenemos factores que hemos
considerado como importantes (calificacion 4) como; Paquetes especializados para €l
cliente, instalaciones fisicas de calidad, alianzas con diferentes proveedores de servicios,

estandares de caidad internacionales. Respectivamente describimos a paquetes
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especializados para € cliente, como paquetes econdmicos de servicios gque seran descritos
por diferentes productos que se incluyan como € tiempo de alquiler fisico y diferentes
opciones gue € cliente podra elegir como oficina virtual o recepcion de teléfono 24/7. De
tal manera se podra ajustar nuestro servicio a cada cliente y su demanda o necesidad. Las
instal aciones que se ofrecen en el Business Center son de alta calidad, tanto los inmuebles
que se utilicen, como también su instalacion electrénica y de internet. Permitiendo una
gran eficiencia de trabajo. Este punto ha sido calificado con “importante” ya que se sabe
gue en empresas de nuestra competencia se ofrecen 1os mismo servicios de calidad por lo
cual serd facil de copiar. Las aianzas con diferentes proveedores de servicios son
fundamentales porgue nos permiten una gran contribucion dentro de los precios para
nuestra clientela. Estas alianzas son estratégicas. Los estandares de calidad consideramos
importantes ya gque recordamos que nuestro principal target es internacional, por lo cua
podemos llenar aun mas sus perspectivas ofreciendo un servicio del cua habian estado
acostumbrados. En este punto cabe recalcar que por razones de cultura del pais, existe un
peguerio retroceso en lo que es servicio a cliente, en €l cual nosotros en el Business Center

prestaremos gran atencion.

Los factores que han adquirido una puntuacién de 3, son aquellos que no son cien por
ciento relevantes pero s interesantes para el proyecto en consideracion. Estos puntos seran
la ubicacion que se encuentra dentro de la ciudad de Quito y los arriendos que se daran por
un plazo minimo de un afio. La ubicacién sabemos que serd de beneficio ya que se
encuentra dentro de la capital del pais, sin embargo, en la forma como se pueda manejar
hoy en dia un negocio se sabe que la localizacion puede ser mas flexible y podria
encontrarse en Guayaquil, como nuestros competidores. Los arriendos que se dan minimo
por un afo, son establecidos ya que somos un medio de aterrizaje para las empresas que
Ilegan a nuestro pais, por lo cual consideramos que el tiempo de un afio es suficiente para

gue la empresa cliente se pueda gjustar adecuadamente al medio.

VENTAJA COMPETITIVA
Una vez establecidos los factores claves de éxito que rigen a nuestra empresa, podemos

entender cual serd nuestra ventgja competitiva sostenible del Business Center. Como

hemos visto nos hemos enfocado principalmente en la calidad o sello de calidad,
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estandares internacionales, flexibilidad y las grandes competencias de los recursos

humanos que ofrecemos.

De tal manera describimos que nuestra ventaja competitiva sostenible a largo plazo sera la
calidad del servicio tanto fisico como humano que brindaremos. Debemos recordar que
nuestra ventaja debe ser aquella que sea dificil de copiar para e competidor. Si bien la
calidad es copiable, nosotros nos enfocaremos en mantener la calidad o mas alta posible
para satisfacer a nuestro cliente. Esto o podremos evaluar constantemente mediante
encuestas que se le haga a cliente, sus feedbacks y finalmente mediante su nivel de
satisfaccion que muestre. Los podremos mantener mediante la constante capacitacion de
nuestro recurso humano, control de las instaaciones fisicas y €lectrénicas
(mantenimiento), contacto directo y continuo con el cliente para evitar contratiempos y
facilitar en caso de inconveniencias. Sera una calidad constante sin requerimiento de
reclamos o contratiempos de |os clientes para mantener una fluidez del tiempo de trabajo
delos clientes. Este serd nuestro sello de calidad humano y fisico.

Una vez que mantengamos esta calidad podremos competir a nivel internacional, con
competidores de Business Center americanos como también europeos. Ofreciendo un
paguete de servicio y productos completo de un servicio de Business Center podremos
cumplir con los objetivos internacionales y ofrecer un servicio del cua la empresa
internacional aprovechara al maximo. Saliendo del concepto cultural Ecuatoriano en
niveles de servicio y mejorando la de hospitalidad. Una colaboracién sin contratiempos.

MARKETING ESTRATEGICO

Descripcion del target
Nuestro target son empresas medias y pequefias, nacionales y extranjeras que quieran estar

en el mercado nacional, con base en Quito. Desde este punto de vista hemos definido que
nuestro cliente objetivo, nuestra persona ideal de cliente son empresarios entre 25-45 afios
ya que consideramos es una edad optima en la cual una empresa media (alrededor de 5
anos) puede ya tener una expansion nacional o internacional. De la misma manera no
podemos segmentar un mercado tan amplio, con esto nos referimos a cualquier persona
gue tenga un proyecto en mente pero necesite un espacio fisico donde empezar y nosotros

estaremos listos para proyectarlos y proveerles e servicio necesario.
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Segmentacion:
Y a que atacar a un mercado tan amplio como es el negocio de aquiler de oficinas, nuestro

primer eslabon para lograr |os objetivos es la segmentacion de mercado. Por esto, nosotros
hemos decidido enfocarnos en empresas pequefias y medias nacionales y extranjeras. En la
ciudad de Quito.

Objetivos:
- Nuestro objetivo principal dentro de un nuevo mercado es posesionarnos como

marca; a esto nos referimos que nuestro objetivo es estar presente en la mente de
los consumidores. Lograr un 20% de top of mind del consumidor.

- Mediante este primer objetivo queremos lograr poder empezar alo largo del primer
ano a consolidar la empresa con veinte contratos anuales de empresas medianos o
pequefias con més de dos servicios que ofrecemos.

- Obtener una calificacion de satisfaccion del cliente del 100% en una encuesta que

realizaremos anua mente.

Seleccion:
Nuestro centro de negocios ofrece facilidades para poder consolidar una empresa, debido a

que ofrecer un espacio fisico donde puedan hacerlo, la seleccidn que tenemos es en base a
los servicios que ofrecemos, mediante la ayuda que proveemos nuestro principal fin es
lograr que cada cliente se mueva dentro del mercado Ecuatoriano con facilidad ya que nos

encargaremos de la asistencia que necesiten.

Dentro de nuestra seleccién de productos y servicios que ya hemos mencionado
anteriormente, seran: alquiler de plaza, linea telefénica, recepcion, sala de reuniones y
video conferencias, cafeteria, bufete de abogados, almacenamiento de datos, servicio de
mensgjeria, copiadora, impresora y escaner, servicio de traduccion, servicio de

contabilidad, bodegasy distribucion.

Posicionamiento de la marca:
Nuestra estrategia de posicionamiento seralogrando una diferenciacion dentro del mercado

de alquiler de oficinas ya que ofrecemos un servicio de facilitacion de empresas, mediante

nuestro slogan:

“Cdlidad, servicio eintegracion empresarial en un solo ambiente laboral.”
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Podemos empezar a distinguirnos de nuestros principales competidores como Chiriboga
Business Management S.A. esto se podra distinguir claramente en nuestras paginas de

Internet y tarjetas de presentacion.

Logo:
Nuestro logo ha sido creado en base a los colores que representan a la ciudad de Quito que

son €l rojo y azul y algo que destaca a nuestro pais que es la ubicacion en la mitad del
mundo. El lago también tiene proporciones aureas para procurar que un 25% de la imagen
este divida entre el objeto (globo terrestre) y las letras para que la visibilidad de nuestra
marcano se disperse ni el 0jo se pierdaal observar todo el plano abstracto.

Ecuador

Business
Center

MARKETING MIX

Producto:
El producto fisico que ofrecemos en nuestro centro de negocios es € arrendamiento de

espacio, pero nuestro fuerte serd los servicios que ofreceremos para faciliten a nuestros

usuarios a integrarse dentro de nuestra culturay sociedad.

Detalle de Productos:
Dentro de la renta de espacio fisico, € cua es fundamental en nuestro negocio ya que nos

estamos enfrentado a un mercado donde se pueden crear redes de negocios 0 networking,
pues dentro de Business Center Ecuador se encontraran oficinas donde estén todo tipo de

empresas.

En dicho espacio, tendremos:
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- Recepcion

- lineastelefénicas

- Saladereunionesy video conferencias
- Cédfeteria

- Almacenamiento de datos

- Copiadora, impresoray escaner

- Bodegasy Distribucion

Facilitaremos a nuestros clientes con estos servicios que seran cancelados en la misma
cuenta mensual como servicios adicionales y a eleccion de cada empresa con la que
trabgjemos. De la misma manera, podremos ofrecer servicios extras de contrataciones

exteriores con asociaciones como:

- Bufete de Abogados

- Servicio de mensgjeria
- Servicio de traduccion

- Servicio de contabilidad

Precio:
Nuestra empresa se caracterizara por tener ofrecer un servicio de calidad dentro de nuestro

pais, por lo tanto debemos tener en cuenta que la situacion econdmica del pais no es
estable y existe un riesgo ato de inversiones. Debido a esto, tomaremos en cuenta los
precios de la competencia para poder establecer un precio estandarizado entre los clientes.
En la ciudad de quito a falta de centros de negocios como el nuestro, e arriendo cuenta de
oficinas enteras entre 150m? y 200m? con costos que varian desde los 100 délares hasta los
$1500 dependiendo de la ubicacién. El arriendo del espacio fisico estara en $450, este
precio esta establecido a la calidad y variaciéon de servicios que se ofrecen dentro del
business center ademas del networking que se podra crear en nuestro establecimiento.
Dentro del aquiler del espacio también les incluye lineas telefonicas, servicio de cafeteria

y servicios adicionales a eleccion de los clientes.

Los clientes pueden elegir contratar mediante nosotros mensualmente los servicios legales
de un abogado que cobre por “caso”, que en este caso conlleva todo lo que es la
congtitucién legal de la empresa por aproximadamente $2.000 que incluye:
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- gastos notariales

- escriturapublica

- municipio

- SUper intendencia de compariias

- camarade comercio

- SR
De la misma manera, ya que es un proceso largo, la contratacion podria ser mediante pagos
mensuales con el abogado a un costo de aproximado de $450 mensuales. Por otro lado €l
servicio de lainclusion de la empresa en e Instituto ecuatoriano de propiedad intelectual
(IEPI) que sera de aproximadamente $600. Todos nuestros precios sobre los servicios
legales y procesos son aproximados ya que las leyes cambian frecuentemente en nuestro

pais.

Nuestros servicios de traduccién estaran de la misma manera basados en los precios de
mercado los cuales van de 20 ddlares la hora de traduccion hasta 80 ddlares por €l idioma
mandarin. De la misma manera estos servicios seran adicionales en asociacion con
diferentes empresas que ofrezcan dicho servicio segun sea la especializacion del idioma.
De lamisma manera €l servicio de contabilidad tiene un precio aproximado de 100 dolares

mensual es ya que se tratan de empresas medianas y pequefias.

Dicho esto, podemos entonces sacar un balance de los costos y gastos del arrendamiento y

servicio del centro de negocios donde el precio por el paquete que incluye:
Paguete uno:

- Arriendo del espacio paraun empleado

- Lineatelefonica. (pago acuenta propiadel cliente mensual)
- Servicio de recepcionista (por 3 meses)

- Internet.

- 600 mensuales.

- contrato anual 600 anuales con 3 meses sin costos.

Paquete dos:

- Arriendo del espacio para dos empleado.

- Lineatelefonica. (pago a cuenta propiadel cliente mensual)



27

- Servicio de recepcionista (por 3 meses).

- Internet.

- 750 mensuales.

- contrato anua 750 anuales con 3 meses sin costos.

Paguete tres:

- Arriendo del espacio paratres empleado.

- Lineatelefénica. (pago a cuenta propiadel cliente mensual)

- Servicio de recepcionista (por 3 meses).

- Internet.

- 900 mensuales.

- contrato anual 900 anuales con 4 meses sin costos.
La variaron de cada paguete puede aumentar segun los servicios que desea, por lo tanto si
quieren incluir el servicio de tutoria legal para congtituir la compafiia dependera de la
forma de pago del cliente, ya que a fin del mes e cliente se tiene que preocupar por

cancelar e costo de solo una cuenta facturada con casa servicio detallado.

Plaza:
Nuestra localizacién sera en la ciudad de Quito, en la capital del pais, ya es un sector de

gran interés para nuestro mercado meta. En la ciudad de Quito se encuentran una gran
parte de matrices de empresas que funcionan a nivel nacional. La ciudad con mayor
nimero de empresas en funcionamiento es Guayaquil y en gran parte esto también se debe
a que la provincia del guayas tiene uno de puertos mas grandes del pais. Por las mismas
razones, nuestra plaza que es la ciudad de Quito es de mayor interés para nuestro proyecto
ya que no e mercado de los centros de negocios aln es bastante inexplorado e introducirlo
bien es bastante factible.

Promocion:
Empezaremos promocionando nuestro negocio mediante uno de los medios BTL més

rapidos y féciles de usar y llegar a nuestros consumidores que es € Internet. Mediante
redes sociales como Facebook, Linkedin, Google Plusy Twitter podemos introducirnos a
mercado con bajo presupuesto. Por otro lado ya que en nuestro negocio contaremos con
empresas extranjeras, € Internet sera la herramienta en la cua méas nos promocionando.
Con la herramienta de Google AdWords, podremos posesionarnos en el mercado cuando

los jévenes empresarios busguen como entrar al mercado ecuatoriano. Nuestro presupuesto
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sera de 200 ddlares pautando entre las diez de la mafiana hasta las diez de la noche con un
presupuesto maximo de 4 dolares diarios y comprando palabras estratégicas que estén entre
5 a 10 centavos, lo cua nos alcanza para promocionarnos durante los 50 primeros dias
laborables.

Por otro lado ya que nos encontramos en un pais donde los recursos de mano de obra son
limitados al igual que el capital de inversion, nuestro objetivo de tener clientes seréa

medi ante contratos anual es a costos razonabl es.

Proyecciones:
Nuestra proyeccion es obtener minimo 3 clientes de empresas medias 0 peguefias en un

plazo de 3 meses. Esta meta principal se debe a que queremos ingresar a mercado y
empezar a recuperar la inversion inicial. Ya que nos basaremos en contratos anuales, los
pagos serdn mensuales para cubrir las cuentas y esto nos ayudara con todos los gatos.
Dentro de 6 meses tenemos previsto ya duplicar nuestros clientes, es decir obtendremos 6
clientes nuevos y de esta manera nos promocionaremos mejor dentro de este mundo de los

Negoci os.

En el primer afio de contrato, los clientes tienen dos opciones, o renuevan el contrato y se
finaliza. La empresa que ha estado por mas de un afio y quisiera renovar su contrato tendra
prioridad en € caso que una empresa nueva quiera ingresar en e mismo tiempo. Esto se
debe a que es mejor mantener la fidelidad de un cliente que obtener nuevos, del mismo
modo no sabemos como resultard €l funcionamiento de la nueva empresa que desee

trabajar con nosotros.

Esperamos tener una rotacion del 20% de nuestros clientes, ya que tendremos contratos
anuales e movimiento de las empresas dentro la ciudad sera mejor y en algun punto
tendrdn que dgjar nuestro centro ya que se acoplaran a la ciudad; consecuentemente la
rotacion es fundamental para nosotros.

Ventas:
Nuestras ventas seran proyectadas en base a los paquetes anuales debido a que de este

modo planeamos obtener estabilidad y rentabilidad para poder obtener datos. De este modo
nuestros objetivos seran simplificados con una suposicién de venta anuaes de los

diferentes pagquetes individualmente manteniendo el patron establecido al empezar con
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cero clientes y saldo negativo de inversion hasta los tres primeros afios donde esperamos

obtener estabilidad en larotacion de clientesy obtener ganancias.

ANALISISDE COSTOSDE MODULO 2
Diego Pefiaherrera, graduado de Michigan State University de un MBA con

especiaizacion en marketing es actuamente profesor de Marketing de la USFQ y

consultor externo.

Como consultor externo de Business Center Ecuador el sefior Pefiaherreera tiene
honorarios de USD $ 7,000 mas IVA por la elaboracion de todo el plan de Marketing,
adicional a esto se requiere entre USD $ 2, 000 y 4, 000 como inversion en informacion,
principal mente para una investigacion de mercado.

Por otro lado, Analytica como vimos anteriormente tiene un costo de USD $ 12, 000 més
IVA por larealizacion de todo el plan de negocios, |0 que supone mas o menos un costo de
USD $ 3, 000 por moddulo. El plan de negocios elaborado con ellos tendra un fuerte peso
en € &reafinanciera y tal vez no e suficiente en el area de Marketing, esto debido aque €l
principal negocio de Analytica es consultoriafinanciera. Si es que contratariamos servicios
externos como ayuda para la realizacion de nuestro plan de negocios, usariamos a
Analytica paralarealizacion de las proyecciones financieras y el levantamiento de deuday
capital que requiramos para implementar el negocio. Diego Pefiaherrera seria nuestro

consultor de en Marketing.

L os socios de Business Center Ecuador tienen honorarios de USD $ 20 délares la hora de
trabajo por lo que el costo del modulo dos fue dividido de la siguiente manera.

1. Oportunidades de mercado y estrategia (Modulo 2)

a. FODA

Un socio 5 horas, 1o que da un total de USD $ 100.
b. Ventaja competitiva sostenible

Un socio 12 horas, 1o que da un total de USD $ 240
c. Cinco fuerzas de Porter

Un socio 5 horas, 1o que da un total de USD $ 100.
d. Estrategiade Marketing y Marketing Mix

Un socio 25 horas, 1o que da un total de USD $ 500.
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El costo total por parte de los socios en la redizacion del médulo 2 es de USD $940
dolares, comparado con los USD $ 9, 000 minimo que nos costaria contratar a Diego
Pefiaherrera significa un ahorro de USD $ 8, 060.

ACTIVIDADESPREVIASAL INICIO DE LA OPERACION

Constitucion de la empresa:
Para empezar la constitucion primero se necesita tener una idea del negocio, tener a

accionistas los cuales sean participes del proyecto y puedan aportar con las ganas de
crearla 'y seguin sea el caso € financiamiento para e proyecto. Para nuestro centro de
negocios “Ecuador Business Center” hemos analizado las normales legales que se deben

hacer |as cual es serén las siguientes para poder crear un negocio:

Estatutos de la empresa ECUADOR BUSINESS CENTER S.A.

1) EL CONTRATO DEL CUAL SURGE LA SOCIEDAD ES CONSENSUAL.
El contrato de la empresa es consensua ya que es la manifestacion de consentimiento entre
las partes y deberia haber unaformalidad que en este caso es la de escritura publicainscrita
en el registro mercantil, esto eslo que dalaformalidad de existencia de la empresa. En este
caso el acuerdo serd entre los cuatro accionistas Juan Garcia, Nicole Mayorga, José

Borreroy Natalie Mayorga.

2) NACIMIENTO DE LA PERSONALIDAD JURIDICA DE LA SOCIEDAD.

El nacimiento de la persona juridica estd intimamente vinculado a la escritura de
constitucion de la sociedad y no a formalidades distintas. En los estatutos esta la clausula
primera donde dice animus societatis, en donde los sefiores duefios de la empresa nos
hemos puesto de acuerdo a su voluntad para constituir una compafiia anénima llamada
ECUADOR BUSINESS CENTER S.A. que se regira por laley de compaiiias, € estatuto
social y lalegislacion aplicable.

3) CONTENIDO BASICO DE LA ESCRITURA CONSTITUTIVA.
Aqui debe estar claro que todos los comparecientes tienen capacidad legal y su

consentimiento aparece exento de error, fuerza o dolo y las obligaciones que contraen
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ostentan objeto y causa licitos, también existira un contrato si es que se han obligado a

aportar dinero, trabajo entre otros para constituir la sociedad.

a) ldentificacion de los Otorgantes.
Es obligacion del notario consignar en toda escritura, el nombre, apellido,
estado civil, edad, domicilio de los comparecientes; identificarlos con los
documentos pertinentes, dejando testimonio de cuales son éstos. En el caso de
estos estatutos el notario usa las cédulas y las papeletas de votaciéon de los
comparecientes, subrayando los datos en los cuales se encuentra la edad y el
estado civil de los comparecientes, pero por € hecho de que es la cédula, es

claro que todos los demés datos deben estar ahi.

b) Designacién de la sociedad.
La designacion social se denomina también razon social cuando es formada
con los nombres de todos, alguno o varios socios y es [lamada denominacion
social cuando indica una o mas actividades que realiza la sociedad. En €l caso
de los estatutos la empresa gira bgo e nombre de ECUADOR BUSINESS
CENTER S.A. indicando su denominaciéon social de acuerdo a lo que esta
sociedad toma como actividad y por S.A. toma debido a que es una sociedad
anénima y rigiéndose bajo las normas que competen a las sociedades

anénimas.

c) Domicilio principal y domicilios secundarios.
En los estatutos de la sociedad ECUADOR BUSINESS CENTER SA. se
mencionara que la empresa se regira en € distrito metropolitano de Quito. El
domicilio, es el lugar sefialado para que la sociedad esté juridicamente presente
ante los propios asociados y |os terceros en general. EI domicilio no siempre

corresponde al centro principal de los negocios de la compariia.

d) Objeto Socia
Esto significa que los propios estatutos delimitan la actividad que la sociedad
ECUADOR BUSINESS CENTER S.A. podremos redlizar. Se debe especificar
El producto fisico que ofrecemos en nuestro centro de negocios que es €l
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arrendamiento de espacio, pero nuestro fuerte sera los servicios que
ofreceremos que son por medio de asociaciones exteriores ofreciendo: Bufete
de Abogados, servicio de mensgjeria, servicio de traduccion y servicio de
contabilidad, es decir servicios que promuevan la facilidad para constituir

empresas en nuestro paJ’s.

e) Capital Social
Ese es e patrimonio inicial con que comienza la sociedad como persona
juridica. Sin un capital inicial adecuado, no es posible el desarrollo del objeto.
En los estatutos de esta empresa se especificara que cada accionista tendra una
inversién inicial de 500 délares que corresponde a 500 acciones nominativas y
ordinarias de 1 ddlar cada una. El capital inicia de los cuatro accionistas sera
de 2000 ddlares.

f) Administracion Social
Se deberd estipular que €l gerente general es quien administra la compafiia con
su representacion legal. En este caso en nombramiento del gerente general seré
el de Nicole Mayorga Heller. Incluso se estipula que el gerente sera €
liquidador de la compafia, pero que e presidente electo serd quien pueda
dedtituir a gerente, salvo una opinion contraria del grupo o la junta de
accionistas. Esto se refiere a la administracion, esto debe estar escrito en la
escritura de constitucion de la empresa, y en los estatutos se sefialan las

atribuciones, limitacionesy restricciones de los poderes administrativos.

5) INSCRPCION DE LA ESCRITURA EN EL REGISTRO MERCANTIL
En e caso de ECUADOR BUSINESS CENTER S.A, estara inscrita en el registro
mercantil y la escritura debera ser validada por una notaria en la cual 1os estatutos duran
por 20 afios, por o tanto se van a poder celebrar contratos con terceros, de otro modo no se

podra hacer asociaciones que provén |os servicios que ofreceremos.

6) SOCIEDADES QUE ADOLECEN DE IRREGULARIDADES
Para estar a sociedad conformada tiene que estar inscrita en el registro mercantil del
domicilio principal es decir en nuestro caso serd4 con el motivo de aquiler de espacio
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inmobiliario. Al momento gque se ha constituido mediante notaria se dota de personalidad

juridica.

a) Lainoponibilidad aterceros

b) Lano trasferencia de ciertos aportes

c) Secuelasdelasirregularidades
7) LA SOCIEDAD IRREGULARY LA DE HECHO SON DIFERENTES

a)

b)

Juan Garcia, Nicole Mayorga, José Borrero y Natalie Mayorga, con sus
derechos y obligacién constituyen la empresa como una sociedad anonima.
Mediante todas las obligaciones pertinentes de ECUADOR BUSINESS
CENTER S.A declara que, la nacionalidad del a compafiia es ecuatoriana y
domicilio lo tiene en el Distrito Metropolitano de Quito, capital de la Republica
del Ecuador. Queda estipulado las actividad de la compafiia que constan de: 1)
Arrendamiento de muebles o inmuebles propios proveyendo en el espacio fisico
servicio de: recepcion, lineas telefénicas, sala de reuniones y video
conferencias, cafeteria, almacenamiento de datos, copiadora, impresora y
escaner, bodegas y distribucion. 2) Contrataciones exteriores con asociaciones
como: Bufete de Abogados, servicio de mensgjeria, servicio de traduccion y
servicio de contabilidad

Se expresan los terminos de duracion desde la fecha de inscripcion de la

escritura de la compafiia hasta veinte afios contados.

Registro Unico de Contribuyentes (RUC) y Servicio de Rentas Interno (SRI)
Para constituir la empresa es necesario entregar todos informacion a la Superintendencia de

Compahias. Para legalizar todos los papeles, la Superintendencia de Compafiias revisara

que todo esté a cuerdo alaley y se creaun RUC especifico.

Se necesita entregar en €l Servicio de Rentas Internas (SRI) toda la documentacion

recibida de la Superintendencia de Compariias (explicada con detalle en los estatutos de la

empresa en €l anterior punto) para poder obtener un RUC, los requisitos son:

a)
b)

0)

Escrituras de constitucion
Nombramiento del Representante legal
Formulario O1A y 01B
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Licencia Metropolitana de Funcionamiento:
La Licencia Metropolitana de Funcionamiento es otorgada por el municipio de Quito.. Los

requisitos son:

a) Copiade RUC
b) Copia del nombramiento del representante legal
C) Copiadel ultimo pago del impuesto de patente

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS)
El IESS tiene la mision de proteger a la poblacién urbana y rural, con relacién de

dependencialaboral o sin ella, contra las contingencias de enfermedad, maternidad, riesgos
del trabajo, discapacidad, cesantia, invalidez, vejez y muerte, en los términos que consagra
la Ley de Seguridad Social, es obligacion para el empresario afiliar atodos |os empleados.
(fuente: IESS web), |os requisitos son:

a) Copiadel RUC

b) Copia de nombramiento del representante legal

C) Copiade los datos personales del representante legal
d) Copiade los contratos de trabajo |egalizados

Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI)

El IEPI es la organizacion encargada de proteger la creacion y € nombre que lleva un
producto o0 servicio que esta a disposicion de la poblacion ecuatoriana. Para esto es
necesario tramitar en dichainstitucién lo siguiente:

Nombre Comercial:
Ecuador Busines Center. El nombre comercial es algo que usuamente no se registra, es
algo por decirlo asi que se lo gana con el tiempo, o que el nombre comercial adquiere su
reconocimiento por el publico luego de que éste ha estado abierto a mercado durante algiin
tiempo.

Registro:
El registro de la marca debe ser llenado en una solicitud donde se debera incluir la
denominacion del signo que en este caso es € de ECUADOR BUSINESS CENTER
dicho registro tiene un costo de 116 dolares. Del mismo se debe especificar la naturaleza

del signo el cua es “denominativo” y “figurativo” descartando que es sonoro, olfativo,
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tridimensional, y tactil. Ya que vamos a registrar el nombre comercial, se debe también

aclarar que €l tipo de signo es sobre la*“marca de producto” y “aparienciadistintiva’.
Oposiciones:

Las posibles oposiciones que tendria la marca serian variadas segun € parametro que se

use. La oposicion por fonética se pueda dar por la asociacion sonara parecida a de otra

marca, por alguna de las palabras empleadas en la marca, etc. Para esto es necesario Ilenar

un formulario y pagar 16 dolares para dicha busqueda.

ORGANIGRAMA Y POLITICA DE RECURSOS HUMANOS
Realizar un organigrama de nuestra empresa nos ayuda a tener una idea clara de la

distribucion organizacional, de esta forma las utilidades basicas que se pueden detectar a

partir de este son:

Representan un elemento técnico valiosos para el andlisis organizacional.
Ladivision de funciones.

Los niveles jerarquicos.

Las lineas de autoridad y responsabilidad.

L os canales formales de la comunicacion.

Lanaturalezalineal o asesoramiento del departamento.

L os jefes de cada grupo de empleados, trabajadores, etc.

L as relaciones que existen entre |os diversos puestos de la empresa en cada departamento

0 seccion de lamisma.

La organizacién de Recursos Humanos es importante para poder determinar la distribucion
y fuerza de trabgjo que se necesite en cada area, su labor principal se encuentra dirigida al
personal como un apoyo funcional a sus tareas, asesorando, orientando y coordinando las
acciones que son implementadas por los accionistas. La comunicacion serd una
herramienta bésica que ayude a transmitir las metas y objetivos de cada jefe de &rea hacia
su equipo de trabgo respectivo porque dentro de nuestro entorno organizaciona se
fomentard una buena comunicacion con respeto, ya que este es € mejor cana de

distribucion de conocimiento entre equipos de trabajo.
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Nuestra organizacion comenzara con la constitucion de 4 socios los mismos que se
especializan en diferentes éreas. José Borrero (Economia 'y Finanzas), Juan Garcia (Arte
Contemporaneo y Marketing), Catherine Mayorga (Administracién de Empresas), Nicole
Mayorga (Marketing), asi todos aportaremos de lamejor forma al crecimiento del Business
Center con el conocimiento y experiencia que cada uno posea.

Para cumplir los objetivos planteados es necesario integrar a todos los miembros que
conformen nuestra organizacion segun sus actividades, desempefio, formacion académica,
distribuyendo su fuerza de trabajo en departamentos que hemos considerado importante
para una mejor atencion, dando lugar a la especializaciéon desarrollando tareas similares
entre un grupo de personas a fin, y asi optimizando productividad generando mayores

ganancias.

Con respecto a organigrama del Business Center a continuacion se presenta unaidea de la
distribucién de trabajo paralograr una gestion eficiente de los objetivos.

Direccion
General
Gerente General .
Gerente Gerente Gerente de Gerente Recursos
Financierc Marketing Ventas Humanaos

lose Borrero Micole Mayorga Juan Garcla Catherine
Mayorga
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Perfiles de los departamentos administrativos
Direccion General, dentro de esta area se encuentran los socios, las funciones principales

de este departamento son dirigir, controlar, vigilar, que el funcionamiento de la empresa se

esté desarrollando acorde a sus objetivos y metas propuestas.

Gerencia, La gerencia trabgja conjuntamente con la direccion general y tiene como
funcion ejecutar las decisiones que sean tomadas, ademas de informar la gestion

desarrollada en la empresa.

L as actividades de estos dos perfiles se centran en la siguiente ilustracion

Estrategia

=
]
=
5
o
&
2
o-
S

Gerente Financiero, El gerente de finanzas se encuentra capacitada para optimizar,
asignar recursos de la organizacion hacia proyectos que puedan maximizar €l beneficio de

nuestros clientes como el capital de los accionistas, creando valor ala empresa.

Gerente de Marketing, El gerente de Marketing conjuntamente con su equipo de trabajo
de 4 personas se encuentra capacitado para realizar estudios de mercado donde nuestra
empresa pueda incursionar, a través de la publicidad y presentacion del business center en

los diferentes medios de promocion.

Gerente de Ventas, El gerente de ventas tiene como responsabilidad, mostrar las
instalaciones e informacion de los diferentes paguetes que se ofrecen, acoplando las
oficinas a los requerimientos de nuestros clientes, incorporando la tecnologia necesaria,
creando un ambiente confortable para € desarrollo a satisfaccion de las empresas
huéspedes. Tras un acuerdo para ocupar el ambiente deseado se firmara un contrato, en el
que conste la fecha de inicio y fin, ademas de las responsabilidades y obligaciones por

ambas partes, validando asi su legalidad.
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Gerente de Recur sos Humanos, La funcién principal del gerente de recursos humanos es
proporcionar € personal requerido tanto de la empresa como de sus clientes, para que de
esta forma ayuden a cumplir la expectativa de la organizacion como de sus colaboradores
departamentales, Ilegando a candidato indicado a ocupar €l puesto a través de un proceso
de convocatoria, seleccion y contratacion, aplicando las mejores técnicas de test de
aptitudes, psicoldgicos, para contar con personal de excelencia. Para este puesto se

requiere de 4 personas que colaboren con las actividades.
Politica de Recur sos Humanos

La politica de Recursos Humanos establece lineamientos de referencia, determinando un
conjunto de pautas sobre actividades actitudes, interrelaciones y responsabilidades que
guien las relaciones entre todos los miembros de la empresa. A través de la politica de
recursos humanos se puede tomar decisiones con mayor facilidad en el caso de ser

necesario.

Politica de Seleccion
Las personas, que se hayan destacado ya sea por su hoja de vida, actitud o habilidades,

formaran parte de la base de datos de la empresa, postulandose dentro de las primeras
opciones en ser tomadas en cuenta para posteriores contrataciones. Si las personas de esta
base no cumplen con € perfil requerido, se har& un anuncio de prensa para convocar
personas interesados en el puesto vacante.

Proceso de Seleccion, En esta etapa es importante tener claro cudl es el perfil profesional
que se esta buscando, luego hay que convocar a una entrevista en la misma que se evaluara
al candidato, dando las respectivas instrucciones claras de como se realizara el procesoy €
tiempo gue tomard, ademas, se tratara de crear un ambiente ameno y confiable para tratar
de medir con mayor eficiencia el conocimiento de los candidatos. Se explicara también las
necesidades tareas y responsabilidades que involucren e puesto, y se hard una pequefia
simulacion de casos, que sera esencia para determinar el nivel de conocimiento, madurez
y capacidad para resolver problemas. En caso de una segunda entrevista se hara la

convocatorio, 0 Si ho se negociard inmediatamente la ocupacion del puesto

Capacitacion y Desarrollo
El Business Center ofrece posibilidades de crecimiento y desarrollo profesional, através de

capacitacion constante, que impulse las habilidades de nuestro personal y que fortalezca
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aquellos conocimientos necesarios para su desempefio. Las personas que estén ingresando
atrabajar con nosotros, recibiran el apoyo necesario para que pueda integrarse a la cultura
organizacional. De igual forma Recursos Humanos hara el respectivo seguimiento que
garantice e cumplimiento eficaz de los objetivos que persigue la empresa, ademas que las
personas lo estén implementando, para evitar poner en riesgo €l objetivo principal de la

empresa.

Toda necesidad que sea requerida, ya sea por parte de nuestro personal como de las
empresas hospedadas, deberd ser comunicada directamente hacia € departamento de
Recursos Humanos. Si requieren la asistencia de un seminario o un curso sobre cualquier
tema en especifico, €l personal de recursos humanos se encargard de coordinar, dirigir y
asistir con la respectiva informacion para hacer posible € evento en las mejores

condiciones posibles.

Evaluaciones
Las evaluaciones son parte fundamental del éxito, a través de este se puede medir la

eficiencia del personal y la satisfaccion percibida por quienes conforman su equipo de
trabajo, asi como la del cliente. Se tratara de ser lo mas imparcial posible para que quien
sea evaluado no sea afectado, se tomara en cuenta evaluacion por parte de sus compafieros
directos de trabajo de, asi como la de sus jefes inmediatos y superiores, ademas de una
evaluacion personal y por su puesto una por parte del cliente. De esta forma se puede
percibir ampliamente cudles son sus falencias y ventgjas frente al resto, dependiendo de
cua sea € caso, se las puede fomentar 0 se puede poner una alerta para un cambio en
funcién de laeficienciadel personal.

MARKETING OPERATIVO
Nuestra estrategia de marketing operacional irdn muy ligada a la estrategia de marketing

gue se ha descrito en el modulo numero 2 del trabajo presente, por o cual nos basaremos
en una descripcion detallada de las actividades que se llevaran a cabo de manera
cronoldgica en las aéreas del marketing mix. Principamente nos enfocaremos en la
promocion y publicidad de Ecuador Business Center para poder darnos a conocer.
Determinando el hecho de que nuestro target se basa en clientela internacional es muy

importante de enfocarnos en una estrategia internacional. Nuestra herramienta principal
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sera €l internet entre otros medios que utilizaremos para crear interactividad en el target y

sobretodo facilidad para encontrarnos en cualquier medio posible.

Objetivos del marketing operativo:

Uno de los objetivos més valiosos es e posicionamiento de nuestra marca en €
consumidor y esto de manera constante. Este objetivo deberd lograrse mediante una
recordacion continua por medio de publicidades de informacion y visual.
Incursionar en la Web 2.0 sera muy importante para e principal objetivo
anteriormente descrito. Esto se dard por medio de paginas sociales como son
Facebook, Twitter, Linkedin, etc. Todo esto serd apoyado con una pagina web
propia, la cua se basara en un contenido altamente informativo como también
visua y defacil uso.

Contratar medios publicitarios en paginas concurridas como son Facebook, Hotmail
y paginas importantes como la pagina de la embajada ecuatoriana, y hacer sus
respectivas alianzas. Este tipo de promocion sera recordativo para los lanzamientos
anteriores.

Es importante que el posible cliente nos encuentre por medio de buscadores de
internet. Por 1o cua planteamos la estrategia de implementar una promocién en
Google AdWords, para ser de fécil acceso en los buscadores y encontrarnos en las
primeras opciones de busqueda al ingresar frases con las cuaes se identifique €

Ecuador Business Center.

Desarrollo del marketing operativo:
Producto

Como se ha descrito anteriormente nuestro producto se basar en e alquiler de espacio

fisico para oficinas especializadas, que tendran su target en empresas pequeias y medianas

gue busguen un medio para facilitar sus primeros pasos en la industria de

emprendimientos. Sin embargo, nuestro producto no se basara solo en el aquiler sino

adicionalmente se prestaran servicios Como son

Recepcion

lineas telefonicas

Sala de reuniones 'y video conferencias
Cafeteria

Almacenamiento de datos
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- Copiadora, impresoray escaner

- Bodegasy Distribucién
Y servicios profesionaes como:

- Bufete de Abogados

- Servicio de mensgjeria

- Servicio de traduccion

- Servicio de contabilidad
En este caso serd importante la adaptabilidad que tendremos por lo cua tendremos que
tener el respaldo anticipado de dichas prestaciones de servicio, antes de comenzar con
Ecuador Business Center. En esta etapa estableceremos un tiempo de minimo seis meses
de anticipacion para arreglar los contratos con las prestaciones de servicios profesionales.
El fin de la anticipacion es obtener mayor seguridad sobre la presencia en caso se demande

estay no tengamos un riesgo elevado de tener una competencia anticipada.

Para las instalaciones fisicas,
proveeremos con ocho meses
de anticipacion e espacio, con
contratos fijos 0 posibles

titularizaciones. En € caso de

e

los servicios que se prestaran dentro de las instalaciones, alguna de €ellas seran adaptadas o
personificadas para €l cliente, el cual deberd anticipar su llegada con minimo 3 meses de
anticipacion. Dentro de estos podemos mencionar a la modificacién de las oficinas y
comparticion de las bodegas. Necesitamos |as especificaciones del cliente con dicho plazo

anticipado para poder hacer |os arreglos correspondientes.

En este caso observamos una oficina modelo que tendremos a disposicion de nuestros
clientes, la cual en este caso es adaptada con dos escritorios pero podra ser transformada en
un espacio con varias opciones de trabajo, como por gjemplo con cubiculos. El estilo de las
oficinas son simplistas y modernas para crear un apropiado espacio de trabajo. Asi mismo
se da la opcion de la habilitacion de servicios telefonicos y de internet, en caso de

necesitarlo via Jireles 0 Modem fijo.
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En este punto nos concentramos en la recepcion que se pone en servicio de todo el
Business Center. La recepcionista estara encargada de servicios basicos como es la
contestacion de teléfono y adaptabilidad de
calendarios de las empresas establecidas en
nuestro Business Center. En el caso de la persona
encargada de la recepcion, se hara una seleccion
de personal con anticipaciéon de dos meses a

nuestra apertura, para obtener suficiente tiempo

Asi pues todos los accesorios que se necesitaran para la culminacion del espacio fisico
como son cafeteria, copiadoras, conexiones de internet, sala de reuniones y video
conferencias serdn adecuados con cinco meses de anticipacion para proveer posibles

cambios.

Nuestras oficinas del Ecuador Business Center estan respal dadas por nuestro logotipo. Este
reflgja en sus colores la bandera de la ciudad de
Ecuador Quito, ya que esta es la cede principal de lafirmay

Business la capital del Ecuador. Representamos la mitad del

Center mundo, y metaféricamente la mitad o centro de los

negocios importantes en nuestro pais. Este logo
representa nuestra marca como tal conjuntamente con la percepcién de servicio que se
ofrecen a nuestros clientes y por supuesto la simplicidad y estilos de las oficinas, como se
vio anteriormente. El logo fue creado simultaneamente con la consolidacion de la empresa,
por lo cual es una de tal tareas iniciales que se han dado en este proyecto de Business
Center.

Precio

Los precios que se han establecido con anterioridad en e desarrollo de |la Estrategia de
Marketing, se mantendran durante el primer afio de funcionamiento de lafirma. De manera
que los precios para €l arriendo neto del espacio fisico se encuentra abordando los $500,
mientras que al aplicar los servicios profesionales tendra un precio adicional de alrededor
$2000. Continuamente hemos establecido precios de paquetes para facilitar la adopcién de
nuestros servicios y la manera de pago. Estos oscilan desde $600 mensuales hasta $900. El
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beneficio de la contratacion de un paquete esta en la gracia de los tres primeros meses de
alquiler. Estos paguetes sin embargo deberdn ser elegidos con los tres meses de
anticipacion que hemos mencionado anteriormente, para poder justificar € contrato de
arrendamiento de servicio. Una vez aceptado las clausulas establecidas no se podran
efectuar cambios durante e afio proveniente hasta la caducidad del mismo. Una vez
concurrido el afo, habra opcion de renovacion de contrato de arrendamiento con posibles

cambios en las condiciones de contrato.

Después del primer afio de funcionamiento de la empresa Ecuador Business Center se
creara un alza de precios, tanto de los paguetes de arriendo como también en precios
simples. Esta alza se dar& aproximadamente entre un 20% a 30%, para los nuevos clientes.

Quien haya prolongado su contrato recibira un alza de 10%.

Plaza

Nuestra empresa se encuentra localizada en la capital del pais
Saqi COLOMBIA
4, Ltorenzo

en la parte norte. Esto con €l fin de poder centralizar aun més

las empresas, y sobre todo para nuestro target sera importante
/ la capacidad de disponibilidad para todo el pais. Dentro de la

Mantad®

LGy MraRD
Porovisjo 4 as Larscumas

O o ciudad de Quito nos encontraremos en la localidad norte de la
TPusro PERU
‘g}j w/f{ »w == | ciudad, donde existe una gran acumulacion de empresas en
\ 4 A, - - . . - -
S desarrollo. El objetivo es minimizar € tiempo de

desplazamiento de nuestros clientesy asi crear un beneficio paraellos.

Para poder mejorar nuestra fuerza de ventas, estaremos sujetos a una comunicacion
significativa con € cliente mediante medios aternativos. De ser posible se preferira el
contacto directo con €l cliente, sin embargo, en caso de este encontrarse fuera del pais, Se
tomaran en cuanta medios como internet, telefonia 'y video chat. De esta manera se podra
profundizar la comunicacion y entendimiento de la necesidad del cliente respectivamente a
cada persondizacion. Este contacto se podra establecer en cualquier momento. Sin
embargo, debera concretarse mediante una llamada video telefénica o un encuentro

personal, minimo 3 meses antes de lainiciacion del contrato.

Comunicacién
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L as campaiia que se realizaran estaran enfocadas especificamente en el campo de Business
to Business, ya que nuestro target se encuentra dentro de dicha rama. Esta campafia se
iniciara con seis meses de anticipacion a la apertura oficial de Ecuador Business Center.
Esto debido a que primero se realizara una breve campaiia de expectativa con el slogan de
“Calidad, servicio e integracion empresarial en un solo ambiente [aboral.”

Inicidmente nuestra estrategia de comunicacién se basara en la publicidad de la
estimulacion de la demanda selectiva. Esto debido a que en medios empresariales
internacionales se tiene un amplio conocimiento acerca de los beneficios de un business
center, mientras que en nuestro pais esta informacion es limitada. El fin de este tipo de
publicidad es llamar la atencion especificamente a nuestra marca Ecuador Business Center.
Esta publicidad se hara desde los seis meses antes de |a apertura del business center hasta
el cumplimiento de los primeros 18 meses de funcion. Ser4 complementada con una
publicidad tipo respuesta retrasada, la cual se enfocara basicamente en € refuerzo de los
beneficios de lamarcaen s y es mas informativay persuasiva. Este tipo de publicidad se
llevara a cabo a continuacion de los primeros 18 meses de funcionamiento de la firma.
Entonces nos enfocaremos en publicidad informativay selectiva para generar comprension
de la marca y su respectiva informacion necesaria para la toma de decision del posible

cliente.

También consideramos que las relaciones publicas son una parte importante para darnos a
conocer de manera importante. Esta iniciara seis meses antes de la apertura oficial con
comunicados que se emitiran a embgjadas y consulados en el pais. Estas quedaran como
base de informacion para personas provenientes de diferentes paises, o cual les permite
saber acerca de posibilidades de desarrollo empresarial en el Ecuador, |o cual se haracon 5
meses de anticipacion de la apertura. Posteriormente a los comunicados tendremos una
gran inauguracion de la empresa dentro de las propias instalaciones de Ecuador Business
Center en Enero de 2013, ala cual asistiran medios de comunicacion de periédico, radio y
television. Como también personas representantes del MIPRO, Bancos locales como;
Banco Pichincha, Banco Guayaquil, Banco Pacifico y Banco Internacional. Asi mismo
asistiran representantes de nuestros colaboradores de servicios profesionales. El objetivo
de este encuentro es especificar nuestra mision, vision y valores y trasmitir la importancia
de nuestro centro especializado para el desarrollo empresarial tanto en la ciudad como en €l

pais.
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Nuestros medios de comunicacion que utilizaremos estaran especificados en BTL, ya que
consideramos que es el medio més significativo para poder crear una conciencia de marca
anivel internacional desde losinicios de lafirma. Otro punto importante en este aspecto es
la adaptacion a los recursos para campafias publicitarias, y sabemos que un medio BTL es
menos costos y puede tener un gran alcance.

Dentro de esto especificamos primero la incursion en los medios de la Web 2.0 por medio
de Facebook, Twitter, Linkedin, etc. En estos
medios sociales crearemos paganias de empresas
para que |os usuarios nos puedan seguir y sobre todo
compartir nuestros enlaces. Crearemos expectativas
en los usuarios acerca de nuestra marca y podremos mantener un alto porcentgje de

informacion en nuestras paginas para facilitar e entendimiento. Esta incursion se dara seis

meses antes de la apertura de Ecuador Business Center, para optimizar € tiempo en €l cual

nos demos a conocer.
%un datos reCI entes de Internet users by region, March 2011 Internet penetration by region, March 2011

INTERNET WORLD STATS, -
sabemos que la conectividad a .
internet en e mundo ha llegado a

dos mil millones de usuarios, lo que

significa que e medio para
identificar nuestro target es de mucha confianza. Segun las tablas entendemos que Asiay
Europa son los mayores usuarios de internet, y es justo este nuestro target internacional
gue buscamos. Debemos entender que la penetracion a internet por region ha aumentado
en €l afo pasado y que este medio BTL, es latendencia de medio que se usara en €l futuro.
Siendo una empresa vanguardista con estandares muy altos debemos ser consientes que la
apertura hacia nuevas tecnologias, es una herramienta esencial para nuestro

desenvolvimiento.

Una parte vital para la transferencia de informacion del Business Center es la creacion de
una pagina web, que permite visualizar y crear informacion necesaria para €l consumidor.
Se debe destacar que es muy importante que dicha pagina sea de fécil uso para e que la
visite y debe contener informacién concretay bien presentada. La visualizacion se dard por

medio de colores respectivos a nuestro logotipo, con la presentacion de fotografias de
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nuestras instalaciones, entorno de la ciudad e impresiones acerca del Business Center. Esta
pagina sera la representacion internaciona de nuestra marca y féacilmente accesible para
cualquier persona en € mundo. Esto se establecera con 12 meses de anticipacion con la
contratacion de disefiadores de cualificados y especializados en contenidos similares para

una pagina web.

Un medio complementario es la adquisicion de un espacio preferencia en la maguina de

¢ Your business here bisqueda en internet, Google. Esta

O

- —————___ ahos un mecanismo con el cual se puede

empresa ha desarrollado en los ultimos

Cmg]c :

W

posicionar entre las primeras respuestas en

Beatn . o

s i Pt Vet St o la blsqueda de un resultado. Este

Fmsncal

F et il P grnepr 3 .n'..

mecanismo es llamado Google Adwords y

con un uso adecuado puede generar

grandes respuestas hacia los links de la

empresa. Con la herramienta de Google

e — AdWords, podremos posesionarnos en el

mercado cuando los jovenes empresarios
busquen como entrar al mercado ecuatoriano. Nuestro presupuesto sera de 200 ddlares
pautando entre las diez de la mafiana hasta las diez de la noche con un presupuesto maximo
de 4 ddlares diarios y comprando palabras estratégicas que estén entre 5 a 10 centavos, o
cua nos alcanza para promocionarnos durante los 50 primeros dias laborables. Este

mecanismo se activara con diez meses de anticipacion a nuestra apertura.

Como punto final menciono la motivacién de nuestro personal como también de los
integrantes de la empresa. Nuestro espiritu va dirigido hacia la elaboracion de un servicio
anico equiparado en estéandares internacionales, por lo cual es importante crear un
incentivo y motivacion en los que forman parte de Ecuador Business Center. Los
incentivos del personal se vera reflejado tanto de manera salarial como también en
continuas capacitaciones que se les dara Como hemos mencionado € personal es
seleccionado con dos meses de anticipacion para poder dar capacitaciones dentro de la

rama de la entrega de servicio hacialos clientes con contacto directo.
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La presente informacién acerca de los costos fueron establecidos por la empresa de

Deloitte, con con € fin de establecer la diferencia de costos a contratar una empresa

externa de servicios profesionales o se lo hace con medios propios.

HORAS COSTO
Actividades previas al inicio de operacion
Asesoramiento legal para la constitucion
legal de laempresa. 7,5 393
Asesoramiento legal para la creacion de la
personajuridica. 6,5 201
Inscripcion de la empresa en € registro
mercantil. 6,5 201
Asesoramiento en el SRI y creacion de
RUC 7 246
Obtencién de la licencia metropolitana. 7,5 393
Asesoramiento en el registro del IESS e
inscripcion de los empleados. 7 246
Asesoramiento en e registro de la
propiedad intelectual. 6,5 201
Otras asesorias legales 6,5 201
Actividades de Recur sos Humanos 0 -
Consultoria en €l reclutamiento y seleccion
del personal (10 trabajadores
administrativos) 66 2520
Definicion del Gobierno Corporativo 'y
organigrama de la empresa 30 1368
Elaboracion del manual de politicas de
RR.HH. 42 1788
Actividades de Marketing
Definicion del Plan dede Negocio. 48 2004
Definicion de la Estrategia de Marketing. 48 2004
Implementacion de Marketing y Publicidad. | 48 2004
TOTAL 337 13.770
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ECONOMIA'Y RENTABILIDAD

Estructura de costos

Al finalizar €l primer afio tendremos 9 contratos del pagquete 1y 6 del paquete dosy
tres, el crecimiento anual serd de 3 contratos anuales del paquete 1, el paguete 2
crecerade dos en dosy € paguete 3 de uno en uno.

El precio por paguete (350, 650, 850) respectivamente aumentaran anual mente en
relacion alainflacion esperada, en este caso se espera gue lainflacion del 2011 se
mantenga para los proximos afios en 5,41%.

La capacidad por mensajero, soporte técnico, abogado, y contadora es de uno cada
40 clientes, sus salarios aumentarén de acuerdo alainflacion y son los siguientes:
Soporte técnico $380, secretaria $750, abogado (medio tiempo) $650, mensajero
$500 y contadora (medio tiempo) $650. Todo esto cuenta como costo de ventas.
Dentro de gastos administrativos, se encuentra el salario de |os socios que seran de
$1000 mensuaesy aumentaran en relacion alainflacion.

Dentro de gastos de venta se encuentra la publicidad con un costo de $200 dolares
mensuales y aumentara en relacion alainflacion.

Dentro de activos fijos tenemos un servidor que cuesta $200 000, 20 computadoras
de $700 ddlares cada una por € primer afio, se espera aumentar 5 computadoras
anua mente, 40 teléfonos de $300 cada uno para el primer afio, se espera que
aumente 10 teléfonos por afio, una copiadoraimpresoray escaner con un costo de
$4000 y oficinas por $300 000.

Se pedird un préstamo a BIESS por $400 000 amortizable en 25 afios.



Proyecciones de ventas
A continuacién € estado de pérdidas y ganancias acumulado en ddlares de los Estados Unidos de América por mes:

Ventas

Costo de Ventas

Utiidad Bruta

Gastos Administrativos
Gastos de Ventas
Depreciacion

Utiidad Operativa

Gastos Financiaros

Utiidad Antes de Impuestos
Participacion Trabajadores
Impuesto ala Renta
Utiidad Neta

600
2930

230 -

4,000
200
3402

9932 -

2667

1259 -

1258 -

1.200
5,860

4660 -

8,000
400
6.803

19863 -

5331

5% -

1% -

1800
8.790

6990 -

12.000
600
10.205

297% -

1992

38 -

3 -

6.000
11720

510 -

16,000
800
13607

¥127 -

10,60

46776 -

46.176 -

10.200
14650

4450 -

20,000
1000
17.008

2458 -

13:305

5763 -

%163 -

14400
17580
3180
24,000
1200
20410

8790 -

15,958

64748 -

64.748 -

21800
20510
1290
26,000
1400
23812

51922 -

18,607

1059 -

1059 -

29.400
23440
5960
32.000
1600
21213

54853 -

21254

7607 -

7607 -

37.400
26310
11030
36.000

1800
30615

5138 -

23897

81282 -

8282 -

48250
29.300
18.950
40000

2000
34017

51067 -

26538

83605 -

83605 -

10

60.300
32.230
28070
44000

2200
37418

55548 -

2.176

i -

s -

il

74550
35.160
39390
48,000

2400
40820
51830
31811

8364l -

83641 -

12

Pl

178,024
14124
103.900
50597
2530
42.215
8498
31376
22878

22878

225103
78.134
146.968
53334
2667
1730
41281
30.905
16.332
2450
34711
10412

216,070
§2.362
193.708
56.219
2811
40,565
94.113
30.3%
63717
9.9%8
13540
40620

50

60

31230
86,817
204413
50.261
2963
40865
14134
29844
111480
16,722
23690
71069



A continuacién €l balance general en dolares de los Estados Unidos de América por mes:

Activos
CajayBanco
Activos Fijos Netos
Activos Fijos Brutos
Depreciacion

Pasivos
Deuda a corto plazo
Deuda alargo plazo

Patrimonio
Capital social

Resultados acumulados

Pasivo + Patrimonio

600.000

70.000
530.000
530.000

400.000
5.236
304.764

200.000
200.000

600.000

586.981
60.383
526,598
530.000
3402

399,579
5211
394.308

187402
200.000

12598 -

586.981

573.962
50.765
523.197
530.000
6.803

399.156
5.306
393850

174.806
200,000

5194 -

573.962

560.943
41.148
519.795
530.000
10.205

398.730
5.342
393.388

162213
200,000

31787 -

560.943

551524
35131
516.393
530.000
13,607

398.301
531
392923

153.224
200.000

46776 -

551524

542.105
29114
512.992
530.000
17.008

397.869
5413
392.455

144231
200.000

95.763 -

542.105

532.686
23.096
509.590
530.000
20410

397434
5.449
391.985

135.25
200.000

64748 -

532.686

526.467
20.219
506.188
530.000
23812

396.996
5486
391511

129411
200,000
70,529

526.467

520,449
17.662
502.787
530.000
2.3

396.55
5522
391.033

123893
200.000

76107 -

520,449

514830
15.445
499.385
530.000
30.615

3%6.112
5559
390.553

118.718
200,000

81282 -

514830

512.061
16,017
495,983
530.000
34.017

395.666
5.5%
390.069

116.3%
200.000

83605 -

512.061

510492
17.910
492.582
530.000
37418

395.216
5633
389.583

115276
200.000

8424 -

510492

il

511.123
2.943
489.180
530.000
40820

304.764
5671
389.003

116.359
200,000
83.641

511.123

12

482574
29.169
453405
536.500
83.095

389.003
6.142
382.951

93481
200,000

106519 -

482574

%

486.843

70.668
416.175
543.000
126.825

382.951
6.651
376.299

103.693
200,000

9%.107 -

486,843

3

520812
138.702
382110
549.500
167.39

376.299
1.204
369.096

144512
200.000
55.488

520812

48

5

584,677
236.932
347.745
556.000
208.255

369.096
1.801
361.294

215581
200.000
15581

584,677

1

60



Para encontrar nuestro valor actual neto del Business center, necesitamos saber cud es €

valor de Business center Ecuador y restarle lainversion requerida

El método utilizado parala valoracion de Business Center Ecuador, es el flujo de cgjalibre

alafirma descontado.

Flujos de Caja Descontados para la Firma
El vaor de una compafia esigual ala sumade los flujos que es capaz de generar, gustados

por el valor del dinero en el tiempo, el riesgo de la compafiia, laindustriay el pais en que
opera. Por |o tanto, la metodol ogia empleada se basa en dos supuestos béasicos, cuya forma

de célculo sera presentada en detalle en esta seccion:

. Una tasa de descuento apropiada, que incorpora todos los riesgos asociados a la
inversion.
. Los flujos de cgja futuros que generard la companiia.

Se construyé un model o financiero que simulalas operaciones de Business Center Ecuador.
La metodologia aplicada para la proyeccién de los Estados Financieros y Balance General

se basa en | os supuestos expresados anteriormente.

Los supuestos utilizados en la construccion del modelo financiero para la valoracion de la
compahia, sus flujos, y la tasa de descuento utilizada fueron realizados en dolares de los
Estados Unidos de Américay en términos nominales.

Metodologia FCFF
La metodologia Flujo de Caja Libre Parala Firma se basa en el principio de que el valor de

unacompafiaesigual a vaor presente del flujo de cgja sin aplacamiento que esta generard
paralos accionistas y los acreedores. Es decir, €l flujo incluyendo € flujo de cgja operativo,

flujo de cgjade inversion pero no € flujo de caja de financiamiento.

Larazon por laque no setoma el flujo de caja de financiamiento es debido a que esteya

esta contemplado en la tasa de descuento como se vera més adel ante.



Dentro de las principales variables para la proyeccién de flujos de caja hemos considerado

las siguientes:

Proyeccién de Ingresos Operacionales
Costo de operacion

Inversion necesaria en Activo Fijo (CAPEX)
Depreciacion

Tributos

entre otros

Por lo anterior, se tomd en cuenta en la construccién del modelo de simulacion financiera

los siguientes componentes claves de la metodologia:

1)

Flujos de caja de la firma: es e resultado de la Utilidad antes de
Intereses e Impuestos (EBIT) — Impuestos operacionales +
Depreciaciones — Inversiones en activos fijos (CAPEX). Permite
estimar la capacidad de generacion de caja disponible para atender las
obligaciones financieras como deuda (capital més intereses) y

dividendos alos accionistas.

’ Flujo a descontar: Utilidad operativa*(1-impuestos) + Depreciaciones — CAPEX ﬁ

2)

3)

Valor residual o terminal: es la estimacion de del valor de la
empresa en cierto ano, en este caso € 6to. Es decir son los flujos
esperados en el futuro luego de mi 5to afio que crecen a una tasa de
crecimiento constante, descontados y traidos a valor presente, en este
Caso se tomo unatasa de crecimiento del 5%.

Tasa de descuento o costo de oportunidad del capital. eslatasa
gue permite descontar los flujos. Esta tasa se estima con base en los

siguientes elementos:



e Latasa para descontar los flujos de caja libres de la firma es
el WACC (Weighted Average Cost of Capital). EIl WACC se
calcula por medio de lasiguiente formula:

D E
WACC = Ky (1—-Tx) P + Ke (D+E)
Dénde:
K, = Costo de la deuda.
1-7Tx)= Tx= Tasaimpositiva.
D/(D+E) = Participacion de la deuda sobre €l total de los tanto por deuda
(D)como por capita (E).
E/(D+E) = Participacion de capital sobre el total de los tanto por deuda (D)como

por capital (E).

K, = Costo del capital.

Generalmente el costo del capital se calcula utilizando el Modelo de Valoracion de Activos
de Capital o CAPM. Laférmulaeslasiguiente:

K. = ry+ Bi*(E(Rm)-ryp)



Dénde:

K, = Costo del capital.

rf= Tasalibre deriesgo

E(RM) = Rentabilidad esperada del mercado

pi= Beta o riesgo no diversificable de la compariia frente alaindustria

A este costo de capital sele sumael riego relacionado a pais donde nos encontramos.
Adicionalmente, el calculo de beta debe ser apalancada a la deuda de Business Center
Ecuador, siendo |a beta desapalanda un promedio de laindustria de oficias estadounidense.
Por estos dos instrumentos adicionales, e modelo que se utilizara para calcular latasade
descuento sera el denominado CAPM Hibrido Ajustado, cuya férmula presentamos a

continuacion:

Costo de Oportunidad del Capital

Modelo Utlizado: CAPM internacional hibrido ajustado

Formula CAPM

Ke = Rii+Rc+BL*(Rmi-Rfi)

donde:

Ke = Costo promedio de los recursos aportados por o accionistas

Rfi = Promedio de tasas de interés ibre de riesgo internacional, en este caso un bono soberano de
EEUU a5 afios plazo

Re = Premio al riesgo del pais. Medido con promedio historico EMBI Ecuador ultimos 5 afios

BL =Beta apalancada de la empresa en el Ecuador

Rmi = Retomno del mercado americano medido como el rendimiento histrico del S&P 500

Es necesario también tomar una beta desapal ancada que refleje solamente €l riesgo de la

compahia frente al mercado y no una beta apal ancada donde se incluye el riesgo por



endeudamiento, posterior a esto se apalancara nuevamente la beta ya desapalancada

tomando en cuenta el riesgo de financiamiento de Business Center Ecuador y latasa
impositiva ecuatoriana.

4) Valor de la Firma: es € resultado de la sumadel valor presente de los flujos de

caja esperados descontados utilizando el WACC, més el valor residual .

Tasa de Descuento Utilizada
L a tasa de descuento se estimo de acuerdo ala metodol ogia de flujos libres de cagja, 1a cual

utilizael WACC como costo de oportunidad del capital del accionista basado en el modelo
del CAPM Hibrido Ajustado.

Costo de oportunidad de capital:
Costo de Oportunidad del Capital

Modelo Utilizado: CAPM internacional hibrido ajustado

Formula CAPM

Ke = Rii+Rc+BLRmi-Rf)

donde:

Ke = Costo promedio de los recursos aportados por los accionistas

Rfi = Promedio de tasas de interés libre de riesgo internacional, en este caso un bono soberano de
EEUU a 5 afios plazo

Rc = Premio al riesgo del pais. Medido con promedio historico EMBI Ecuador ultimos 5 afios

BL = Beta apalancada de la empresa en el Ecuador

Rmi = Retorno del mercado americano medido como el rendimiento histérico del S&P 500

BL = Bur[1+(1-t)*D/E]
donde:
BL = Beta apalancada de la empresa en el Ecuador
Bu = Promedio de betas sin apalancamiento de empresas similares en EEUU
t = tasa impositiva total del Ecuador

D/E = Indice deuda patrimonio



El costo de oportunidad del capital, se obtuvo utilizando e CAPM hibrido gustado para el

riesgo del inversionista que se obtuvo apalancando la beta desapalancada de laindustriaala

realidad de Business Center Ecuador.

BL= 332
Bu= 1,05

= 36,25%
DIE= 339

beta apalancada

Beta sin apalancamiento de la industria
tasa corporativa impositiva total de Ecuador
Indice deuda patrimonio

Calculo de CAPM hibrido ajustado y WACC

Rf=

1,55% Us treasury Department

Retorno de los mercados

Rmp=
EMBI=

CAPM =

5,68% Rendimiento Histdrico
863,24 8,63%

29,05%

A partir del CAPM y larelacion D/E obtenemos el WACC para e resto de periodos.

1,55% Us treasury Department

5,68% Rendimiento Histérico
863,24 8,63%

[Calculo de CAPM hibrido ajustado y WACC
Rf=
Retorno de los mercados
Rmp=
EMBI =
CAPM =

Datos de Ecuador
Kd =
Participacion L
Tasa IR

Tasa Impositiva

Wacc =

Afio 1
Deuda 394.764
patrimonio 116.359
D+E 511.123
D/E 3,39
BL 3,32
CAPM 29,05%
WACC 10,55%

29,05%
8,00%
15,00%
25,00%
36,25%
10,55%
2 3 4 5
389.093 382.951 376.299 369.096
93.481 103.893 144512 215.581
482.574 486.843 520.812 584.677
4,16 3,69 2,60 171
3,84 3,52 2,79 2,20
31,97% 30,16% 26,05% 22,66%
10,31% 10,45% 10,91% 11,57%



Valor de Ecuador Business Center

1 2 4

Ventas netas $ 74550 | $ 178024 [$  225103|$ 276.070|$  331.230

() Costo de ventas $ 35.160 | $ 741241$ 78134 ($  82362|$ 86817

(-) Gastos Operacionales $ 91.220 | $ 95402 (%  99731($  99595|8%  103.089

(=) EBIT -$ 51830 | $ 8498|$  47.237|$  94113(§ 141324

(=) EBITX (1-T) -$ 51.830 | 5417[$  30114[$ 59997 |$  90.004

(+) Depreciacion $ 40820 | $ 42275|$%  43730($  40565|$ 40865

(-) Gastos de Capital (CAPEX) $ 530.000 | $ 6500 | $ 6.500 | $ 6.500 | $ 6.500

(=) FLUJO DE CAJA LIBRE PARA LA FIRMA -$ 541,010 | $ 41192 |8 67344 (% 94062 |$ 124459 |$  1.988.113

EBITDA ¢ 11010 . $ 50773 . $ 00967 $ 134678 .5 182189

Rolling WACC 10,55% 10,31% 10,45% 10,91% 1157%

g 5,0%

Valor presente del flujo (Rolling WACC) $ (489.375) $ 33780 $ 50001 $ 62968 $ 74674 $ 1192845
Total

I $  (689.375) $ 3780 § 50001 $ 62968 $ 74674 § 1192845 ]
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Como podemos observar el valor presente neto de Ecuador Business Center es de $324,
892.62 Tomando en cuenta un crecimiento en perpetuidad para nuestro valor terminal del
5%y unainversion inicial que formara parte del patrimonio por $200, 000. Latasainterna

de retorno de Business Center Ecuador es del 17%.
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