PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

AMPLIACION DE LA LINEA DE SERVICIOS FINANCIEROS DEL
FIDEICOMISO CORPEI CAPITAL CON LA IMPLEMENTACION
DE BROKERAGE DE NEGOCIOS PARA PYMES EN EL ANO 2015

TRABAJO DE TITULACION DE GRADO PREVIA LA OBTENCION

DEL TITULO DE INGENIERIA COMERCIAL

GUADALUPE ESTEFANIA PUENTE JURADO

DIRECTOR: INGENIERO EDMUNDO PENAFIEL

QUITO, ABRIL 2015



Director de Disertacion:
Ing. Edmundo Pefiafiel
Informantes:

Ing. Diego Serrano

Ing. Leonardo Avila



DEDICATORIA

Mi disertacion la dedico con mucho amor a mi
madre que sola ha luchado por darme lo mejor,
darme la oportunidad de tener la mejor educacion y
ayudarme siempre a caminar fuerte en la vida. A mi
abuelita por sus cuidados y amor constantes, han
sido mi ejemplo a seguir.

A mi princesa Valentina mi hija que es mi motor
principal y por quien lucho cada dia para ser mejor y
darle lo mejor tanto en el ambito profesional como
humano.



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios por darme la vida y oportunidad
de llegar a este momento tan satisfactorio para mi y
los que me rodean.

A mi madre Lupe por su amor y apoyo
incondicional, su paciencia y constancia para
ensenarme a luchar y cumplir lo que me propongo.

A mi hija Valentina que con su sonrisa me ilumina
cada dia y es por quien luchare para cumplir todo lo
que me proponga para darle lo mejor.

A mi esposo Andrés por su amor, apoyo y por
ensefiarme que la familia esta siempre en los logros
y fracasos para levantarte y caminar juntos.

Un agradecimiento especial a mi Director e
Informantes y a la empresa Corpei por su apoyo en
este proceso.



INDICE DE CONTENIDO

RESUMEN EJECUTIVO ..ottt sttt Xi
1. GENERALIDADES........c.co ittt sttt sttt ne e 3
1.1. DESCRIPCION DE LA COMPANIA .....ooviiiririneisiineiseisessss s 3
1.1.1. RESENA HISIOMICA ...vveveeiieieiiesie ittt bbb 3
1.1.2. Gir0o del NEQOCIO......ccii ittt nre s 6
1.2. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO ACTUAL.....ocovcvvrrereeeerereeeereeienan, 10
0 TRV T o o PSSR 10
I |V 1 13 o] SRS USRPR 10
1.2.3. Valores COrPOratiVOS .......ccueiueiieiieiie ettt ettt sre e sre e 10
1.2.4. ODjJetiVOS COMPOTALIVOS ........ccuiriiiieiiieiieteieste sttt sttt 11
2. INVESTIGACION ....cuuiiiieieireisitesie ettt sttt 12
2.1. BROKERAGE DE NEGOCIOS ... 12
2.1.1. Procesos para la Compra-Venta de EMPresas ........c.ccooeeveneieneneseseeieeneenns 13
2.1.1.1. El Mandato, acuerdo basico entre Cliente y Broker ............ccccevvevvevevenne 14
2.1.1.2. Trabajos Previos: Presentacion de la Empresa y la Valoracion................... 14
2.1.1.3.Busqueda y Seleccion de Candidatos ...........ccocevereerenereninerseee s 16
2.1.1.4. La Negociacion INQCIal ...........ccoeieiiiriiiieiec e 17
2.1.1.5.EI Proceso Due DilIgeNCIe.........ccoeiiiiiiiiiisinieeee e 19
2.1.1.6. La Negociacion Final ... e 20
2.2. BROKERAGE DE NEGOCIOS EN EL ECUADOR.......c.ccoceiiiiiirieiee e 21
2.2.1. Comportamiento Historico de la Demanda y Oferta...........cccccccevvevviiciiennnn, 21
A O B 1= 3= g Lo - TSR 21
2.2.1.2. Demanda de Personas que estan en la busqueda de Negocios para
Y0 [0 111 1 [0TSR 22
2.2.1.3. Demanda de Personas que quieren vender su NegocCio ..........cccceevvverieennn. 23
2,204, OFCITA ...ttt nae e 25
2.3. PYMES Y BROKERAGE DE NEGOCIOS .......cccoveitiiieiieseiee e 26
2.3.1. Impacto de la implementacidn del NUevo ServicCio..........cccocveevevveieccieciennenn, 26
2.3.2. Posicionamiento de Corpei Capital con el Nuevo Servicio..........cccccevevveennnn, 27
2.3.3. Beneficios del Brokerage de NegOCIOS.........ccecveiiiieiieiiieesiccie e 27

3. ESTUDIO TECNICO ..ottt 29



Vi

3.1, ANALISIS EXTERNO.......cooiiieeieceeieteeeseeieses st ssessesas s en s ssnessanes 29
00 I B Y/ - T o T o (o 1 [0 TP PP PRSP 30
3.1.1.1. FaCtOr ECONOMICO ...cuviviiiiiiiesiisice et 30
3.1.1.2. Factor DemOgrafiCO ........cceiveiieiieiieie e 42

T G T o Ut o] =T - | OSSR 47
3.1.1.4. FaCtor TECNOIOQICO ......cveiveeiieeie ettt nae e 51
3.1.2. MICROENTORNO ....ccoiiiiiiiiiitieesie ettt 52
3.1.2.1.ClientesS y CONSUMIAOIES ......ecveiveeiiieieieesieeie e sieeee s ste e sreesre e sreenaeans 52
3.1.2.2. PrOVEEUOIES .....eeeviisiee it ctee sttt sttt et et ese e b e be e s e sreenteeneenreeee e 53
3.1.2.3. COMPELENCIA ...ttt bbbt 54
3.1.2.4. Matriz resumen de Oportunidades Y AMENAZAS .........ccccerverererineneeieenenns 55

3.2, ANALISIS INTERNO ..ottt ettt 57
3.2.1. Aspectos OrganizaCionales...........ccocuieieiiereieiisesieeeee e 58
3.2.2. Area Administrativa Corpei Capital .............ccooeeveeueverreeericeeeeeeee e 61
3.2.3. Area Operativa Corpei Capital ............cccoeevevrveereceereieeeeseceese e eseese s 61
3.2.4. Matriz resumen de Fortalezas y Debilidades Factores Internos..............c....... 78
3.3, INGENIERIA DEL SERVICIO .....ooiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e, 80
3.3.1. Procesos de implementacion del NUEVO SErVICiO .........cccoveverereieieseeeeieens 80
3.3.2. ComercialiZaCiOn .........ccueiieieieie e 85
3.3.3. Diagrama d€ PrOCESOS.......ccueiveirieieitieite e see e ete st sre et ste e sreesre e snee e 90
3.3.4. Distribucion de planta y €QUIPO0 .......cccciveiiiierece e 97
3.3.5. EStUdio del SEIVICIO......cuiiiiiiiiiiecie e 97
4. ESTUDIO DE MERCADOQ ....ccociiiiiiieiieiet sttt 108
4.1, ESTUDIO DEL SECTOR .....oiiiiiiieiitceiet e 108
4.2. ESTRUCTURA DE MERCADO ......ccctiiiiitiiiieiee e 112
4.3. IDENTIFICACION DEL SERVICIO ......ooovieiieeteeereeeeeeseseeere s 114
4.3.1. CaracteristiCas del SEMVICIO .......ccuuverieieieieie e 114
4.3.2. CIASITICACION ....vviviee et 114
4.3.2.1. Brokerage de NegoCios ONlINE ........ccccovveiiiiiiiciii e 114
4.3.2.2. Brokerage de Negocios /Optimizacion de EMpresas..........c.ccocvevvevvennn 115
4.3.3. Servicios sustitutos / SUPIEMENTAIIOS ..........cccvviiiiieieiee e 116
R T I 111 1 (1] 0 1SR 116

4.3.3.2. COMPIEMENTAITOS ....cevviiiiiie et 117



Vii

4.4. INVESTIGACION DEL MERCADO.......ccooeieeteeeereeeseriesesiesssenissessenaesnins 118
4.4.1. Objetivos de la investigacion de Mercado ..........cccceoveveieereiiiesieese e, 118
4.4.2. Segmentacion del Mercado ..........ccocveeiieiiiie i 118

4.4.2.1.Variable GeOgrafiCa.........ccceveiiieiiiie i 119
4.4.3. Tamano de 12 MUEBSEIA ........ccoiiriiiiieie e 120
4.4.4. Entrevistas a Directores del area y CHentes ........cccoocvvveviveveiceviece e, 122

4.4.4.1. Objetivos de 1as ENtreViStas.........ccccceiveieiiieseeie e 123

4.4.4.1.1. Objetivos Entrevistas a EMPresas..........cccccvevevvenesiieseeneseeseesnenns 123
4.4.4.1.2. Objetivos Entrevistas a Empleados de Corpei Capital...................... 124
4.4.4.2. Cuadros de TabulaCion ............cceveieieieiice e 125
4.4.4.2.1. ENrevista a EMPreSAS .......cccceoiiiiiiiiisisieeee e 125
4.4.4.2.2. Entrevistas a EMpleados ... 126
4.4.4.3. EStrategias ENreViStas ..........cooviriiiiii e 126
4.4.4.3.1. Estrategia de POSICIONAMIENTO .......ocvvivvrieiieieieiesie s 127
4.4.5. Disefio de 12 ENCUESTA........cocviieiieiieie et 133
4.4.6. Metodologia de la Investigacion de Campo ........ccccovevrereinieneneese e 134

4.4.6.1. FUBNTES PrIMAITAS.....eiveieieiiieiesieesieeie st e sie et s e st sne e enes 134

4.4.6.2. FUBNEES SECUNAITAS......cuveiveeriesieeieeiesieesieeree st e et see et ste e e eneeenes 134

4.5. ANALISIS DE LA OFERTAY LADEMANDA ... 135
4.5.1. Comportamiento Histdrico de la Demanda............ccccooveveeviiieiiece e, 135
4.5.2. Comportamiento Histdrico de la Oferta...........cccooveveiececciccc e, 135
4.5.3. AplIicacion de ENCUESTAS ........cc.ciieiiieieiieiie e 136
4.5.4. TabulaCion A& DatOS .........ccccviueieiieieieie e 137
4.5.5. ANAlISIS de RESUITAUOS.......cceiieiieiiieierie e 147

4.6. SEGMENTACION DE MERCADO DE NEGOCIOS .......cccoeviirieiieieianns 150

A4.7. ESTRATEGIAS ...t 154
4.7.1. Estrategias para Mercados COrporativos .........ccceeeueeieeiiiieniesiieesie e siee s 154
O [ 1 =10 | - SO PTP 154
ESTUDIO FINANCIERO........cciiiiceceiee st 157

0.1, PIESUPUESTOS. ....eeeuieiiiiieiee ittt ettt nne e e e nnne s 157
5.1.1. Presupuesto de Inversion INicial...........cccooooreiiiiiiiiniee e 158
5.1.2. Capital de trabajO.........cceiiieriiiiiisiiseeee e 159

5.1.3. Presupuestos de OPEraCiON.........ccouierieierierienie et 160



viii

5.1.3.1. Presupuestos e INQIESOS........cuuiuereerueeieieesieaiesseesseeeesseesseessessessseessesnes 160
5.1.3.2. Presupuesto de EQreS0S........coueiiiieiieieiiie e eie s se e 163

5.2.  EStadoS FINANCIEIOS ....cc.viuiiiiiiiiiiesie sttt 167
5.2.1. BalanCe GeNEIal........ccciiiiiiiiiieiiiisiee e 167
5.2.2. EStado de RESUITAUOS ......cc.ovveiieiiiiiisiiiieieie e 172
5.2.3. Estado de Resultados Proyectado 2015.........ccccecveveeiievieiiesiese e sie e 174
I B o (V] oI [ O T USSR 179
5.3, EVAlUACION FINANCIEIA.....c.eiiiiiiiiiesieitieieeie ettt 183
5.3.1. Criterios de EValUaCION...........cccoviiiiiieicie e 183
5.3.2. CAICUIO TIR oottt na e 183
5.3.3. CAlCUIO VAN ...ttt sre e nnes 185
5.3.4. Periodo de reCUPEIaCION .........ccoerieirierieieie et 186
5.3.5. Analisis de sensibilidad .............ccooviiiieieiiic 187
6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.........ccooieieeeee e 191
6.1, CONCIUSIONES ... .eeueeieieiieee ettt ettt et e te et esreeteeneesseeneeeneenreas 191
6.2.  RECOMENTACIONES .....cvieveiiiieiiieie ettt e et reeeeeneenreas 194

7. BIBLIOGRAFIA ..o oo e e e e et e e et es e e e e eee e e e, 196



INDICE DE TABLAS

Tabla N° 1 Producto INtErN0 BrULO.........ccooiiiiiiieieiie e 31
Tabla N° 2 Tasa a8 INTEIES .......cveieieieiece et 37
Tabla N° 3 indice de Precios al Consumidor y SUS VariaCiones .............c.coovvverevrvnesvenens 39
Tabla N° 4 Evolucion de la Inflacion Anual ...........ccocoiviiiiiiiinincee s 40
Tabla N° 5 indices de Precios al Productor y Sus VariaCiones..............ccoocoveeveersereenesvenens 41
Tabla N® 6 MIQraCiOn .......cccvcoiiieie et reeaesneenneas 43
Tabla N° 7 Tasa de DESEMPIEO .......ccueriiiiiiiiiieieeee e 46
Tabla N° 8 INVErsion EXIranjera....... .o e e 50
Tabla N° 9 Salario Unificado COIPEI ........cooeiiriiiiieieie e 100
Tabla N° 10 Presupuesto Campana Via Mailing.........ccccooeviiinniiiiiiieieescseeeee 101
Tabla N° 11 Presupuesto CapacCitaCiONeS ..........cceieeiueerueiieieerieseesieesee e sreesee e sre e ens 101
Tabla N° 12 Presupuesto Gastos MENSUAIES ...........ccceevveieeieeie i 102
Tabla N° 13 Determinacion del Costo sobre la Venta de un NegocCio ...........ccccceevvvennenne. 102
Tabla N° 14 Determinacion del Costo Asesoramientdo COMPra.........cccoeeeeerveseereeernene 103
Tabla N° 15 Tabla de COStOS......ccviiiiieieiiesieee e ens 104
Tabla N° 16 POliticas de Pag0 ........c.cooeiiirieieirieiieese st 105
Tabla N° 17 Determinacion del Costo Optimizacion de Empresas.........c.ccoceevvererieenne. 106
Tabla N° 18 Cronograma de Actividades del ServiCio........ccccvocvviverenienieenesie e 107
Tabla N° 19 Entrevistas @ EMPrESAS.........cccuiiiiiiiiiieie e 125
Tabla N° 20 Entrevistas @ Trabajadores ..........cccceiieiierieiieie e s 126
Tabla N° 21 Presupuesto INVEISION ........cc.coviiiiiieiic st 159
Tabla N° 22 Determinacion de PreCio........cccuiiiiieriie e 161
Tabla N° 23 Presupuesto de INQreS0S ........ccveiueeieiieii et 163
Tabla N° 24 PreSUPUBSTOS. ......cuveueerieieitesteste sttt ss bbbt 165
Tabla N° 25 Balance General 2014 Corpei Capital..........ccocoviviiiiiiiiienceeceeeee, 171
Tabla N° 26 Estado de Resultados 2014 Corpei Capital ...........ccccvierireniieniniscee, 174
Tabla N° 27 Estado de Resultados Proyectado 2015 ..........cocoiieieienenc e, 177
Tabla N° 28 Estado de Resultados Incluyendo el Nuevo Servicio..........c.cccceeevvevivennnne. 178
Tabla N° 29 Flujo de Caja Presupuestado ..........cccccveiieieiieiieeiecie e 182
Tabla N° 30 Calculo Tasa Interna de REtOrN0..........cocvieieiiiieinieiee e, 184
Tabla N° 31 Calculo Valor Actual NEto..........cccoveieiiiiieie e 185
Tabla N° 32 Periodo de Recuperacion de 1a INVErsioNn..........cccccveeevvevesiieneeniesee e 186
Tabla N° 33 Flujo de Caja con variaciones para Analisis de Sensibilidad...................... 188

Tabla N° 34 Calculo de la TIR y VAN con variaciones para Analisis de Sensibilidad... 189
Tabla N° 35 Periodo de recuperacion de Inversion con variaciones para Analisis de
SENSIDIIAA ... s 190



INDICE DE GRAFICOS

Grafico N°® 1 EXPOITACIONES. ......ccuiieuiiterieiesieseees ettt bbbt se e sbe b e eees 34
Grafico N°® 2 IMPOIACIONES......ccuiieiiriirieieie ettt 35
Grafico N° 3 Inflacion anual ENEIO.........cccuiiiiiiiiie e 40
Grafico N° 4 Aporte a la Inflacion por divisiones de articulos ...........ccccvevevvevvccieieenenn, 41
Gréafico N° 5 Evolucion de la variacion anual del indice de precios al Consumidor ........ 42
Grafico N® 6 MIQIaCION ......ccviiieiie ettt et et esraesre e e reenae e 44
Grafico N° 7 Tasa de DeSEMPIEO .........coeiiiiiiiiiereese e 46
Grafico N° 8 REGIMEN THDULAIIO ......coveeeiieiiieieee e 48
Grafico N° 9 Matriz de Oportunidades Y AMENAZAS. .........ccevrerieererieniseseseese e 56
Grafico N° 10 Organigrama Funcional Corpei Capital ..........ccccooeriiiiinnininenscneseee,s 58
Grafico N° 11 Organigrama FUuncional COIPEI........cceiveiieiiieiieii e 59
Gréfico N° 12 Matriz de Factores INternoSs EFI ..., 79
Grafico N° 13 Diagrama 08 PrOCESOS........ccuviieiieieiiesieesiesiesteeste s e sreesteaseesraesreenesseesneens 91
Grafico N° 14 Clasificacion Empresas por Tamafo ..........ccceevveveeieiiieieeseeiieseese e 110
Grafico N° 15 Clasificacion de Empresas por su Actividad Econdmica ..........cc.cccveuenee.. 111
Grafico N° 16 Clasificacion de Empresas por su Forma Institucional ..............cc.ccoveunee.. 112
Grafico N° 17 Numero de Empresas En Guayaquil y Pichincha ...........ccccoceiiiiinnnne, 119
Grafico N° 18 Clasificacion de Empresa segin su Tamafo..........ccoccoervrerenncsenieennen, 120
Grafico N° 19 Bases para segmentar Mercados de NegoCios .........cccevveveeiieieesieeriennnns 153

INDICE DE FOTOGRAFIAS

o1 oo = U= T R OSSPSR 86
FOLOGrafia N® 2. .ot e e s re e be et e sreesreereenes 86
FOTOGrafia N® 3.t e et e e be et e sreesreereenes 87
FOLOGrafia N® ...t te e be e tesreesreereenes 88
FOtOGrafia IN® 5.ttt 129
FOtOGIAfial IN® B......oeieeieeie ettt 131
FOtOGIAfial N® 7.ttt 131
FOtOGrafia IN® 8.... .ottt 132
FOTOGrafia N® 9.ttt e st sre e reenre e 132

FOTOGrafia IN® L0.....cui et e st et e et e saeesteeseesneenre e 133



RESUMEN EJECUTIVO

Una vez que Proecuador reemplazé a la Corporacion de Promocion de Exportaciones del
Ecuador (CORPEI) en la promocion de exportaciones ecuatorianas a nivel oficial, esta
institucion busca abrirse a otros campos de negocios. Durante los 15 afios de existencia de
CORPEI con el trabajo cercano realizado con las pymes, se identificaron necesidades de
financiamiento, asi como de nuevos desafios para ser mas competitivas, creativas y
adaptarse a las necesidades dindmicas del mercado mundial; por la cual CORPEI asumio el

reto de crear una estructura capaz de solventarlas.

Bajo este criterio fue creado el Fideicomiso de Desarrollo Empresarial en el 2007, para
posteriormente convertirse en Diciembre del 2011 en Fideicomiso Corpei Capital, la cual es
una division financiera de CORPEI cuyo objetivo es financiar a pequefias empresas que
estén incursionando en la economia ecuatoriana. Con la finalidad de abarcar nichos de
pequefias y medianas empresas que tengan un producto de calidad que ofrecer pero a las
que les falta capital y conexiones para lograr comercializarlo, tanto en el exterior como en

el mercado interno.

Actualmente Corpei cuenta con un patrimonio de 2 millones de délares administrado por
Morgan & Morgan, Fiduciary & Trust Corporation S.A., dirigido por un Directorio
conformado por 7 miembros de perfiles empresariales. A este Fideicomiso se le han

incorporado nuevos servicios a partir del 2011, transformandose en Corpei Capital.

Xi



xii

Los fondos de colocacion para las operaciones del Fideicomiso Corpei Capital son
administrado por Morgan &Morgan Trust Ecuador que es una sociedad fiduciaria
ecuatoriana de propiedad de un Grupo Empresarial Internacional, dedicada a la
estructuracion y administracion de negocios fiduciarios, asi como al manejo de procesos de

titularizacion.

MMG Trust Ecuador, es una compafiia administradora de negocios fiduciarios y agente de
manejo de procesos de titularizacion. La fiduciaria forma parte del Grupo Morgan &
Morgan, cuyos origenes se remontan a 1923, y que esta integrado por empresas de servicios
fiduciarios, juridicos, bursatiles, de consultoria y bancarios, con presencia en mas de 20

ciudades alrededor del mundo.

El principal objetivo de Corpei Capital es promover y acelerar negocios desde una dptica
financiera no convencional, fomentando asi el crecimiento empresarial, gestionando
mejoras en sus estrategias financieras, de control y ampliacién de mercado a nivel nacional
e internacional. Corpei Capital logrard contribuir a las empresas ecuatorianas para
desarrollarse y alcanzar su vision, aportando asi el crecimiento econémico del pais. Es asi
como se constituye CORPElI CAPITAL, una division financiera con servicios

innovadores, tales como: Factoring, Inversion de Capital y Promotor de Negocios.

Bajo este criterio Corpei Capital promueve la adopcion o incorporacion, en empresas
existentes, de propuestas y/o prospectos de inversion que puedan dar lugar a nuevas lineas
del negocio y realiza las acciones necesarias para lograr que las propuestas que carezcan de
un enfoque empresarial y/o de negocio, logren transformarse en negocios exitosos,

apoyados por empresarios y/o inversionistas.



INTRODUCCION

La ampliacion de la linea de servicios con el Brokerage de Negocios se realizard debido a
que actualmente en Ecuador no se ofrece en el mercado una empresa del prestigio y
alcance de Corpei Capital enfocado en las Pymes que aspiran vender su empresa y los que
estarian interesados en adquirirlas. A muchos empresarios se les dificulta vender sus

compafiias, ya sea, por falta de experiencia, de recursos humanos o de tiempo.

Algunas de las razones por las cuales se vende una empresa son debido a que su duefio ya
estd cansado y quiere retirarse; pero a la vez desea valorar cuanto puede llegar a costar su
negocio tomando en cuenta que es una empresa en marcha, sus clientes, proveedores y las
alianzas estratégicas. Es decir, no necesariamente cuando un negocio esta en quiebra o no

tiene una utilidad significativa, es uno de los principales motivos de la venta de empresas.

Los empresarios que por cuestiones de tiempo o recursos desean vender sus negocios,
buscan un asesoramiento para valorar sus empresas y optimizar su rendimiento para
venderlas con una ventaja competitiva, este es uno de los valores agregados que Corpei

Capital con el Brokerage de Negocios ofrecera a sus futuros clientes.

La mayoria de inversionistas y empresarios en la actualidad tomando en cuenta el factor
politico y economico del pais, prefieren disminuir el riesgo al momento de invertir. Y qué

mejor que invertir en la compra de empresas que estén con el respaldo de Corpei Capital;



es decir Corpei Capital hara una previa calificacion de las empresas y de los inversionistas

para la compra-venta de empresas.

Corpei Capital tomando en cuenta que existe un mercado desatendido tanto como de
empresas que desean estar a la venta como de los inversionistas que desean comprarlas,
desea implementar un servicio con el cual los empresarios puedan sentirse satisfechos y
con una ventaja competitiva como lo es contar con una base de datos de inversionistas, l0s

cuales buscan negocios rentables ya sea para comprarlos en su totalidad o parcialmente.

El Brokerage de Negocios busca dar un asesoramiento integral, donde no solamente se
pueda comprar o vender una empresa (Pymes); sino también donde se pueda asesorar al

empresario para optimizar su negocio y asi obtener un mejor precio por el mismo.

De esta manera se espera potencializar la autogestion que Corpei Capital ha estado
haciendo, basandose en su objetivo principal el cual es promover y acelerar negocios desde
una optica financiera no convencional y fomentar asi el crecimiento empresarial, mejorar
sus estrategias financieras, de control y ampliacion de mercado a nivel nacional e

internacional.

Debido a la falta de atencion al sector, se desea implementar el Brokerage de Negocios
como un nuevo servicio de Corpei Capital para asistir y asesorar a Pymes que deseen
atravesar un proceso de compra-venta de empresas. Lo cual le generard una rentabilidad e

incrementara su prestigio con servicios diferentes y de calidad.



1. GENERALIDADES

1.1. DESCRIPCION DE LA COMPANIA

1.1.1. Resefa Histérica

Una vez que Proecuador reemplazé a la Corporacion de Promocion de
Exportaciones del Ecuador (CORPEI) en la promocion de exportaciones
ecuatorianas a nivel oficial, esta institucién busca abrirse a otros campos de
negocios. Durante los 15 afios de existencia de CORPEI con el trabajo
cercano realizado con las pymes, se identificaron necesidades de
financiamiento, asi como de nuevos desafios para ser mas competitivas,
creativas y adaptarse a las necesidades dindamicas del mercado mundial; por
la cual CORPEI asumi6 el reto de crear una estructura capaz

de solventarlas. (Corpei Capital” (2012). http://www.corpeicapital.com.ec/)



Bajo este criterio fue creado el Fideicomiso de Desarrollo Empresarial en el
2007, luego la Corpei trata de reinvertir el capital con el que se creo el
Fideicomiso de Desarrollo Empresarial, division bajo la cual manejaba los
fondos que aportaban las empresas del sector privado para posteriormente
convertirse en Diciembre del 2011 en Fideicomiso Corpei Capital, la cual es
una division financiera de CORPEI cuyo objetivo es financiar a pequefias
empresas que estén incursionando en la economia ecuatoriana. Con la
finalidad de abarcar nichos de pequefias y medianas empresas que tengan un
producto de calidad que ofrecer pero a las que les falta capital y conexiones

para lograr comercializarlo, tanto en el exterior como en el mercado interno.

Actualmente Corpei cuenta con un patrimonio de 2 millones de dolares
administrado por Morgan & Morgan, Fiduciary & Trust Corporation S.A.,
dirigido por un Directorio conformado por 7 miembros de perfiles
empresariales. A este Fideicomiso se le han incorporado nuevos servicios a

partir del 2011, transformandose en Corpei Capital.

El directorio del FCC esta conformado por:
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Los fondos de colocacion para las operaciones del Fideicomiso Corpei
Capital son administrado por Morgan &Morgan Trust Ecuador gque es una
sociedad fiduciaria ecuatoriana de propiedad de un Grupo Empresarial
Internacional, dedicada a la estructuracion y administracion de negocios
fiduciarios, asi como al manejo de procesos de titularizacion.

(http://www.mmgtrust.com.ec/corporativo.html)

MMG Trust Ecuador, es una compafiia administradora de negocios
fiduciarios y agente de manejo de procesos de titularizacion.
La fiduciaria forma parte del Grupo Morgan & Morgan, cuyos origenes se
remontan a 1923, y que esta integrado por empresas de servicios fiduciarios,
juridicos, bursatiles, de consultoria y bancarios, con presencia en mas de 20

ciudades alrededor del mundo.

A medida que la firma fue incrementando sus actividades profesionales,

Morgan y Morgan incorporé nuevos socios Yy otros profesionales
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especializados en é&reas como administracion, finanzas, contabilidad,
tecnologia de la informacion, y mercadeo. Ademas, establecié dos Bancos,
una Sociedad de Servicios de Secretariado, Administracién y Apoyo de
Operaciones, una Compafiia de Arrendamiento Financiero, una Fiduciaria, y
adquirié una Empresa de Consultoria. Morgan & Morgan ha logrado con
éxito desarrollar una presencia internacional, con una red de oficinas en
importantes centros financieros y maritimos alrededor del mundo.

(http://www.mmgtrust.com.ec/corporativo.html)

La diversificacion hacia nuevas éareas de servicio, junto con una exitosa
expansion internacional, transformaron lo que fue una vez un bufete de
abogados en un grupo internacional de compafiias, plenamente integradas,
hoy conocido como el Grupo Morgan & Morgan. Actualmente, esta red de
sucursales internacionales dotadas de personal completo incluye oficinas en
distintas ciudades de América, Asia y Europa

En lo que refiere al personal administrativo del Fideicomiso Corpei Capital

este es administrado por Corpei.

Giro del Negocio

El principal objetivo de Corpei Capital es promover y acelerar negocios
desde una optica financiera no convencional, fomentando asi el crecimiento
empresarial, gestionando mejoras en sus estrategias financieras, de control y
ampliacion de mercado a nivel nacional e internacional. Corpei Capital

lograra contribuir a las empresas ecuatorianas para desarrollarse y alcanzar



su vision, aportando asi el crecimiento economico del pais. Es asi como se
constituye CORPEI CAPITAL, una divisién financiera con servicios

innovadores, tales como:

Factoring: Es la compra anticipada de cuentas por cobrar, tales como:
Facturas, Cheques, Letras de Cambio, Pagarés, Contratos de corto plazo y
otros titulos de crédito. El cliente endosa los documentos por cobrar, se
anticipa un porcentaje del monto de los documentos hasta la fecha de su
vencimiento, lo cual le permite contar con recursos para cubrir sus

necesidades de capital de trabajo.

El uso de esta herramienta financiera es cada vez méas frecuente,
permitiendo mayor flexibilidad en los créditos, convirtiendo las ventas a
crédito en ventas de contado y abre nuevas posibilidades de mercado y
crédito y lo que es mas importante su pasivo no se ve incrementado con
préstamos del sistema financiero ni compromete sus lineas de créditos
vigentes. Corpei Capital es un miembro activo de la IFG International
Factoring Group, que es una asociacion de factoring con sede en Bruselas
cuyos beneficios principales de esta membrecia a mas de capacitacion es
acceder a la red de contactos (160 miembros) que tiene a nivel mundial en
58 paises y asi también al sistema operativo de transaccionabilidad

internacional.

Joint Venture: Es el instrumento ideal para financiamiento de capital de

trabajo, son operaciones de hasta 24 meses cuyo objetivo principal es el



financiamiento de una linea especifica de negocios que pueda tener una

empresa.

Permite compartir el control sobre una actividad economica, sea ésta una
operacion o linea de negocios propia de la empresa, que se da cuando se
unen los intereses de dos promotores: El promotor principal y duefio de la
idea, que tiene el conocimiento (know-how), y; EI promotor financiero o
duefio de los recursos monetarios (CORPEI CAPITAL); quien cree también
en la idea y decide financiarla. La oportunidad que se brinda a partir de este
instrumento es la posibilidad de realizar operaciones de corto plazo que no

afecta al patrimonio de la empresa.

Inversién de Capital: Es un instrumento financiero que permite invertir en
una empresa a través de la compra de acciones del capital social, de tal

forma que CORPEI CAPITAL se convierte en accionista de la empresa.

La ventaja principal de inversion de Capital es que la empresa no se ve
afectada en su flujo de efectivo por egresos de pagos de financiamiento, ya
que CORPEI CAPITAL se adapta a las posibilidades financieras de la
empresa, recibiendo el rendimiento de su inversion mediante el pago de
dividendos anuales, siempre que el flujo de caja de la empresa asi lo

permita.



o Promotor de Negocios: Los Proyectos de promocion que se desarrollen con
Corpei Capital, seran bajo la linea de Comercio Internacional y Desarrollo
Productivo, campo en el que CORPEI ha generado un alto grado de

experiencia en mas de 12 afos de servicio en el mercado.

Bajo este criterio Corpei Capital promueve la adopcion o incorporacion, en
empresas existentes, de propuestas y/o prospectos de inversion que puedan
dar lugar a nuevas lineas del negocio y realiza las acciones necesarias para
lograr que las propuestas que carezcan de un enfoque empresarial y/o de
negocio, logren transformarse en negocios exitosos, apoyados por

empresarios y/o inversionistas.

Todos los proyectos avalados por Corpei Capital seran constituidos a traves
de la figura de Fideicomisos con entidades reconocidas en el mercado por su
solidez y prestigio con directores propios de cada proyecto, lo cual

proporcionara autonomia a su gestion.

o Canalizador de Créditos: Corpei Capital buscara alianzas con Organismos
multilaterales de financiamiento, con el fin de canalizar y presentar una
variedad de productos financieros que se adapten a las necesidades de las

pymes de forma personalizada, para el desarrollo de negocios.

Los montos a financiar (préstamos) fluctian entre USD 100 mil a USD 600

mil en el primer servicio, a largo plazo con tasas de interés fijas y definidas
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segun el tipo de operacion y las condiciones del mercado, con

amortizaciones trimestrales (capital e interés) en moneda local.

1.2. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO ACTUAL

1.2.1. Visién

Ser una entidad lider en el impulso de proyectos de comercio internacional
y desarrollo productivo, convirtiéndolos en negocios exitosos, que

contribuyan al desarrollo econémico del Ecuador.

1.2.2. Mision

Invertir en negocios a travées de instrumentos financieros no convencionales
para impulsar operaciones y proyectos de expansion, convirtiéndose asi en

el socio estratégico ideal para el desarrollo empresarial.

1.2.3. Valores Corporativos

e Honestidad y Etica.
e Efectividad y Eficiencia.

e Compromiso con los clientes.
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e Compromiso con el desarrollo del pais.

1.2.4. Objetivos Corporativos

e Asegurar la sostenibilidad operativa de la institucién, cumpliendo al
menos con el presupuesto institucional.

e Optimizar el portafolio de servicios hasta mediados del 2014.

e Alcanzar minimo una satisfaccion del cliente de 80%.

e Lograr un clima laboral de al menos 80% de satisfaccion.

e Establecer los lineamientos para el uso conjunto de los recursos del
Fondo Residual en los préximos afios.

e Estructurar la red de contactos, hasta el mes de septiembre.



2.

INVESTIGACION

2.1. BROKERAGE DE NEGOCIOS

El Broker de Negocios actla como intermediario entre Compradores y Vendedores
de negocios. Es responsable de conjuntar a dichas partes y su objetivo es vender

negocios.

La mejor manera de ubicar la funcion de un Broker de Negocios es compararlo
con un Corredor de Bienes Raices. El trabajo de un Corredor de Bienes Raices es
el ubicar Vendedores de casas y cazarlos con Compradores potenciales. En el

evento de que se logre la venta se ganan una comision.

El Brokerage de Negocios hace exactamente el mismo trabajo que un Corredor de
Bienes Raices, a excepcion de que vende empresas. EI Brokerage de Negocios
asiste a propietarios de empresas en preparar su negocio para la venta, ensefiar los
negocios que tiene en cartera, ubicar negocios que puedan estar a la venta, preparar
y entregar todos los documentos necesarios para cerrar el trato, y asistir en el cierre

de la venta. (http://www.empirebb.com/lat/busqueunbroker.php)

12
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Cuando existe una posibilidad de venta se elabora un Mandato de Compra donde
se establece los servicios a prestar, obligaciones del Broker, el equipo del trabajo,
los honorarios y el calendario tentativo al igual que las obligaciones del cliente.

Se elabora una Presentacion de la compafiia que contenga informacion descriptiva
del negocio con el objeto de que un tercero pueda hacerse una idea suficiente del

negocio.

Se comienza la busqueda y seleccion de candidatos, si se asesora a una empresa
en su proceso de venta, el asesor debe identificar aquellos candidatos (tanto locales
como extranjeros) que pueden resultar potencialmente atractivos y convenientes.
Tras una seleccion en base a su adecuacion estratégica, el asesor debe realizar el

acercamiento inicial.

2.1.1. Procesos para la Compra-Venta de Empresas

A continuacion se detalla un proceso estandarizado de como acometer una
operacion de este tipo. Cada operacion tiene sus particularidades que hacen
que el proceso pueda requerir planteamientos y variantes especificas para

cada caso.

El proceso de compra y de venta es similar siempre que se trata de una
misma operacion. Sin embargo existen etapas dentro de este proceso que

resultan mas criticas para una de las partes.
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Segun sea el asesoramiento de compra o de venta, el asesor debe hacer un

especial hincapié en determinadas fases del proceso por el interés de su

cliente. De forma sintetizada se presentan los principales pasos a considerar

en cualquier operacién de compra-venta:

2.1.1.1.

2.1.1.2.

El Mandato, acuerdo bésico entre Cliente y Broker

La operacion de compra-venta requiere la intermediacion de asesores
experimentados, resulta imprescindible regular la relacion cliente
con el Broker bajo un contrato de mandato que recoja las siguientes
consideraciones: definicion de los servicios a prestar, obligaciones
del Broker y también del cliente, metodologia (principios de
exclusividad, confidencialidad), equipo de trabajo, honorarios y

calendario tentativo.

El mandato compromete al broker a definir los servicios que debe
prestar y las obligaciones que asume para continuar con su operacion

de compra o venta.

Trabajos Previos: Presentacion de la Empresa y la Valoracion

En una operacion de venta, antes de buscar opciones en el mercado,

se debe definir y acordar con el cliente la estructura de la

transaccion, (venta del negocio en sus condiciones actuales,
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estrategias para mejorar su rendimiento y luego vender el negocio)

asi como definir las caracteristicas idoneas del inversor ideal.

Se elabora una Presentacion de la compafiia que contenga
informacion descriptiva suficiente del negocio con el objeto de que
un tercero pueda hacerse una idea suficiente del negocio. Esta
informacion debe ser descriptiva y nunca debe contener aspectos
estratégicos intimos, ya que la situacion inicial de las conversaciones

no requiere aportar este tipo de informacion a la otra parte.

Se Realiza una Estimacion de Valor que complemente la percepcion
subjetiva que el cliente pueda tener del valor de su negocio. Una
valoracion mas objetiva debe servir de referencia respecto a cuél
puede ser el precio de la transaccion. Para evitar tener una idea
desproporcionada del valor del negocio que una referencia mas o

menos objetiva del mismo.

En una operacién de compra, se impulsara una reflexion maés
rigurosa sobre la politica de adquisiciones y la contundencia de las
“razones de compra”. Se asesorard al cliente y se analizara
rigurosamente al vendedor de acuerdo a los lineamientos ya

establecidos en Corpei Capital

Realizar una Prospeccion de Mercado para identificar y seleccionar

potenciales “objetivos de compra”. Disefiar una estrategia de
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acercamiento con los candidatos seleccionados. Segun cada caso, el
comprador debe optar por mantener inicialmente su anonimato o

desvelar su identidad para generar una mayor confianza.

Busqueda y Seleccion de Candidatos

El asesor debe realizar un analisis detallado de quiénes pueden ser
potenciales candidatos a ser analizados en base a su situacion y a las
razones que anteriormente se han comentado para realizar una

operacion de compra-venta.

Si se asesora a una empresa en su proceso de venta, el asesor debe
identificar aquellos candidatos (tanto locales como extranjeros) que
pueden resultar potencialmente atractivos y convenientes. Tras una
seleccion en base a su adecuacion estratégica, el asesor debe realizar

el acercamiento inicial.

Para realizar este acercamiento se elabora una presentacion de la
empresa para que el potencial comprador pueda tomar su primera
decision. Esta Presentacion no debe desvelar la identidad de la par te
vendedora. Se trata de contactar a potenciales interesados bajo la
premisa de mantener la mas absoluta confidencialidad respecto a la
identidad de la empresa en venta.

El potencial comprador tiene dos opciones:
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I) Desestimar su interés, por lo que el proceso con ese potencial
comprador no se inicia y el anonimato ha sido correctamente

salvaguardado.

I) Manifestar su interés, lo que abriria el proceso de Negociacion

Inicial.

Si el asesoramiento es para una operacion de compra, y el primer
acercamiento a un “objetivo de compra” resulta positivo, éste debera
facilitar cierta informacion que permita hacerse una primera idea del
negocio y su valor. Realizada la primera aproximacion, el
procedimiento ya sea de venta o de compra resulta muy similar por
tratarse de una misma operacion (anverso y reverso) con distintos

intereses segln sea uno comprador o vendedor.

La Negociacion Inicial

Si el acercamiento ha sido positivo, el potencial comprador debe
demandar mas informacién de la compafiia. El asesor, siempre
previa Carta de Confidencialidad, debe entregar al potencial
comprador el Memorando de la compafiia que previamente se habra

elaborado.
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El Memorando de la compafiia contendra la informacion descriptiva
suficiente del negocio con el objetivo que un tercero pueda tener una
idea del giro del negocio y lo que el mismo conlleva. Esta
informacion serd solo descriptiva y nunca contendrd aspectos
estratégicos intimos ya que para la negociacion inicial es donde se

muestran los negocios pero no se sabe si la negociacion se cerrara.

La Presentacion de la Empresa suministra informacion bastante
completa de la compafiia y tras un periodo razonable el asesor debe
exigir al potencial comprador que ratifique su interés inicial. Si éste

no existe debe darse por cerrada la operacion con este candidato.

En este proceso se realiza alguna visita a las instalaciones o se
coordina tener alguna conversacion preliminar que permita un
mayor acercamiento y conocimiento entre las partes. Si el interés se
mantiene, la Negociacion Inicial debe centrarse principalmente en la
valoracion. No tiene sentido profundizar en la negociacion si las

posturas de valor son realmente extremas.

El asesor debe conducir la Negociacion Inicial a buen término. Y
ello normalmente se plasma en una Carta de Intenciones que cierra la
primera fase de las negociaciones. La Carta de Intenciones debiera
recoger: el objeto basico de la transaccion y su precio, las partes
intervinientes y aquellos compromisos, condiciones y plazos que en

cada caso sea conveniente reflejar.
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Una vez firmada la Carta de Intenciones por ambas partes, se cierra

la Negociacion Inicial para dar paso al siguiente proceso.

El Proceso Due Diligencie

Cuando ya existe un acuerdo entre comprador y vendedor, el

comprador debe profundizar sobre la empresa que quiere comprar.

Hasta la firma de la Carta de Intenciones, el comprador se ha basado

en informacion facilitada por el vendedor y su asesor.

Antes de comprar, el inversor desea comprobar la veracidad de esta

informacion.

Las diligencias suelen ser de indole:

)i Comercial o de Negocio (aspectos relacionados con el sector,

la estrategia, know how)

) Organizativo (recursos humanos, medios productivos)

) Financiero (relacionadas con la situacion econdmico-

patrimonial tales como auditorias.)

IV)  Fiscal (evaluacion de posibles contingencias fiscales)
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V) Legal (evaluacion de cuestiones mercantiles, laborales,

judiciales, medioambientales).

El objeto de las diligencias es perfeccionar el conocimiento que se
tiene del negocio por parte del comprador y verificar que lo

presentado y declarado por el vendedor resulta ser cierto.

Esta etapa suele consumir un minimo de dos o tres meses .Una vez
cerrado el plazo de Diligencias y a la par de éstas se ha debido ir

materializando la Negociacion Final.

La Negociacion Final

Si las diligencias han sido satisfactorias todo depende de la gestidn
de la Negociacion Final. La negociacion es un proceso complicado y
mas si se trata de una operacion tan compleja como comprar 0

vender una empresa.

Requiere de técnica, experiencia, flexibilidad e imaginacion.
Conviene que sea gestionada fundamentalmente por los asesores

para no saber guiar a las partes en el largo proceso de la negociacion.

Lo negociado debe plasmarse en el futuro borrador de contrato que

debe contener no solo el objeto y las partes, sino también
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declaraciones de las partes, garantias, formulas de ajustes a

contingencias, penalizaciones, incumplimientos.

El acuerdo final se plasma en la firma del Contrato que ya
perfecciona en si la operacién, con independencia de que la
operacion no esté cerrada del todo si existen compromisos futuros.
Una operacion de compraventa es compleja, consume mucho

tiempo, requiere experiencia y conocimiento.

Para comprar una empresa o vender un negocio se debe tener en
cuenta todas estas circunstancias para minimizar los riesgos y
maximizar el resultado.
(http://www.norgestion.com/uploads/publicaciones/pdf/Cuadernos_

NORGESTION._1-Como_comprar_o_vender_una_empresa.)

2.2. BROKERAGE DE NEGOCIOS EN EL ECUADOR

2.2.1. Comportamiento Histdrico de la Demanda y Oferta

2.2.1.1.

Demanda

La ampliacion de la linea de Negocios de Corpei Capital se realiza
debido a que actualmente en Ecuador no se ofrece en el mercado un
medio para los que aspiran a vender su empresa y los que estarian

interesados en adquirirlas. A muchos empresarios se les dificulta al
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momento de querer vender sus compafiias, ya sea, por falta de
experiencia, de recursos humanos o de tiempo.
Demanda de Personas que estdn en la busqueda de Negocios

para adquirirlos.

Existen diferentes razones que pueden impulsar a los potenciales
inversionistas para comprar una empresa. Se puede citar las

siguientes:

El Crecimiento: es una de las razones que se debe tomar en cuenta
para que una empresa o inversionista considere la compra de un
negocio ya que una de las ventajas vinculadas al crecimiento es que
le permitird reducir y repartir costos de estructura, personal o
disponer de un mayor poder de negociacion con terceros y absorber

costos fijos.

El Mercado: también justifica las adquisiciones. El integrar a una
empresa que forma parte de la competencia como solucion para
reforzar la presencia en un mercado. Hoy en dia los empresarios
toman esto como un tema estratégico, esto contribuye a que el
comprador tenga una ventaja competitiva y de esa manera consolida
su posicion en su sector y puede transferir a la empresa adquirida

determinadas sinergias para incrementar ingresos y reducir costes.
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Ingreso a Nuevos Mercados: ya sean estos en el ambito nacional o
en el internacional. La compra de una empresa brinda el acceso a una
nueva red comercial, nueva cartera de clientes en un mercado en el
que el comprador no tiene presencia y le permite diversificar su

actividad.

La Adquisicion de Tecnologia al comprar una empresa en
funcionamiento puede lograrse una adquisicion de tecnologia
evitando costes de aprendizaje y reduciendo el tiempo de respuesta
en el mercado, lo cual es una gran ventaja competitiva en el

mercado.

Demanda de Personas que quieren vender su Negocio

Existen varias razones por las cuales existen empresas que estan a la
venta tanto en empresas familiares, por sucesién de duefios,
conflictos entre accionistas entre otros. Esto hace al empresario tener

poderosas razones para vender su empresa.

La Liquidez y Diversificacion Patrimonial ha llegado a ser uno de
los motivos principales para un empresario, debido a la
capitalizacion del negocio, la politica de dividendos enfocada a
fortalecer a la compafiia hace que el patrimonio familiar este por

mucho tiempo en la compafia. La edad y otras razones pueden
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aconsejar retirar la inversion mediante la venta del negocio para
hacer liquido dicho patrimonio.

El no poder seguir creciendo puede ser otra razén que anime al
empresario a vender su compafiia al considerar que le faltan medios
financieros, organizativos o técnicos para continuar en el negocio. Si
a la empresa le resulta complicado, puede ser un buen momento para
vender el negocio a un tercero que consolide mas el trabajo ya hecho

porque dispone del espiritu y medios adecuados.

La Sucesion Familiar siempre aparece ya sea en su segunda o
tercera generacion. Y a veces no hay un sucesor que quiera liderar el

negocio.

Los Conflictos entre quienes dirigen la Empresa en la mayoria de
empresas surgen malos entendidos y conflictos que en algunas
situaciones no tienen si quiera que ver con la empresa pero al existir
relaciones propiedad-trabajo-familia estas malas relaciones afectan al
negocio en si. La solucién mas préactica puede consistir en resolver
dicho conflicto mediante la venta total o parcial del negocio, la
sustitucién de un socio por otro o la venta del negocio si esto fuera

posible.
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Oferta

Actualmente el Brokerage de Negocios no tiene una competencia
establecida formal y legalmente, sino mas bien gente que con la
administracion del Internet se encuentra en la bdsqueda de un
Negocio en el cual invertir su dinero y en otros casos en la busqueda
de compradores para sus empresas que por diferentes motivos estan

dispuestos a vender.

Tendran una alternativa diferente ya que el Brokerage de Negocios
busca dar un asesoramiento integral, donde no solamente se pueda
comprar o vender una empresa; sino también donde se pueda
asesorar al empresario para optimizar su negocio y asi obtener un

mejor precio por el mismo.

Debido a la falta de atencion al sector, se desea implementar el
Brokerage de Negocios como un nuevo servicio de Corpei Capital
para asistir y asesorar a Pymes que deseen realizar un proceso de
compra-venta de empresas. Lo cual le generara una rentabilidad e
incrementara su prestigio con servicios diferentes y de calidad.
Corpei Capital establecera estrategias que le  permitan la
introduccion y posicionamiento de este nuevo servicio en el mercado

al que se enfoca.
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El Brokerage de Negocios esta dirigido a las Pymes que por
diferentes motivos se encuentran en la busqueda de inversionistas o
empresas interesadas en comprar su negocio. Actualmente no se
encontrd una empresa que se dedique al Brokerage de Negocios y de
acuerdo al INEC no existe una empresa que brinde ese tipo de
servicios. Sin embargo existe mucha demanda en anuncios de

clasificados en el Internet.

Con el Brokerage de Negocios se busca asesorar a los empresarios
sobre muchas preguntas que surgiran al momento de querer vender
su compafiia como: cuénto vale y cuanto debe pedir por su negocio,
donde ofrecerlo en venta, como calificar a los interesados y los

términos de la negociacion.

2.3. PYMES Y BROKERAGE DE NEGOCIOS

2.3.1. Impacto de la implementacion del Nuevo Servicio

Con la implementacion del nuevo servicio se atenderd un mercado cautivo,

lo que beneficiara a las Pymes, empresarios ya que tendran acceso a un

servicio que nadie como entidad ofrece.

Se beneficiara a Corpei Capital debido a que se realizard una campafa de

lanzamiento exponiendo los servicios que actualmente Corpei Capital
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ofrece, enfatizando el nuevo servicio y sus ventajas lo cual ayudara a

fidelizar a los actuales clientes y llegar al mercado objetivo.

Posicionamiento de Corpei Capital con el Nuevo Servicio

Corpei como institucion ha cumplido més alla de las expectativas que tenia
el directorio. A partir del 2012, el desafio fue hacer de la institucion
autosustentable con financiamiento no tradicional, algo que se logré con los
servicios que ofrece Corpei Capital como Factoring , Joint Venture,
Inversion de Capital, Promotor de Negocios, Canalizador de Créditos

servicios que necesitan las pequefias y medianas empresas.

Corpei Capital ha innovado su forma de trabajar, ahora tiene mas servicios,
productos y herramientas, que llevara a los negocios tan lejos como
lo han planeado. Con el Brokerage de Negocios se busca fortalecer el
vinculo con inversionistas que se encuentran en busca de oportunidades de
negocios y de las empresas que necesitan el asesoramiento para poder

venderlas.

Beneficios del Brokerage de Negocios

Asistir a propietarios de empresas en preparar su negocio para la venta,

ensefiar los negocios que tiene en cartera a los inversionistas y ubicar
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negocios que puedan estar a la venta, preparar y entregar todos los

documentos necesarios para cerrar el trato, y asistir en el cierre de la venta.

Con el Brokerage de Negocios asesorara a los empresarios sobre muchas
preguntas que surgirdn al momento de querer vender su compafiia como:
cuénto vale y cuédnto debe pedir por su negocio, donde ofrecerlo en venta,

como calificar a los interesados y los términos de la negociacion

Ademas se busca promover la incorporacion de inversionistas y

emprendedores en las propuestas que carezcan de ellos.



3. ESTUDIO TECNICO

“El estudio técnico comprende todo aquello que tiene relacién con el funcionamiento y
operatividad del proyecto en el que se verifica la posibilidad técnica de fabricar el
producto o prestar el servicio, y se determina el tamafio, localizacion, los equipos, las
instalaciones 'y la organizacion requerida para realizar la produccion”,

(http://admluisfernando.blogspot.com/2008/04/ii-estudio-tecnico.html)

Con el Brokerage de Negocios en el Estudio Técnico se realizara la interrelacion que
existe entre los aspectos técnicos y los aspectos econémicos del mismo. Con esto se
tiene como objetivo definir las caracteristicas, requerimientos, disponibilidad, costo de

los insumos necesarios para la implementacion del nuevo servicio.

3.1. ANALISIS EXTERNO

El Andlisis externo es el conjunto de tareas de recopilacion de datos. Se realizard un
andlisis historico considerable que ayudara a entender el entorno en el que Corpei
trabaja y la incidencia de estas en el futuro y asi desarrollar las mejores estrategias
para que la empresa tenga una posicion importante en el mercado ecuatoriano. Este

analisis se realiza en dos ambitos:

29
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3.1.1. Macroentorno

Relaciona a la empresa con los factores externos que no puede controlar

pero pueden tener influencia en un momento dado y se los debe determinar

cdémo oportunidades 0 amenazas para la empresa.

3.1.1.1. Factor Econ6mico

El entorno econdmico hace referencia a la esencia y a la direccion de

la cual compite o podria competir la empresa. (Michael A. Hitt,

Duane Ireland, Robert E. Hoskisson, 2008)

Producto Interno Bruto PIB

Es la medida del valor de mercado de todos los bienes y servicios
finales producidos de un afio en un pais. (Paul A. Samuelson;

William D. Nordhaus, 2006)
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Tabla N° 1 Producto Interno Bruto

Millones de USD

En el afio 2012 el PIB se ubicé en USD 64,009 millones y su crecimiento, con relacién al adio 2011, fue de 5.1%.
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Banco Central del Ecuador

El PIB ha presentado una tendencia creciente, tomando en cuenta
que en el 2010 se debe a la inversion puablica, especialmente al
sector petrolero e infraestructura y el crecimiento del 2011 al 2012 se
debe en mayor parte a las exportaciones petroleras. En el afio 2012 el
PIB se ubicd en USD 64.009 millones y su crecimiento con relacion
al 2011 es de 5.1% y con la estimacidn de que el afio 2013 cierre con
una tasa de crecimiento de entre 3.7% Yy el 4% es decir USD 66.100

millones.
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Las actividades no petroleras impulsan el crecimiento productivo
nacional, mientras mas crezca la economia del pais, més crecera el
comercio nacional e internacional, esto es una oportunidad alta para
Corpei Capital ya que las empresas/ empresarios que estén
interesados en la compra o venta de un negocio veran al Brokerage
de Negocios como una opcion atractiva para alcanzar otros
mercados, el crecimiento constante es positivo, estimando un

crecimiento del 4% para el afio 2014.

Balanza Comercial

La Balanza Comercial es la diferencia entre las importaciones y
exportaciones de un pais durante un periodo, Corpei es una empresa
que promociona las exportaciones no petroleras mediante varios
servicios, es importante analizar coémo evolucionan las mismas.
Corpei Capital como division financiera de Corpei con su nuevo
servicio de Brokerage de Negocios es importante estar al tanto de
los cambios respecto a la balanza comercial ya que en lo que
respecta la compra y venta de negocios dependiendo los productos
en auge de exportacion se puede potencializar la presentacion de

ciertos negocios a inversionistas del exterior.
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Exportaciones

Las exportaciones son cualquier bien o servicio enviado fuera del
pais. Las exportaciones totales de valor FOB, entre los meses de
enero a noviembre del 2013, alcanzaron USD 22,764.1 millones,
monto que representd un aumento de 4.8% con relacion a las ventas
externas registradas en el afio 2012 que fueron de USD 21,713.6

millones.

Las exportaciones no petroleras tradicionales alcanzaron USD
4,673.1 millones y las no tradicionales USD 5,168.5 millones,
valores superiores al afio 2012 en 17.5% y 2.6% en su orden. Las
exportaciones no petroleras tradicionales aumentan en un 3.4% vy las
no tradicionales disminuyen en 3.4% para el afio 2013.

(www.bce.fin.ec Estadisticas Macroecondmicas , 2013)
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Grafico N° 1 Exportaciones
Participacion porcentual de los principales productos
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

De acuerdo a las estadisticas el aumento de las exportaciones es una
oportunidad alta para Corpei Capital tomando en cuenta que con el
Brokerage de Negocios se podra presentar negocios a inversionistas
en el Extranjero tomando en cuenta los productos que han
aumentado su exportacion del 2012 al 2013 entre estos se

encuentran: Banano y platano, cacao y elaborados, café y elaborados.
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Importaciones

Las importaciones son el ingreso de bienes y servicios para uso
interno de un pais recibidos desde otro pais. De enero a noviembre
2013 las importaciones totales, valor FOB alcanzaron USD 24,116.1
millones, superior a los USD 22,220.3 millones a las compras
externas del 2012. El aumento de las importaciones es una amenaza
media para Corpei Capital debido a que no aporta al desarrollo de
los exportadores que realizan sus productos con materias primas solo
del pais. (Banco Central del Ecuador Boletin Balanza Comercial
Enero-Noviembre 2013)

Grafico N° 2 Importaciones
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Ecuador cerro el 2013 con un déficit en la balanza comercial, en el
pais se importan mas productos de los que se exportan, por lo cual el
Gobierno busca reducir las importaciones con una nueva
certificacion de control de calidad para ciertos productos lo cual

ayudara al pais.

Tasa de Interés

La tasa de interés es el precio del dinero en el mercado financiero,
cuando hay mas dinero la tasa baja y cuando hay escasez sube,
existen dos tipos de tasa de interés: tasa pasiva es la que pagan los
intermediarios financieros a los oferentes de recursos por el dinero
captado; la tasa activa, es la que reciben los intermediarios
financieros de los demandantes por los préstamos otorgados, esta
Gltima siempre es mayor, porque la diferencia con la tasa de
captacion es la que permite al intermediario financiero cubrir los
costos administrativos, dejando ademas una utilidad. La diferencia
entre la tasa activa y la tasa pasiva se llama margen de

intermediacion. (Banco Central del Ecuador. Boletin Oct-2008)

La tasa referencial para el segmento productivo corporativo y por
ende la tasa activa referencial y la tasa legal vigentes 2012 fue de

8.17%. La tasa pasiva referencial hasta Enero 2014 es de 4.53%.
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(Banco Central del Ecuador. ISSN: 1319- 1419 Direccion de

Estadistica Econdmica)

Tabla N° 2 Tasa de Interés

Tasas de Interes
ENERO 2014 (*)

1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES

Tasas Referenciales Tasas Maximas

Tasa Activa Efectiva Referencial Tasa Activa Efectiva Maxima

para el segmento: % anual para el segmento: % anual

Productivo Corporativo 8.33

Productivo Corporativo 817

Productivo Empresarial 101

Productivo PYMES 11.83

Productive Empresarial

Productiva PYMES

Consumo Consumo

Vivienda Vivienda

Wicrocrédito Acumulacian Ampliada

Microcrédito Acumulacian Ampliada

Microcrédita Acumulacidn Simple

Microcrédito Acumulacian Simple

Wicrocrédita Minarista

Wicracrédita Minarista

2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR |

NSTRUMENTO

Tasas Referenciales

% anual

Tasas Referenciales

Depdstosaplaz

453

Depastos de Ahorro

Depdsitos monetarios

0.4

Depasitos de Tarjetahahientes

Operaciones de Reporto

0.24

3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO

Tasas Referenciales

% anual

Tasas Referenciales

Plazo 30-60

3.89

Plazo 121-180

Plazo £1-90

367

Plazo 181-360

Plazo91-120

Plazo 361y mas

4, TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS MAXIMAS PARA LAS INVERSIONES DEL SECTOR PUBLICO

(segln regulacion No. 003-2010)

5. TASA BASICA DEL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

6. OTRASTASAS REFERENCIALES

Tasa Pasiva Referencial

Tasa Legal

Tasa Activa Referencial

Tasa Maxima Convencional

Tomado de: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Banco Central
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Existe una tasa de interés constante desde Enero del 2014 para
Productivo PYMES con el 11.83% a Septiembre del mismo afio, esto
hace que exista demanda de lineas de crédito que favorece al
financiamiento de las actividades productivas, creacion de nuevas

empresas y nuevas lineas de negocios.

Se esperaria una disminucion de la tasa de interés ya que a medida
que se invierte mas dinero, los inversionistas empiezan a desarrollar
proyectos rentables, por lo cual la tasa esperada de rendimiento sobre
inversiones marginales disminuye. De esta manera se puede tomar a
favor para realizar inversiones y mejorar la economia del sector

productivo.

Esto representa una oportunidad media para Corpei Capital ya que
las empresas/empresarios que estén interesados en la compra de
negocios pueden invertir y solicitar créditos para invertir en la
compra de empresas y utilizar los servicios de Corpei Capital.

Inflacion

La inflacion es el incremento generalizado de precios de bienes y

servicios del pais.
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En enero del 2014 el indice de Precios al Consumidor se ubicé en

146.51 lo que representa una variacion mensual de 0,72 mientras que

en enero del 2013 se ubicd en 0,50.

Tabla N° 3 indice de Precios al Consumidor y sus variaciones

Mes indice  Variacidn Variacién Variacién
Mensual Anual  Acumulada
ene-13 142,34 0,50% A4,10% 0,50%
feb-13 142,61 018% 3,48% 0,69%
mar-13 143,23 0,44% 3,001% 1,13%
abr-13 143,49 0,18% 3,03% 1,31%
may-13 14317 -0,22% 3,01% 1,00%

jun-13 142,97 -0,14% 2,68% 0,24%
jul-13 142,94 -0,02% 2,39% 0,92%
ago-13 14319 017% 2,27% 1,10%
sep-13 144,00 057% 1,71% 1,67%
oct-13 144,59 0,41 % 2,04% 2,00%
nov-13 14516  0,39% 2,30% 2,49%
dic-13 145,46 0,20% 2,70% 2,70%

ene-14 146,51 0,72% 2,92% 0,72%

Tomado de: INEC

Elaborado por: INEC

Por su parte la Inflacion anual en enero del 2014 fue de 2,92% en el
mes anterior fue de 2,70% vy la de Enero del 2013 fue de 4,10%.La
inflacion acumulada en enero del 2014 fue de 0,72% y la del 2013 de

0,50%.
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Tabla N° 4 Evolucién de la Inflacion Anual

Tomado de: INEC
Elaborado por: INEC

Grafico N° 3 Inflacion anual Enero

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2012 2014

Tomado de: INEC
Elaborado por: NEC

Los alimentos y bebidas no alcohdlicas fueron las que mas

contribuyeron a la variaciéon de precios sequido de hoteles vy

restaurantes, el aumento representa el 62,42%.
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Grafico N° 4 Aporte a la Inflacion por divisiones de articulos
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Tomado de: INEC
Elaborado por: INEC

El indice de Precios al Productor en enero del 2014 alcanz6 un valor

de 1696,06 y una variacion mensual de 0,41%.

Tabla N° 5 Indices de Precios al Productor y sus variaciones

Mes indice Variacidn Variacidn  Variacion

Mensual Anual Acumulada
ene-13 1664,25 0,42% 0,45% 0,42%
feb-13 167848 0,85% 1,80% 1,27%
mar13 16849 0,38% 1,33% 1,66%
abr-3 1684,94 0,60% 1,62% 2.27%
may=-13 1673,34 -1,27% -1,09% 0,96%
jun=13 168761 o, 85% 2,18% 1,83%
jul-13 1681 ,85 -0,34% 1,13% 1,48%
ago-13 166807 -o82% =0,27% 0,65%
sep-13 1704,20 217% 217% 2,83%
act-13 1675,56 -1,68% 0,51 % 1,10%
nav=13 167243 -0,1 5% 1,76% 0,91 %
dic13 1703,08 1,83% 2,76% 2,76%
ene-14 1696,06 =001 % 1,91% -0,41 %

Tomado de: INEC
Elaborado por: INEC



42

En enero la variacion anual de precios al productor fue de 1,91%

valor que es superior al del 2013 de 0,45%.
Gréafico N° 5 Evolucion de la variacion anual del indice de precios al Consumidor
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Tomado de: INEC
Elaborado por: INEC

Para Corpei este resultado es una oportunidad media en cuanto al
nivel de inversion y desarrollo de los diferentes productos
ecuatorianos. Los empresarios empiezan a perder el miedo al

emprendimiento y a la implementacion de nuevos productos.

3.1.1.2. Factor Demografico

La implementacion del nuevo servicio de Corpei Capital seréa

aplicado a nivel Nacional, tomando en cuenta que Corpei tiene su
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oficina matriz en Guayaquil y una sucursal en Quito, el mercado de
Corpei es todo el pais. Los medianos y pequefios empresarios que
existen en el Ecuador son quienes aplican a los servicios que Corpei

Capital ofrece.

Ecuador a 31 de Diciembre del 2013 tiene una poblacion de
15.648.508 habitantes y un pais rico en recursos naturales, tiene toda
la capacidad de explotacion de los mismos para generar fuente de

ingresos. Los indicadores que se toman en cuenta son:

Migracion
La migracion se produce debido a la falta de fuentes de trabajo,
financiamiento, mecanismos para obtencion de préstamos

Tabla N° 6 Migracién

Ecuatorianos

Afos Entradas Salidas

2008 767.469 817.981
2009 820.292 813.637
2010 893.408 898.885
2011 1.027.543 1.022.451
2012 1.025.310 1.022.205
2013 1.143.116 1.137.875

Fuente: INEC

Elaborado por: INEC
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Grafico N° 6 Migracion

Fuente: INEC
Elaborado por: INEC

“En el afio 2013 entraron 1.143.116 ecuatorianos, lo cual representa
un incremento del 11,49% (117.806) en relacion al afio 2012;
salieron 1.309.635 extranjeros lo cual representa un incremento del
7,54% (91.832) en relacion al afio 2012”. (Base de datos entradas y

salidas internacionales 2013)

Con la migracion de ecuatorianos hacia otros paises se genera el
ingreso de remesas desde el pais de acogida hacia el pais de origen

del emigrante.

Para Corpei Capital la migracion es una amenaza media ya que los

servicios que ofrece se enfocan a la produccion ecuatoriana y la
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promocion de los mismos al exterior, el hecho de que las personas
salgan del pais no asegura que su inversion la realizara en su pais de

origen.

Desempleo

El desempleo es la situacion en que personas en capacidad de
trabajar y que se encuentra sin un trabajo por diferentes
circunstancias carecen de un empleo o una actividad laboral. Esto
genera un problema tanto econémico como social ya que representa
un despilfarro de valiosos recursos. Como problema social los
trabajadores desempleados tienen que vivir con una renta menor y

mas necesidades.

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos el desempleo
nacional ha tenido una disminucién en el afio 2013 a una tasa de
desempleo de 4.55% con referencia al 2011 y 2012, dicho indicador
se toma como una amenaza baja para Corpei, Capital debido a que
el desempleo al ser un segmento negativo para el pais también puede
dar apertura para el desarrollo de nuevas empresas ya sean pequefias

o0 grandes pero de desarrollo de los productos del pais.
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Tabla N° 7 Tasa de Desempleo

TASA DE DESEMPLEO

FECHA

Grafico N° 7 Tasa de Desempleo
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Factor Legal

Régimen Tributario

Por medio del régimen tributario, El Gobierno Central realiza la
recaudacion de impuestos tales como: impuesto a la renta, impuesto
al consumo, especificos, a los activos, comercio exterior los cuales
generan ingresos que serdn gastados por medio del Presupuesto
General del Estado, por intermedio del Ministerio de Economia y
Finanzas. La funcién de recaudacién de los impuestos nacionales,
distribuidos a través del presupuesto, son administrados por el
Servicio de Rentas Internas (SRI) y por la Corporacion Aduanera
Ecuatoriana (CAE). Esta Gltima organizacion, se encarga de recaudar
los derechos arancelarios, pero adicionalmente recauda otros
impuestos nacionales que se aplican a otros productos importados
que entren por los distintos distritos aduaneros del pais.

(www.copei.org.ec)
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Gréfico N° 8 Régimen Tributario
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Para Corpei Capital los impuestos son una oportunidad media ya

que esto ayuda a identificar el tamafio de empresas y ademas fuera

del pais las empresas de poder adquisitivo satisfactorio invierten en

un producto de calidad y autentico por lo cual es beneficioso

potencializar negocios y promocionarlos

pero se pierde

competitividad si existe un producto con caracteristicas similares

extranjero dentro del pais.

Estabilidad Politica

Los siete afios de Gobierno del Presidente Rafael Correa marcan en

Ecuador una época de estabilidad politica en medio de éxitos y
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criticas son también, el fin del torbellino politico que supuso el
término abrupto de tres mandatos y el paso de siete presidentes en

una década.

El régimen atribuye la estabilidad, entre otros factores, en politicas a
favor del pueblo, al cambio en las relaciones de poder, al
cumplimiento de las ofertas electorales y a la defensa de la soberania

en todos los campos, en especial en lo econdmico y politico.

Ahora, ningun sector puede desconocer el beneficio que significa
para el pais, tener un periodo de estabilidad y paz social que
garantice la continuidad del periodo constitucional como el que se
generd con el actual Gobierno. (www.presidencia.gob.ec Noticia: La

Revolucion Ciudadana le entreg6 estabilidad politica al pais.)

La estabilidad politica es una oportunidad alta para Corpei Capital
ya que esto hard que existan mas interesados en el Brokerage de

Negocios de empresas Ecuatorianas.

Inversion Extranjera

La inversion extranjera directa en Ecuador crecié 63.5% en el afio
2013, cuando el pais recibio 549.3 millones de dolares de recursos
foraneos para actividades productivas. El sector comercial es el

sector que mas inversion recibio, con 115.6 millones de dolares,
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seguidos por el sector industrial con 113.9 millones de doélares; y en
tercer lugar las actividades financieras, con 87.8 millones de dolares.

(www.proecuador.gob.ec Noticia: Ecuador recibié 549 millones de

inversion extranjera 2013)

Tabla N° 8 Inversion Extranjera

INVERSION EXTRANJERA DIRECTA AUTORIZADA

TOTAL
CONSTITUCIONES Y
ACTIVIDAD ECONOMICA DOMICILIACIONES AUMENTOS DE CAPITAL | CONSTITUCIONES Y

(Estructura Principal) AUMENTOS

Tomado de: Superintendencia de Compafiias. Intendencia Nacional de Tecnologia de
Informacion y Comunicaciones.

Elaborado por: Superintendencia de Compafiias. Intendencia Nacional de Tecnologia de
Informacion y Comunicaciones.
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La inversion extranjera es una oportunidad alta para Corpei Capital
ya que sus servicios se ven altamente necesarios para las empresas
que estan interesados en desarrollar sus productos y exportarlos,
tomando en cuenta que Corpei Capital tiene excelentes relaciones y
convenios de colaboracion con Capiepi , Capig , Ministerio de

Comercio Exterior.

Factor Tecnoldgico

Para un desarrollo eficiente de los servicios que ofrece Corpei
Capital es importante tecnologia de calidad para desarrollarla como

una ventaja competitiva.

Con el Brokerage de Negocios al comprar una empresa en
funcionamiento puede lograrse una adquisicion de tecnologia lo cual
evitara los costos de aprendizaje y reduciendo el tiempo de

respuesta en el mercado, lo cual es una gran ventaja en el mercado.

Las nuevas tecnologias crean oportunidades y mercados nuevos, las
empresas que no prevean los cambios tecnolégicos se encontraran

con que sus productos son obsoletos.

Corpei Capital invierte en tecnologia para el desarrollo de sus

actividades por lo que es una fortaleza de gran impacto que tenga
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presupuestado la inversion tecnolégica por el cambio constante en el

mismo y el impacto de la competencia.

3.1.2. MICROENTORNO

Este andlisis est4 orientado al estudio de las fuerzas que pueden incidir en la
empresa estos factores son: de los clientes/usuarios, la competencia, los
intermediarios y los proveedores. Este anélisis es fundamental puesto que
las pequefias empresas pueden influir al definir estrategias para atraer

clientes y competir.

Las acciones o estrategias que la empresa desarrolle en torno a estos

elementos determinaran su permanencia en el mercado que se enfoque.

3.1.2.1. Clientesy Consumidores

Los clientes son el comprador potencial o real de los productos o
servicios que se ofrecen. Es importante determinar quiénes son,
donde estan, qué necesitan y qué demandan, qué mejoras desearian
respecto a los productos que ahora ofrece la competencia y en qué
basan sus decisiones de compra. (American Marketing Association

(AM.A))
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Los clientes de Corpei Capital son pequefias y medianas empresas
que requieren los servicios financieros que ofrece la empresa, de
igual manera la empresa depende de la cantidad de clientes que
posea para mantener una posicion en el mercado por dicha razon los

clientes son una oportunidad alta.

El perfil del potencial cliente de Corpei Capital son pequefias y
medianas empresas que estén constituidas legalmente en el Ecuador

y se encuentren en funcionamiento minimo 2 afos.

Proveedores

Se debe identificar a aquellos que contribuyan con  ventajas
competitivas a los productos o servicios que se van desarrollar y que
influyen de manera directa en la calidad de los productos o servicios

de la empresa.

Corpei Capital maneja su relacion con proveedores basado en una
politica de pagos y un sistema de calidad establecido por Corpei
dicho sistema evalla el grado de satisfaccion del cliente interno y de
acuerdo a los resultados mantienen la relacion con proveedores o0 se
contemplan otras opciones, por esta razén los proveedores son una

oportunidad alta.
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Competencia

Se debe analizar la competencia més directa: aquellas empresas que
ofrecen los mismos (o similares) productos o servicios y que se
dirigen al mismo puablico. Quiénes son, donde estan, qué venden, a
quién venden, cémo venden, qué ventajas tienen, cuales son sus
carencias, y por qué tienen éxito o por qué no.

(http://www.emprendepyme.net/analisis-externo-de-mercado.html)

Debido a que actualmente en Ecuador no se ofrece en el mercado un
medio para los que aspiran a vender su empresa y los que estarian
interesados en adquirirlas. A muchos empresarios se les dificulta al
momento de querer vender sus compafiias, ya sea, por falta de

experiencia, de recursos humanos o de tiempo.

Actualmente el Brokerage de Negocios no tiene una competencia
establecida formal y legalmente, sino mas bien gente que con la
administracion del Internet se encuentra en la blsqueda de un
Negocio en el cual invertir su dinero y en otros casos en la basqueda
de compradores para sus empresas que por diferentes motivos estan
dispuestos a vender. Debido a que el Brokerage de Negocios no tiene
una competencia es una oportunidad alta para que Corpei Capital

pueda enfocarse al mercado objetivo.
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Matriz resumen de Oportunidades y Amenazas

Anédlisis de la Matriz POAM Perfil de Oportunidades y

Amenazas en el Medio

Esta matriz analiza los factores externos, su impacto puede afectar de
manera favorable o desfavorable al mercado al cual se estd
enfocando. El objetivo es identificar el impacto de cada variable
antes mencionada. El desarrollo de esta matriz contribuira para el
desarrollo de las estrategias, aprovechando las oportunidades a su
méaximo nivel y buscando contrarrestar las amenazas que afecten al

desarrollo de la empresa.
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Grafico N° 9 Matriz de Oportunidades y Amenazas.

MATRIZ DEL PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS POAM

EMPRESA: CORPEI
Oportunidad Amenaza Imp;
AREA FACTOR 654|321 28
alta |media baja | baja /medial alta
BITUACION PR i
EXPORTACIONES i
IMPORTACIONES 1 24
. |TASADEINTEFES 1 B
Ecanamico | e oo 1
subtotal ¢ ! I 0 1 I
TOTAL Rl ofof 2]
WALOR 0 2
REGIMEN TRIELTARID 1 36 | 30
ESTABILQIEIADPDLITIEA i
- INVERSION EXTRANJERA i
Foliticaflegal - i 100|030
TOTAL Rlslof o]0
WALOR f7 0
MIGRACION | 30 | 2%
OESEMPLED i
Demogrifico |zublata olol ot ]t .
TOTAL ool oo 5 m
YALOR 0 5
OESARROLL TECHOLOGIZD i NEEAEEEERE
£ubtotal 1 N
Tecnologico [TOTAL 5l 0 0] 0] 0]0 6 2
YALOR b i
PODER O CLIENTES i 30| 25
PODER DE PROVEEDORES i
- | COMPETENCIA POTERCIAL i
Competitive 1 ot 310 1] 001
TOTAL Bl ol ol o]0
YALOR 19 i

Fuente: Sprocket Marketing
Elaborado por: Estefania Puente



57

Seguln la matriz aplicada se puede determinar que las oportunidades

de Corpei Capital son las que mas prevalecen, con esto se concluye
que el entorno externo o macro ambiente contribuye favorablemente
al desarrollo y puesta en marcha del nuevo servicio. Es importante
elaborar estrategias que permitan a Corpei Capital con el Brokerage
de Negocios lograr su posicionamiento  explotando todas las
posibilidades de expansion con el nuevo servicio y se logre

satisfacer las necesidades el mercado objetivo.

3.2. ANALISIS INTERNO

Un analisis interno consiste en la identificacion y evaluacion de los diferentes
factores o0 elementos que puedan existir dentro de una empresa.

(http://www.crecenegocios.com/analisis-interno-fortalezas-y-debilidades/)

Realizar un andlisis interno tiene como objetivo conocer los recursos y
capacidades con los que cuenta la empresa e identificar sus fortalezas y
debilidades, y asi establecer objetivos en base a dichos recursos y capacidades, y
formular estrategias que le permitan potenciar o aprovechar dichas fortalezas, y

reducir o superar dichas debilidades.

Dentro del ambiente del proyecto que se va a ejecutar existen varios factores en el
ambiente de una compafiia, que afectan a la operacion de la misma, los mismos

que establecen limites a la capacidad de la compafiia para alcanzar sus objetivos.
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3.2.1. Aspectos Organizacionales

Razon Social: Fideicomiso Corpei Capital

Direccion: Junin 105y Av. Malec6n Simén Bolivar, Edificio Vista al
Rio piso 5 oficina 501

Quito: Av. Amazonas y Villalengua, Edificio Amazonas 100. Piso 8
Naturaleza Juridica: Fideicomiso

Actividad Econdmica Principal: Actividades Fiduciarias

Representante Legal: Ricardo Parra

El organigrama funcional de Corpei Capital es el siguiente:

Gréfico N° 10 Organigrama Funcional Corpei Capital

cDIRECTORIO

EDIRECTOR

Especialistas .
= Asistentes

Tomado de: www.corpeicapital.com.ec
Elaborado por: Estefania Puente
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Grafico N° 11 Organigrama Funcional Corpei

DIRECTORIO
|
Sub-Director de presoente B o ..
s C Capital
Comorcial EJECUTIVO orpei Gapita
Desiréa Byrna Ricardo Estrada
Especialista Legal
COlga Castro

Nalalle Garcia

Mensajero

Especialista en Rel.
Instit. y Comun.

Miguel Salazar

(Teresa Vitari)
 Especialista en Redes
(Danisgl Pesantes)

Especialista en

Planificacién

Pamela Cumba

VICEPRESIDENTE VICEPRESIDENTE DE
gE NEGSOCIOS DESARROLLO
Maricio Ardila Eduardo Egas
Director de Director Administ -
D"Eé:"‘;:r;::om- Consultorias y Desarrello Humane - Director Financiero
Valeria Rodriguez Proyectos Sistemas Dolores Coello
Liggia Estrella Iveth Cafiarte

Tomado de: www.corpei.org
Elaborado por: www.corpei.org
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En la direccion de Corpei Capital esta quien se encarga de asegurar
la correcta planificacion, ejecucion y control de los procesos para las

aplicaciones a los servicios que Corpei Capital ofrece.

Corpei Capital en sus instalaciones cuenta con los recursos necesarios para
el desarrollo de sus actividades lo cual representa una fortaleza ya que

garantiza la presencia y desarrollo de la empresa.

En lo que respecta al ambiente laboral y al trabajo en equipo Corpei Capital
delega responsabilidades lo que hace a los trabajadores se sientan motivados
parte de la empresa y a la vez a gusto con lo que hace. Ademas al tener
desafios, ver que su trabajo aporta valor, y que puede aprender e ir
creciendo profesionalmente permite que el equipo construya una alta

motivacion y que en consecuencia, se genere un mejor clima laboral.

El proceso de seleccion esta a cargo de Corpei que se encarga de los gastos
administrativos del personal y todo lo que esto conlleva. Dicha seleccion
del personal estd a cargo de la Especialista en Desarrollo Humano
conjuntamente con la Directora de Desarrollo Humano siguiendo un
procedimiento establecido en su sistema de gestion de calidad y una
evaluacion psicotécnica para identificar las fortalezas de los candidatos y

facilitar el procedimiento de seleccion.
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Area Administrativa Corpei Capital

Corpei Capital es administrado por la Fiduciaria Morgan &Morgan Trust
Ecuador que es quien da la orden para la liberacion de fondos para las
respectivas colocaciones. De la parte del personal administrativo y
operativo que conforma Corpei Capital se encarga Corpei como se

menciono en el primer capitulo.

Area Operativa Corpei Capital

En la parte operativa de Corpei Capital se encuentra ramificado a partir
del Director seguido por los Especialistas de Inversiones, Analista de
Inversiones y por Gltimo Asistentes de Inversiones detallando sus funciones

a continuacion:

Director Fideicomiso Corpei Capital

En la direccion de Corpei Capital esta quien se encarga de asegurar
la correcta planificacion, ejecucién y control de los procesos para las

aplicaciones a los servicios que Corpei Capital ofrece.

Entre las politicas de desembolsos y colocacion de los servicios financieros
gue existe un monto maximo dependiendo de cada producto, dicho monto
es aprobado por el Director. Cuando este sobrepasa se debe llevar a una

junta de Directorio que estd conformado por miembros del Directorio de
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Corpei con una previa presentacion del negocio que estd aplicando a los

servicios que Corpei Capital ofrece.

Ademas estd encargado de elaborar el presupuesto y dar seguimiento al
cumplimiento del mismo debido a que Corpei maneja un sistema de
incentivos por cumplimiento aplicado de manera trimestral en base al

presupuesto y encuestas de satisfaccion de los clientes.

Especialista de Inversiones

I. IDENTIFICACION DEL CARGO

TITULO DEL PUESTO: AREA:

Especialista de Inversiones Unidad de Negocios Financieros
INFORMA A: DEPARTAMENTO:

Director Unidad de Negocios Financieros
SUPERVISA A:

No aplica
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1.
ORGANIGRAMA

DIRECTORIO

DIRECTOR

Especialista

I11. RESPONSABILIDADES (Cumplir, Hacer Cumplir, Cuidado de
Activos):

Asegurar el adecuado analisis financiero y legal de las empresas que aplican
para obtener financiamiento.

Cerciorarse de realizar el respectivo seguimiento a la inversion en las
empresas.

Responsable del funcionamiento y mantenimiento del Sistema de Gestion de

Calidad

IV. FUNCIONES/ACTIVIDADES (Coordinar, Elaborar, Gestionar):

Busqueda de potenciales clientes

Revision de criterios de calificacion a las empresas aplicantes
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Realizar el respectivo seguimiento a las empresas y recuperacion de la
inversion y los rendimientos correspondientes.

Atender los requerimientos generales de informacion de instituciones, empresas y
personas naturales, asi como la difusion de todos los servicios de la UNF.
Coordinar las reuniones para aprobacion de las operaciones.

Mantener una base de datos actualizada de las empresas relacionadas y vinculadas
al FCC.

Todo otro tipo de asesoria que fuese requerida en el andlisis de inversiones y/u
operaciones de financiamiento del Fideicomiso Corpei Capital.

Conocer los servicios de la institucidn, estar en capacidad de presentarlos de
manera general y canalizarlos al area correspondiente.

Velar por la satisfaccion del cliente y cumplir con las disposiciones emitidas por el

Jefe Inmediato.

V. AUTORIDAD (Autorizar, Aprobar, Firmar):

DECISIONES TOMADAS DECISIONES QUE REQUIEREN
POR SI MISMO Y SIN LA APROBACION PREVIA DE SU

CONSULTAR JEFE
« Firma en liquidaciones de - Ordenes de pago
operaciones de Joint Venture » Movilizaciones

« Operaciones de Inversién
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VI. COMITES Y/O REUNIONES

Los COMITES y REUNIONES en que participa POR RAZON de su
cargo:

Reuniones de la UNF

Reuniones con potenciales clientes

VIl. RELACIONES INTERNAS

Area Frecuencia Motivo

Especialistas| Permanente | Consultas sobre proyectos en marcha
de Negocios ) » ) )
e informacion comercial que requiera.
de las areas

de CORPEI

VIll. RELACIONES EXTERNAS

Se relaciona Frecuencia Motivo
con
Empresas Permanente | Analisis, seguimiento, control y
privadas recuperacion de la cartera.
Gremios y Periodica Solicitudes de informacion,
Organismos coordinacion de actividades
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gubernamentales

Organismos Periddica Solicitud de informacion, basqueda de

internaciones recursos y asesoria.

IX. CONDICIONES DE TRABAJO

Condiciones Ambientales:

70% Oficina

30% Campo

Riesgos en su trabajo:
« Problemas de vision por uso continuo del computador

Problemas ergonémicos
Accidentes

Asaltos

Herramientas de trabajo:

Computador con acceso a la red interna e Internet, servicio de correos
Teléfono

Acceso a Impresora/scanner/fax/copiadora

(Especificacion Descriptiva de Cargos Corpei Capital)
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Analista de Inversiones

I. IDENTIFICACION DEL CARGO
TITULO DEL PUESTO: AREA:
Analista de Inversiones Unidad de Negocios Financieros
INFORMA A: DEPARTAMENTO:
Director Unidad de Negocios Financieros
SUPERVISA A:
No aplica

ORGANIGRAMA

-

DIRECTORIO ‘
|

r ™

DIRECTOR ‘

—
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I11. RESPONSABILIDADES (Cumplir, Hacer Cumplir, Cuidado de
Activos):

Asegurar el adecuado analisis financiero y legal de las empresas que aplican

para obtener financiamiento.

Cerciorarse de realizar el respectivo seguimiento a la inversion en las
empresas.
Responsable del funcionamiento y mantenimiento del Sistema de Gestion de

Calidad

V. FUNCIONES/ACTIVIDADES (Coordinar, Elaborar,
Gestionar):

Busqueda de potenciales clientes

Revision de criterios de calificacion a las empresas aplicantes

Realizar el respectivo seguimiento a las empresas y recuperacion de la

inversion y los rendimientos correspondientes.

Atender los requerimientos generales de informacion de instituciones,
empresas y personas naturales, asi como la difusion de todos los servicios de
la UNF

Receptar solicitudes de potenciales interesados y realizar el respectivo

analisis.
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Coordinar las reuniones para aprobacion de las operaciones.

Mantener una base de datos actualizada de las empresas relacionadas y
vinculadas al FCC.

Elaborar de érdenes de pago de las facturas de la UNF

Todo otro tipo de asesoria que fuese requerida en el analisis de inversiones
y/u operaciones de financiamiento del Fideicomiso Corpei Capital.

Apoyar en los procesos financieros, asociados al manejo de los Flujos de
Caja, de Efectivo, gestion y control de activos y pasivos financieros,
relacién con Bancos y otras instituciones financieras y de los documentos de
respaldo de las operaciones realizadas.

Conocer los servicios de la institucion, estar en capacidad de presentarlos de

manera general y canalizarlos al area correspondiente.

V. AUTORIDAD (Autorizar, Aprobar, Firmar):

DECISIONES TOMADAS DECISIONES QUE REQUIEREN

POR SI MISMO Y SIN LA APROBACION PREVIA DE SU

CONSULTAR JEFE
« Firma en liquidaciones de - Ordenes de pago
operaciones de Joint Venture » Movilizaciones

= Operaciones de Inversion
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VI. COMITES Y/O REUNIONES

Los COMITES y REUNIONES en que participa POR RAZON de su

cargo:

Reuniones de la UNF

Reuniones con potenciales clientes

VIl. RELACIONES INTERNAS

Area Frecuencia Motivo

Especialistas | Permanente Consultas sobre proyectos en marcha e
de Negocios informacion comercial que requiera.
de las areas

de CORPEI

VIll. RELACIONES EXTERNAS

Se relaciona Frecuencia Motivo
con
Empresas Permanente Anaélisis, seguimiento, control y
privadas recuperacion de la cartera.
Gremios y Periodica Solicitudes de informacién,
Organismos coordinacion de actividades
gubernamentales
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Organismos
internaciones,
ONG,
Instituciones de

Apoyo al sector

Periddica

Solicitud de informacién, busqueda de

recursos y asesoria.

IX. CONDICIONES DE TRABAJO

Condiciones Ambientales:

30% Campo

70% Oficina

Riesgos en su trabajo:

Accidentes

Asaltos

Problemas ergonémicos

Problemas de visidn por uso continuo del computador

Herramientas de trabajo:

Teléfono

Computador con acceso a la red interna e Internet, servicio de correos

Acceso a Impresora/scanner/fax/copiadora

(Especificacion Descriptiva de Cargos Corpei Capital)
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Asistente de Inversiones

I. IDENTIFICACION DEL CARGO

TITULO DEL PUESTO:

AREA:

Asistente Unidad de Negocios Financieros
INFORMA A: DEPARTAMENTO:

Director Unidad de Negocios Financieros
SUPERVISA A: No aplica

1. ORGANIGRAMA

DIRECTORIO

DIRECTOR
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I11. RESPONSABILIDADES (Cumplir, Hacer Cumplir,
Cuidado de Activos):

Quien ejecuta actividades administrativas

Asegurar el correcto manejo de los recursos

Direccionar de manera correcta y eficiente las consultas de los
clientes externos e internos.

Responsable del funcionamiento y mantenimiento del Sistema de

Gestion de Calidad

Quien ejecuta actividades de factoring

Asegurar el adecuado analisis de las empresas que requieren el
servicio de compra anticipada de facturas.

Cerciorarse de los saldos de las cuentas bancarias conjuntas con los
clientes para liquidar las operaciones de factoring de forma oportuna.
Responsable del funcionamiento y mantenimiento del Sistema de

Gestion de Calidad.

IV. FUNCIONES/ACTIVIDADES (Coordinar, Elaborar,
Gestionar):
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Quien ejecuta actividades administrativas

Busqueda de potenciales clientes

Atender los requerimientos generales de informacidn de los servicios

de la UNF, asi como la difusién de estos servicios.

Mantener contacto con las empresas relacionadas a la UNF via
telefonica y electrénica.

Mantener una base de datos actualizada de las empresas relacionadas
y vinculadas a la Unidad de Negocios Financieros.

Asistencia a la Direccién de la Unidad de Negocios Financieros.
Realizar el seguimiento de las actividades delegadas por el Director.
Manejar la agenda y cronograma de actividades del Director, atender
sus llamadas y coordinar reuniones; llevar registro de las mismas.
Receptar toda la correspondencia interna y externa dirigida al
Director de la UNF.

Solicitar proveeduria y llevar control de la misma.

Elaborar actas y/o informes de reuniones y actividades desarrolladas
cuando sea requerido.

Elaboracion de érdenes de pago y movilizaciones

Manejar la caja chica del area.

Coordinar las Juntas de Directorio

Conocer los servicios de la institucion, estar en capacidad de
presentarlos de manera general y canalizarlos al area

correspondiente.
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Quien ejecuta actividades de factoring

Busqueda de clientes potenciales

Realizar el respectivo seguimiento a las empresas y recuperacion de

la cartera.

Analizar informacion comercial, crediticia y legal del aplicante a los

servicios de factoring.

Ingresar la informacion de los clientes y realizar el detalley  las

liquidaciones de las operaciones de factoring.

Atender los requerimientos  generales de informacion  de los

servicios.

Apoyar en los procesos financieros, asociados al manejo de los
Flujos de Caja, de Efectivo, gestion y control de activos y pasivos
financieros, relacién con Bancos y otras instituciones financieras
Todo otro tipo de asesoria  que fuese requerida en el analisis de

inversiones y/u operaciones de financiamiento.

V. AUTORIDAD (Autorizar, Aprobar, Firmar):

DECISIONES DECISIONES QUE REQUIEREN
TOMADAS POR Si | LA APROBACION PREVIA DE SU
MISMO Y SIN | JEFE

CONSULTAR
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« Ninguna - Ordenes de Pago

« Movilizaciones

» Comunicaciones

« Liquidaciones de operaciones de

factoring

VI. COMITES Y/O REUNIONES

Los COMITES y REUNIONES en que participa POR RAZON

de su cargo:

Reuniones de la UNF

Reuniones con potenciales clientes

VIl. RELACIONES INTERNAS

Area Frecuencia | Motivo

Especialistas| Permanente | Consultas sobre proyectos en marcha e
de Negocios informacidn comercial que requiera.
de las areas

de CORPEI
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VIll. RELACIONES EXTERNAS

Se relaciona| Frecuencia | Motivo

con

Empresas Permanente | Andlisis, seguimiento, control V|
privadas recuperacion de la cartera.

Gremios y| Periddica Solicitudes de informacion,
Organismos coordinacion de actividades
gubernamentales

Organismos Periddica Solicitud de informacion, busqueda

internaciones,
ONG,
Instituciones de

Apoyo al sector

de recursos y asesoria.

IX. CONDICIONES DE TRABAJO

Condiciones Ambientales:

100% Oficina

Riesgos en su trabajo:

Problemas de vision por uso continuo del computador

Problemas ergondmicos

Accidentes
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= Asaltos

Herramientas de trabajo:

« Computador con acceso a la red interna e Internet, servicio de
correos
« Teléfono

« Acceso a Impresora/scanner/fax/copiadora

(Especificacion Descriptiva de Cargos Corpei Capital)

3.2.4. Matriz resumen de Fortalezas y Debilidades Factores Internos

Anadlisis Matriz de Factores Internos EFI

Consiste en constituir una matriz para formular estrategias que resuman y
evallen las fuerzas y debilidades mas importantes dentro de las areas
funcionales de la empresa, ademas identifica y evalta las relaciones entre
dichas areas. Al elaborar una matriz EFI es necesario dar un peso a cada
variable de esta manera se puede observar que variables son las que afectan
directamente al desarrollo interno de la empresa y la importancia de las

mismas.
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Grafico N° 12 Matriz de Factores Internos EFI

EMPRESA-: ORPEI
area FACTOR fortaleza debilidad
I [] 3] 2 1 | 42 [ 35 | 28
alta |media| baja | baja [media| alta
Ianejo y Administracion de Informacion 1
Siervicio al cliente 1
Pramacian 1
Operativo Eonoclmlentlo delalos servicos 1 1 g 40
Dielegar funciones 1
sub total I 3 I 1 I
TOTAL 0 w0 3 0
YALOR [ 4 |
Contraly cumplimiento Presupugsto 1 A2 w]12] 8| & ]
Uso de indicadares y balances 1
. Atualizacion continug 1 il
Finanzas |- pion T 1 [T T[a]a 12
TOTAL ] 5 4 3 ] ]
YaLOR E] 3
Actualizacion 1 24 | 20 | 16 | 12 §
Buen eztada de |0z equipos 1
. Siztema agi
Sistemas L ot I I 8 3
TOTAL ] ] 4 3 ]
YaLOR [} [} i
Ambiente Laboral 1 FTEEREREI TN
Incentivos par cumplimienta 1
Capacitacion al Personal 1
P .| Mativacion 1
AAINISU2tO | e Geston Je Caldad 1 25 52
sub botal 2 1 2 0 0 0
TOTAL 12 i ] 0 0 0
YALOR 2 ]
Compromiza Institugional 1 1% |15 | 12 |8 [ 3
Liderazga 1
- Cumplimiznto de Objetivaz 1
Directive o tora Tz [ 1[0 [0 ][0 14 -
TOTAL 0 n] 4 0 0 0 ’
YALOR 14 ] .
0,
52%
fortaleza debilidad | |
a [} [ d - [}
global analisis interno
L ]
oportunidad aMEenaza | |
a [ [ d - ]
global analisis externo

Tomado de: Sprocket Marketing
Elaborado por: Estefania Puente
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Con esta matriz se puede observar que Corpei Capital tiene una deficiencia
en el ambiente interno donde hay que establecer parametros para una mejora
continua y contar con buenos profesionales que se encuentren capacitados
en todos los servicios que Corpei Capital ofrece para una mejor atencion al

cliente.

Ademaés se debe tomar en cuenta estrategias en el area de promocién ya que
es fundamental para posicionar la empresa; para aprovechar las
oportunidades de negociacién es importante que el capital humano y

desarrollo de procesos internos sean lo suficientemente eficientes.

Corpei Capital al mejorar las estrategias en el area de Desarrollo Humano y
procesos internos contribuird a que las oportunidades del ambiente externo
se las pueda aprovechar de mejor manera.Es relevante plantear el cambio de
mentalidad empresarial interno, desde los niveles de alta gerencia hasta los

mas cercanos al cliente.

3.3. INGENIERIA DEL SERVICIO

3.3.1. Procesos de implementacion del nuevo servicio

Para la implementacion del Brokerage de Negocios como nuevo servicio de

Corpei Capital se toma en cuenta los siguientes pasos:
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o Estudio de Mercado

Corpei Capital basado en un estudio de mercado previo y tomando en
cuenta que con el nuevo servicio de Brokerage de Negocios se atendera
un mercado cautivo que beneficiara a las Pymes y empresarios ya que

tendrén acceso a un servicio que nadie como entidad ofrece.

El mercado objetivo son las pequefias y medianas empresas que son a
quienes Corpei Capital enfoca sus servicios, este estudio de mercado dara
una pauta de lo que el cliente sabe de Corpei Capital y si estarian

interesados en el nuevo servicio o saben de alguien que pueda estarlo.

o Actualizacion de Herramientas Tecnoldgicas

La tecnologia que se utilizara es otro punto a considerar analizando la
capacidad de los sistemas actuales donde se comparte informacion en la
pagina de Corpei Capital, seré necesario agregar a la pagina web el nuevo
servicio. La implementaciéon del nuevo servicio se desarrollara
conjuntamente con las &reas de Promocidn y Sistemas que son quienes se
encargan del disefio, funcionamiento y manejo de la informacion que ahi

se proporcione.
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o Campafia Via Mailing

El marketing online mediante Campafias Mailing es una forma de
marketing directo que utiliza el correo electronico como medio de

comunicacién comercial.

El objetivo del envio de estos correos es para mejorar la relacion actual de
Corpei Capital y los clientes para fomentar su lealtad, vuelvan adquirir

los servicios de la empresa y conozcan sobre el Brokerage de Negocios.

Se va a enfatizar el envio de correos electronicos con el fin de captar
nuevos clientes. Esta campafia se la usara como herramienta de apoyo
para conseguir un mayor impacto y llegar al maximo publico objetivo
posible. Es importante tener claro el objetivo que se desea conseguir,
realizar un buen arte y un buen texto para desarrollar un mail atractivo
facil de entender y de asimilar y sobre todo que incite a participar al

usuario.

o Lanzamiento del Nuevo Servicio

Para dicho lanzamiento se tomara en cuenta las siguientes estrategias:
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Camparia en Redes Sociales

Es necesario estar en vanguardia y potencializar el servicio a través de
una de las herramientas mas visitadas por la gente cono es el Internet. Al
realizar una campana de redes sociales a través de todas las herramientas
que esta ofrece como es Youtube, Facebook, Twiter y la Pagina Web
Institucional se podrd asegurar un mejor posicionamiento de Corpei

Capital.

Youtube, Facebook y Twiter son las redes sociales gratuitas mas grandes
del mundo que permite conectarse en un espacio personal, se puede
compartir videos, subir fotos, crear eventos, escribir notas, compartir

estados, entre otras funciones.

Facebook sobre todo en la actualidad es una herramienta de trabajo
empresarial, por lo que toda empresa ve como una necesidad tener una
cuenta en dicha red social, Corpei tiene una cuenta en Facebook pero no
se ha desarrollado en su maximo potencial para lo cual se deberia tener
una actualizacién constante para mantener activos a los clientes, estar
pendientes de la competencia y a quienes la siguen, comenten y utilice

hashtags para hacer tendencia.
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Capacitacion

La capacitacion continua tanto en servicio al cliente como en temas de
vanguardia de acuerdo a las areas en las que se desempefien cada uno
aportara al posicionamiento de Corpei Capital con el nuevo servicio por
ende el personal debe tener la capacidad de ofrecer soluciones nuevas y

adecuarse a las nuevas tendencias con los siguientes beneficios:

Mejor comunicacion interna.

v

v Mejor imagen institucional.

v Contribuye a la formacidén de cada funcionario.
v

Permite el logro de metas individuales.

Red de Contactos

Corpei Capital debe extender su red de contactos por lo que es necesario
buscar nuevas alianzas estratégicas y asi ganar posicionamiento en el

mismo aportando a los diferentes servicios financieros.

Finalmente con dichas estrategias se realizara una campafia de
lanzamiento exponiendo los servicios que actualmente Corpei Capital
ofrece, enfatizando el Brokerage de Negocios como nuevo Servicio y sus
ventajas lo cual ayudara a fidelizar a los actuales clientes y llegar al

mercado objetivo.
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Este lanzamiento serd realizado en Quito y Guayaquil tomando en cuenta
las alianzas estratégicas que Corpei Capital mantiene con CAPIG
Cémara de la Pequefia Industria del Guayas y la CAPEIPI Cémara de la
Pequefia Industria de Pichincha con quienes hay un convenio y se

mantiene una buena relaciéon comercial.

3.3.2. Comercializacion

Es el conjunto de funciones que se desarrollan desde que se presta el

servicio hasta que el cliente lo recibe.

Es un factor indispensable para la implementacién del nuevo servicio y que

este pueda sostenerse y crecer.

Para la comercializacion del nuevo servicio se toma en cuenta la ubicacién
central con la que Corpei cuenta tanto en Quito y Guayaquil ya que es una

ventaja competitiva.

La matriz de Corpei estd en la ciudad de Guayaquil en el Centro de
Convenciones, Corpei es propietario de una oficina dentro del Centro de
Convenciones cerca de un Centro de exposiciones para eventos y otras

empresas lo cual lo convierte en un centro empresarial importante.

Su ubicacion es Avenida de las Américas Centro de Convenciones Simoén

Bolivar PB oficina 1.
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Fotografia N° 1

Tomado de: Rede Social Facebook Corpei

Fotografia N° 2
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Tomado de: Google maps
Elaborado por: Estefania Puente
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En Quito, Corpei estd ubicado en el centro empresarial, comercial y
financiero lo cual le favorece considerablemente por ser un lugar central
para la ubicacién de cualquier posible cliente. Estd entre la Avenida

Amazonas N4430 y Villalengua, Edificio Amazonas 100 piso 8.

Fotografia N° 3

Tomado de: Emporis http://www.emporis.com/
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Fotografia N° 4

Tomado de: Google maps
Elaborado por: Estefania Puente

Corpei cuenta con una excelente infraestructura en cada una de sus oficinas
tanto por fuera como por dentro. Corpei se preocupa por el cambio continuo

de imagen institucional con las tendencias de inmuebles e imagen.

Actualmente cuenta con una ubicacion central e ideal para desarrollar sus
actividades y el posicionamiento que desea. Sin embargo se debe
promocionar el lugar de ubicacion con banners en la recepcion del edificio y

promocion mediante flyers y en las ferias que Corpei organiza.
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Para el proceso de comercializacion del Brokerage de Negocios como
nuevo servicio hay varios aspectos que se actualizaran mismos que estan

detallados a continuacion:

Brochures y Roll Ups

Para el publico local se puede acceder a través de vias de comunicacion
directas, una estrategia de comercializacion sera la inclusion del nuevo

servicio en los Roll Ups y Brochures de Corpei Capital.

Para generar aln mas exposicion, se esta considerando la posibilidad de
aparecer en programas de noticias locales como especialista 0 patrocinar a
entidades benéficas locales o eventos educativos. Estos métodos no sélo
daran a conocer su empresa, sino también ayudaran a establecer una relacion

con sus clientes.

Estrategias de comercializacion por Internet y Redes Sociales

Maximizar el uso en las redes sociales y alentar a los clientes a seguir las
actualizaciones que Corpei Capital hara en Facebook, Twitter y en un blog
de la compafiia seran excelentes herramientas para comenzar una

conversacion con los clientes.
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Para la comercializacion se debe implementar en las redes sociales de
comunicacion directa maneras creativas de interactuar con los clientes,
como implementar concursos, hacer votaciones y etiquetar a los seguidores

en las publicaciones.

A dichas implementaciones se dar4 un monitoreo a los resultados
regularmente. Al concentrar el tiempo en ideas que aportaran un cambio
notable y reestructurar las que no, se podra aprovechar al méximo los

recursos de comercializacion.

Diagrama de Procesos

Es una técnica que permite representar graficamente las operaciones y

estructuras que se van a realizar, por medio de la representacion de los

pasos de un proceso.
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Grafico N° 13 Diagrama de Procesos

Diagrama de procesos
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Tomado de: Estefania Puente
Elaborado por: Estefania Puente

o Procesos para la Compra-Venta de Empresas

El proceso de compra y de venta es similar siempre que se trata de una

misma operacion. Sin embargo existen etapas dentro de este proceso que

resultan mas criticas para una de las partes.

De forma sintetizada se presentan los principales pasos a considerar en

cualquier operacion de compra-venta:
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El Mandato, acuerdo bésico entre Cliente y Corpei Capital
Contrato de mandato donde se define los servicios a prestar,
obligaciones del Broker y también del cliente, metodologia, equipo

de trabajo, honorarios y calendario tentativo.

Trabajos Previos: Presentacion de la Empresa y la Valoracién

Memorando

Es una Presentacion de la compafila que contenga informacion
descriptiva suficiente del negocio al objeto de que un tercero pueda
hacerse una idea suficiente del negocio. Esta informacion debe ser

descriptiva y nunca debe contener aspectos estratégicos

Valoracion

Se debe definir y acordar con el cliente si la venta del negocio es en
sus condiciones actuales o desea implementar estrategias para

mejorar su rendimiento y luego vender el negocio.

Se realiza una estimacion de valor que complemente la percepcion
subjetiva que el cliente pueda tener del valor de su negocio tomando
en cuenta el posicionamiento de su negocio, relacion con clientes y

proveedores que le dan un valor agregado al negocio.
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Busqueda y Seleccion de Candidatos

Corpei Capital hard un anélisis detallado de quiénes pueden ser
potenciales candidatos a ser analizados para realizar una operacion

de compra-venta.

Si se asesora a una empresa en su proceso de venta, Corpei Capital
identificara a los candidatos (tanto locales como extranjeros) que
pueden resultar potencialmente atractivos y convenientes para el
acercamiento inicial. Se trata de contactar a potenciales interesados y
mantener la mas absoluta confidencialidad respecto a la identidad de

la empresa en venta.

Si el asesoramiento es para compra, Yy el primer acercamiento resulta
positivo, se dara cierta informacion que permita hacerse una primera

idea del negocio y su valor.

El procedimiento de venta o de compra es igual por tratarse de una
misma operacion con distintos intereses segin sea uno comprador 0

vendedor.
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La Negociacion Inicial

Corpei Capital con una Carta de Confidencialidad, debe entregar al

potencial comprador el Memorando de la compafiia.

En este Memorando o Presentacion de la Empresa se dard
informacion completa de la compafiia y luego de un periodo
razonable se exige al posible comprador que ratifique su interés
inicial. En esta parte del proceso es necesario realizar una visita a las
instalaciones y se coordina una reuniéon que permita un mayor

acercamiento y conocimiento entre las partes.

Se elabora una Carta de Intenciones que cierra la primera fase de la
negociacion donde se detalla: el objeto de la transaccion y su precio,
las partes que intervienen en la misma, condiciones y plazos. Una
vez firmada la Carta de Intenciones por ambas partes, se cierra la

Negociacion Inicial para dar paso al siguiente proceso.

El Proceso Due Diligencie

Posterior a la firma de la Carta de Intenciones, Corpei Capital hara

el analisis respectivo de la empresa gque estd en negociacion, donde

se enfatizara en los siguientes aspectos:
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e Los antecedentes de la transaccion
e Lavision general del negocio

e La Organizacion de la empresa

e EIl Andlisis del Negocio

e Analisis Financiero de la Empresa
e Sistemas de Informacion y Control
e Contingencias Fiscales

e Contingencias Medioambientales
e Gestion del Riesgo y Seguros.

e Contingencias Juridicas

e Contingencias Laborales

El principal objetivo de este proceso es conocer en profundidad al
Negocio, mediante una revisién exhaustiva de todas las areas que
componen la empresa objeto de la venta. Se hace una revision para
confirmar (o desestimar) todas las hipotesis sobre las que se ha

tomado la decision de adquisicion.

En esta etapa de la negociacidn cabe recalcar que Corpei Capital ya
cuenta con la informacion necesaria que es solicitada al inicio en la
firma del mandato. La informacion solicitada es la que se encuentra
en los Anexos del 1 al 5; ademés de la informacion obtenida del SRI,
Superintendencia de Compafiias, Funcion Judicial, Equifax para

proceder al analisis.
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Este anélisis serd determinante en el proceso de negociacion de la
Compra Venta de la Empresa y en el mismo cierre de la transaccion

de la compra venta.

Con este proceso se reduce el riesgo de la transaccion y aporta al
comprador una evaluacién independiente, objetiva, y detallada del

negocio.

El objetivo es analizar la informacion que se tiene del negocio y
verificar que lo presentado y declarado por el vendedor resulta ser
cierto. Esta tardara de dos o tres semanas, una vez cerrado el plazo

de Diligencias se prosigue con la Negociacion Final.

La Negociacion Final.

Sera gestionada por los Especialistas de Inversiones de Corpei
Capital, lo negociado debe plasmarse en el futuro borrador de
contrato que debera contener el objeto y las partes, declaraciones de
las partes, garantias, férmulas de ajustes a contingencias,

penalizaciones, incumplimientos.

Se cerrara el negocio con la firma del Contrato, tomando en cuenta
que para comprar o0 vender una empresa se debe tener en cuenta
todas estas circunstancias para minimizar los riesgos y maximizar el

resultado.
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Los documentos legales necesarios para la negociacion son
redactados y elaborados bajo los parametros legales pertinentes por

la abogada de Corpei y el Director de Corpei Capital.

3.3.4. Distribucién de planta y equipo

Corpei Capital para la implementacion del Brokerage de Negocios hara uso
de los recursos que actualmente dispone tanto en infraestructura como en

equipos debido que no habré incremento de personal.

3.3.5. Estudio del servicio

o Caracteristicas del servicio

El Brokerage de Negocios esta dirigido a las Pymes que por
diferentes motivos se encuentran en la bisqueda de inversionistas o
empresas interesadas en comprar su negocio. Las principales

caracteristicas del Brokerage de Negocios son:

-Asesorar a los empresarios sobre preguntas que surgiran al
momento de querer vender su compafiia como: cuanto vale y cuanto
debe pedir por su negocio, donde ofrecerlo en venta, como calificar a

los interesados y los términos de la negociacion.
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-Asistir a propietarios de empresas en preparar su negocio para la
venta, ensefiar los negocios que tiene en cartera a los inversionistas y
ubicar negocios que puedan estar a la venta, preparar y entregar
todos los documentos necesarios para cerrar el trato, y asistir en el

cierre de la venta.

Para los clientes que van aplicar al nuevo servicio se continuara con
los formatos que Corpei Capital maneja para las aplicaciones a los

diferentes servicios.

A continuacién se detalla los documentos que se solicitaran para la

aplicacion, mismos que estan como Anexos:

Anexo 1 Formulario Due Dilligence

Anexo 2 Requisitos Aplicacion

Anexo 3 Calificacion Administradores y Accionistas

Anexo 4 Plan de Negocios

Servicios adicionales

Optimizacion de Empresas:

Adicional al Brokerage de Negocios Corpei Capital ofrece un plus

en el caso de estar interesados en la venta del negocio, se elaborara
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un informe adicional con un anélisis para la Optimizacion de la

Empresa en caso de requerirlo el cliente.

La Optimizacion de Empresas es un analisis global de la empresa y
de su estado real donde se dan recomendaciones, sugerencias y las
estrategias pertinentes que aplicAndolas haran un negocio mas

rentable e incrementard su valor al momento de la venta.

La diferencia es que en la Valoracion de Empresas solamente se
hace un analisis de lo que la empresa ya tiene y en base a eso se
valora y la optimizacion es un informe para algun cabio que sea

necesario.

Requerimientos de Personal

Para la implementacién del nuevo servicio se delegara funciones a

los empleados con los que actualmente Corpei Capital cuenta; por

lo cual los funcionarios se les daran capacitaciones.
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Tabla N° 9 Salario Unificado Corpei

CARGO UNIFIi‘»\QLI:gI((:)ORPEI
DIRECTOR $2.200
ESPECIALISTA $1.450
ANALISTA $1.250
ASISTENTE > 660
TOTAL $10370,00

Elaborado por: Estefania Puente
Tomado de: Investigacion

Estimacion de la inversién

Para la implementacion del Brokerage de Negocios como se explicd

se deberd invertir en:

Campana de Mailing
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Tabla N° 10 Presupuesto Campana Via Mailing

Campana Via Mailing

Costo centavos por mail 0,05

N” de Empresas en Base
de Datos 18000
Costo Total 900

Tomado de: Investigacion
Elaborado por: Estefania Puente

Capacitaciones

Tabla N° 11 Presupuesto Capacitaciones

Capacitaciones

Tema Horas Costo hora Costo Total
Desarrollo de
habilidades Gerenciales a8 37,5 300
para mandos medios
Competencias
Comercialess enfocados
. 8 37.5 300
en la venta de Servicios

Financieros

Mejores Practicas para
liderar,influenciary
) 8 37,5 300
fortalecer equipos de

trabajo

Gestion de Talento
Humano basado en a8 37.5 300
Competencias Laborales

TOTAL 1200

Tomado de: Investigacion
Elaborado por: Estefania Puente
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Tabla N° 12 Presupuesto Gastos Mensuales

Campana Via Mailing
Capacitaciones

Salarios

Presupuesto

Total

§ 900,00
§ 1.200,00

$ 10.370,00

12470

Tomado de: Investigacion

Elaborado por: Estefania Puente

o Determinacion de Precio

Los costos del servicio dependeran del tipo de trabajo que requiera
cada cliente, Corpei Capital en base a los costos en los que se
incurrird y tomando en cuenta la encuesta que se hara sobre el precio

del Nuevo Servicio se estima cobrar dependiendo el tamafio de la

empresa.

15000,00
12470,00

Margen Asesoramiento

Tabla N° 13 Determinacion del Costo sobre la Venta de un Negocio

% Sobre del Valor

Tamano de Empresa Ventas Empleados de Venta del
MNegocio
Peguena De 100000 a 1'000000 De 10 a 49 10%
Mediana Del'000001 a 2'000000 De 502399 15%

Tomado: Ecuador en Cifras
Elaborado por: Estefania Puente

100%
83%

17%
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Si es una pequefia empresa se cobrara el 10% sobre la venta; si es
mediana el 15% al duefio del negocio que esta en venta, adicional a
lo que se cobrara a quien esté interesado en la compra del mismo

detallado a continuacion:

Determinacion del Costo por Asesoramiento para la Compra de

un Negocio

Por el asesoramiento para la compra de un negocio se cobrara
$15000 que incluye un margen del 17% adicional a los costos
mensuales. En la parte de la Valoracién de Empresas este valor es
solo una base adicional a eso se cobrara el 10% mas si es una
empresa pequefia y el 15% si es grande. Los rubros se encuentran

detallados a continuacion:

Tabla N° 14 Determinacion del Costo Asesoramiento Compra

MONTO [ <

Elaboracion de  Documentos| g 3.000,00 20%)
Legales
Memorando / Waloracion de N 6.000.00 10%)
Empresas
Amnalisis estado legal v financiero| g 3.000.00 20%)
de la Empresa
Presentacion de la Empresa al :

. .. 3 000,00 209
Portafolio de Inversionistas s ; i
TOTAL 15.000,00 100%

Tomado de: Investigacion
Elaborado por: Estefania Puente
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Tabla N° 15 Tabla de Costos

Capacitaciones

Salarios

Presupuesto

Campana Via Mailing S 900,00 15000,00 100%
5 1.200,00 12470,00 83%

5 10.370,00
Margen Asesoramiento 17%

Total 12470

Tomado de: Investigacion
Elaborado por: Estefania Puente

Es dificil estimar precios antes de brindar un servicio ya que no se
puede saber cuanto trabajo y tiempo se requerird pero si tomar en
cuenta la cantidad de inversion y de ganancia que se desea obtener,
es por eso que se realizara estimacion de precio conjuntamente con

un encargado financiero y la direccion de la empresa.

o Politicas de Pago

En lo que refiere a las politicas de pago se trabajara con un anticipo

dependiendo de la compra o venta se manejan los siguientes valores:
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Tabla N° 16 Politicas de Pago

Compra del Negocio Proceso
.. Firma Carta de
% Anticipo 60% Confidencialidad
Diferencia 40% Megociacion Final
Venta del Negocio 100%
Venta del Negocio Proceso
Entrega del informe de la
% Anticipo 10% Valoracion de la
Empresa
Diferencia 90% Megociacion Final
Venta del Negocio 100%

Tomado de: Investigacion
Elaborado por: Estefania Puente

Como se muestra en la tabla se recibird un anticipo del futuro
comprador del negocio del 60% sobre los $15000 del costo del
asesoramiento que corresponde a $9000 y el 40% restante en la

firma del cierre del Negocio.

En el caso de realizar la venta del negocio después de la entrega del
informe de la valoracion y estimacion del precio, se solicita al

vendedor tomando en cuenta el informe con la valoracién del
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Negocio que sobre el 10% que Corpei Capital cobra por el
Brokerage de Negocios se anticipe el 10% de dicho valor y el 90%

del 10% se realizara al momento que la venta del negocio finalice.

Optimizacion de Empresas

En el caso de la Optimizacion de empresas los costos adicionales a
los mencionados en el caso de que el cliente asi lo requiera seran los
siguientes:

Tabla N° 17 Determinacion del Costo Optimizacion de Empresas

PROCESO MONTO %
LEVANTAMIENTO DE INFORMACION 3.000,00 5004
ANALISIS E INFORME DE MEJORAS Y

cho
ESTRATEGIAS 3.000.00 30%
TOTAL DE LA OFERTA 6.000.00 100%

Tomado de: Investigacion
Elaborado por: Estefania Puente

En este caso el pago sera el 50% en la firma del mandato donde se
establecera el requerimiento adicional del cliente y el 50% restante a

la entrega del informe.
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o Cronograma de Actividades del servicio

Tabla N° 18 Cronograma de Actividades del Servicio

ACTIVIDADES

Mes 1

1| 2| 3

Elaborar el Mandato , acuerdo basico entre Cliente y
Corpei Capital

Eaboracion del Memorando y el Informe de la
Valoracion de Empresas

Busqueda y Seleccion de candidatos

Megociacion Inicial: Carta de Confidencialidad y Carta
de Intenciones

Proceso Due Diligencie: Analisis Legal y Financiero

Megociacion Final: Elaboracion y Firma de Contrato

Tomado de: Investigacion
Elaborado por: Estefania Puente




4. ESTUDIO DE MERCADO

“El concepto de mercado se refiere a dos ideas relativas a las transacciones
comerciales. Por una parte se trata de un lugar fisico especializado en las actividades de
vender y comprar productos y en algunos casos servicios. En este lugar se instalan
distintos tipos de vendedores para ofrecer diversos productos o servicios, en tanto que
ahi concurren los compradores con el fin de adquirir dichos bienes o servicios.
(http://www.uaeh.edu.mx/docencia/P_Presentaciones/tlahuelilpan/administracion/proy

_inv/estudio%20de%20mercado.pdf)

4.1. ESTUDIO DEL SECTOR

En el Estudio del Sector se tomara en cuenta las Pymes que es el mercado

objetivo al cual se enfoca esta investigacion.

Pymes:

“Se conoce como PYMES al conjunto de pequefias y medianas empresas que de
acuerdo a su volumen de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, y su nivel
de produccidn o activos presentan caracteristicas propias de este tipo de entidades
econdmicas. Por lo general en el pais las pequefias y medianas empresas que se
han formado realizan diferentes tipos de actividades economicas entre las que se

destacan las siguientes:

108
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e Comercio al por mayor y al por menor.

e Agricultura, silvicultura y pesca.

« Industrias manufactureras.

« Construccion.

« Transporte, almacenamiento, y comunicaciones.

o Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.

« Servicios comunales, sociales y personales.

Las PYMES en el pais se encuentran en particular en la produccién de bienes y
servicios, siendo la base del desarrollo social del pais tanto produciendo,
demandando y comprando productos o afiadiendo valor agregado, por lo que se
constituyen en un actor fundamental en la generacion de riqueza y empleo.”

(http://www.sri.gob.ec/de/32)

“Las Pequenas y Medianas Empresas (Pymes) juegan un papel de gran importancia
dentro del desarrollo de toda economia debido a su relacion e incidencia en la

generacion de empleo, y crecimiento econémico.

De esta forma las Pymes se relacionan directamente con el desarrollo econémico en
todas las regiones del pais. Al analizar los factores de crecimiento econémico se
identifican como responsables a las grandes empresas, en realidad los resultados

indican que el crecimiento depende en buena medida del desempefio de sus Pymes.

De acuerdo a los datos tomados del INEC las pequefias y medianas empresas tienen

un aporte significativo; segun el tltimo Censo Nacional Economico. Esta tendencia
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es importante tomar en cuenta ya que muestra la importancia que tienen las micro,
pequefias y medianas empresas a la hora de contribuir al proceso de consolidacién
del sistema productivo nacional. En el siguiente grafico se muestra que las
Microempresas representan el 89.6%, seguida por la Pequefias empresas que

representan el 8.2%. (http://www.ekosnegocios.com/revista/pdfTemas/523.pdf)

Grafico N° 14 Clasificacion Empresas por Tamafio

CLASIFICACION DE EMPRESAS SEGUN TAMANO

uMICROEMPRESA
W PEQUENA EMPRESA
MEDANA EM PRESA

mGRANDE EMPRESA

TAMAND DE EMPRESAS | MRO.EMPRESAS PORCENTAIE
MICROEMPRESA 631430 89,6%
<F PEQUENA EMPRESA 57772 8,2%
MECIAMA EMPRESA 11797 1, 7%
GRANDE EMPRESA 3557 0,5%
TOTAL 704356 100%

Tomado de: INEC
Elaborado por: Estefania Puente

Cuando se analiza la orientacion productiva del sector empresarial ecuatoriano la
microempresa es el grupo de empresas que mas prevalece de acuerdo al nimero de

establecimientos, es el sector comercial el que muestra un mayor predominio de



microempresas estan dedicadas a actividades relacionadas a la compra y venta de

bienes.
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Grafico N° 15 Clasificacion de Empresas por su Actividad Econémica

Clasificacion de empresas por actividad econédmica

Comercio

Agricultura y ganaderia

Transporte y almacenamiento
Manufacturas

Alojamiento y comidas

Otros servicios

Profesionales, cientificos y técnicos
Construccion

Actividades inmobiliarias

Salud y asistencia social

Ensefianza

Servicios administrativos y apoyo
Informacidn y comunicacion
Artes y recreacion

Minas y canteras

Administracion publica y defensa
Actividades financieras y seguros
Agua, alcantarillado y saneamiento

Suministro electricidad, gas

Tomado de: INEC

Valores en porcentaje

14,7%
8,4%
7.4%
7.3%
6,0%
3,8%
3,5%

Elaborado por: Ecuador en Cifras

El Ecuador es un pais de acuerdo al nimero de establecimientos, principalmente
Pymes cuyas actividades econdmicas estan concentradas en el comercio y luego
en los servicios, se puede observar que son las que crean una mayor oferta de
puestos de trabajo formales y permanentes; ya que entre mas valor se agrega a la

produccion de un bien, mayores son las demandas de materias primas y otros

materiales y, principalmente, de mano de obra.

39,0%
Ranking 5 mayores Empresas %
274566 39,0%

Comercio

. . 103.324 14,7%
Agricultura y ganaderia
Transporte y 59.497 8.4%
almacenamiento
Manufacturas 52.392 7.4%
Alojamiento y comidas 51.379 7.3%
Subtotal Nacional 541.158 76.8

Total empresas 704.556
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Grafico N° 16 Clasificacion de Empresas por su Forma Institucional

CLASIFICACION DE EMPRESAS POR 5U FORMA
INSTITUCIONAL
o0, 0%
BO0,0%
J0,0%
60,0%
50,0%
a0,0%
30,09 -
20,0%
10.0% 5 7%
! 1,5% 0,7%
0,0% T T 1
Persona Natural Mo socedad con Fines de Ferzona Natura sociedad sin Fines de Institudion Publica
Ohligada 3 Usvar Lucra Chligada 3 Uevar Lucro
contabilidad contabilidad
RANKING 5 MAYORES MNRO.EMPRESAS PORCENTAJE

Persona Matural Mo Obligada a Llevar

. 530462 83,7%
contabilidad
,@ edad con Fines de Lucro 57146 8,1%
rersona Matural Obligada a Llevar

. 40028 5, 7%
contabilidad
Sociedad sin Fines de Lucro 10728 1,5%
Institucion Publica 4712 0, 7%
Economia Popular y Solidaria 2209 0,3%
Empresa Publica 271 0,05

TOTAL J04556 10:0%

Tomado de: Ecuador en Cifras
Elaborado por: Estefania Puente

4.2. ESTRUCTURA DE MERCADO

“Los mercados, en funcion de la cantidad de oferentes y demandantes, adoptan

diversos formatos a los cuales se denominan ESTRUCTURAS DE MERCADO.
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Dichas estructuras se presentan a continuacion:

e Competencia Perfecta

Un mercado perfectamente competitivo, cuenta con muchos oferentes y
demandantes. Las empresas venden un producto estandarizado (homogéneo). Es
decir que los productos que venden las diferentes empresas son sustitutos
perfectos. Consideran el precio de mercado como dado, no pudiendo influir
sobre él, ademas puede conseguir los factores de produccién que necesite y
deshacerse de ellos si la rentabilidad no es la esperada. Se lo conoce como

libertad de entrada y salida del mercado.

e Monopolio

Es una estructura de mercado en la que el Unico vendedor de un producto que
no tiene sustitutos cercanos abastece a todo el mercado. EI monopolista
controla significativamente el precio que compra.

e Oligopolio

El oligopolio se refiere a una industria en la cual hay unos pocos vendedores
importantes, que generan toda o casi toda la produccion. Generalmente implica
entre los competidores, es decir acuerdos para maximizar sus beneficios.”
(http://www.vet.unicen.edu.ar/html/Areas/Economia%20y%20Admin%20Rura

I/Material/Nuevo/Doc%208%20Estructuras%20de%20Mercado.pdf)
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4.3. IDENTIFICACION DEL SERVICIO

4.3.1. Caracteristicas del servicio

El Broker de Negocios actia como intermediario entre Compradores y

Vendedores de negocios.

El Brokerage de Negocios asiste a propietarios de empresas en preparar su
negocio para la venta, muestra los negocios que tiene en cartera, ubica
negocios que puedan estar a la venta, prepara y entrega todos los

documentos necesarios para cerrar el trato, y asistir en el cierre de la venta.

4.3.2. Clasificacion

4.3.2.1. Brokerage de Negocios online

Corpei Capital con el Brokerage de Negocios va a desarrollar una
herramienta que le permita estar en vanguardia a lo que los clientes
necesitan.

Con el auge y desarrollo tecnoldgico, se disefiard una herramienta
tecnoldgica que permitira a quien esté interesado en adquirir un
negocio buscarlo en linea, delimitando la industria del negocio,

ubicacion, costos, etc.
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Para las personas que estén interesadas en publicar sus negocios a la
venta habrd un enlace que los llevara a un mail para dirigirse a un
Asesor de Corpei Capital quien agendara una reunién con el cliente
para seguir el proceso correspondiente y hacer la publicacion en caso
de que el cliente asi lo requiera y a su vez sera expuesto a la red de

contactos inversionistas de Corpei Capital.

El siguiente proceso es la elaboracion y firma del contrato de
mandato que recoja las siguientes consideraciones: definicion de los
servicios a prestar, obligaciones del Corpei Capital y también del
cliente, metodologia (principios de exclusividad, confidencialidad),

equipo de trabajo, honorarios y calendario tentativo.

El mandato compromete a Corpei Capital a definir los servicios que
debe prestar y las obligaciones que asume para continuar con su

operacion de compra o venta.

Brokerage de Negocios /Optimizacion de Empresas

Corpei Capital con la evaluacion de empresas determinara el valor
real de un negocio. La necesidad de valorar las empresas es cada dia
mas necesaria debido fundamentalmente a los cambios y evoluciones
de los ultimos afios, como son los cambios en el ambito tecnolégico

y de vanguardia que actualmente estdn implementadas en las


http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
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empresas, cambios en el mercado mismos que pueden influenciar a
los empresarios a vender o a comprar negocios para lo cual es
fundamental mantener al dia el conocimiento de cuanto realmente

esta valorada la empresa.

La valoracion de empresas es el proceso en el cual se busca la
cuantificacion de los elementos que constituyen el patrimonio de una
empresa, su actividad, su potencialidad, know how,
clientes/proveedores, alianzas estratégicas o0 cualquier otra

caracteristica de la misma susceptible de ser valorada.

4.3.3. Servicios sustitutos / suplementarios

4.3.3.1.

Sustitutos

“Un bien o servicio sustituto es aquel que satisface de la misma forma

una necesidad que alguien mas ya satisface en el mercado. O que genera

el mismo impacto y resultado que en  servicio ya existente.”

(http://rossenterprisemexico.blogspot.com/2012/09/sustitutos-o-

complementos-de-tu.html)

Para Corpei Capital ha sido fundamental analizar a los competidores

indirectos y tomarlos en cuenta al momento de implementar el nuevo

servicio. Debido a que en base a estos se desarrolla un nuevo servicio

para mejorar y superar las caracteristicas de un sustituto. Un sustituto se

enfoca a satisfacer la necesidad especifica del mercado meta.
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Tomando en cuenta los servicios financieros no convencionales que
Corpei Capital ofrece, los posibles competidores con servicios sustitutos
o similares son las entidades Financieras/ Bancos que ofrecen Factoring.
Destacando que Corpei Capital al hacer el anélisis del cliente y su
negocio no pide garantias reales. La Unica garantia es su negocio, la

estabilidad y los clientes del mismo.

4.3.3.2. Complementarios

“Estos servicios son oportunidades mas que amenazas ya que le dan al
servicio un complemento y le dan un valor agregado al servicio
existente.” (http://rossenterprisemexico.blogspot.com/2012/09/sustitutos-

o-complementos-de-tu.html)

Uno de los servicios complementarios es la CFN y debido a que Corpei
no financia sino impulsa negocios y ademas no esta enfocado a
emprendedores sino empresas ya en funcionamiento minimo 2 afios.
Corpei Capital no da créditos ni financiamiento sino actia como

inversionista.

Todo servicio o producto tiene servicios sustitutos y complementarios.
Es importante identificarlos, neutralizar amenazas y aprovechar las

oportunidades.
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4.4. INVESTIGACION DEL MERCADO

La investigacién de mercado es un proceso que busca recopilar informacion que
ayudard a direccionar la toma de decisiones acertadas para la empresa. Se toma la
investigacion de mercados para conocer a los posibles consumidores del nuevo
servicio adaptando sus necesidades y para encontrar las falencias de la empresa a
vista del consumidor, para mejorar las condiciones de Corpei Capital frente al

mercado objetivo.

4.4.1. Objetivos de la investigacion de mercado

Determinar cual es la demanda del servicio que se ofrece, considerando que
al ser factible debe ser atendida de acuerdo a las necesidades del cliente al

momento de entrar en operaciones.

4.4.2. Segmentacion del mercado

Por medio de la segmentacion se divide al mercado en un grupo mas
pequefio que tenga caracteristicas y necesidades semejantes, para focalizar
el servicio a los futuros clientes potenciales a los que esta orientado este

NnUevo Servicio.

Corpei Capital realizard una segmentacién tomando en cuenta la siguiente

variable:
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4.4.2.1. Variable Geogréfica

Habitantes Ecuador: 15°668.202

Empresas en el Ecuador: 704.556

Grafico N° 17 Numero de Empresas En Guayaquil y Pichincha

Numero de empresas en Guayas — Guayaquil - Pichincha y Quito, afio 2012.

704.556

135.365 151.671 135.189
Nacional Guayas Guayaquil Pichincha Quito
Provincia No. De empresas %

Nacional 704.556 100%
Guayas 135.365 19%
Guayaquil 97.374 14%
Pichincha 151.671 2%
Quito 135.189 19%

Tomado de: Ecuador en Cifras
Elaborado por: INEC

Empresas en:

Quito: 135.189 empresas, representa el 19% a nivel nacional

Guayaquil: 97.374 empresas, representa el 14% a nivel nacional
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Grafico N° 18 Clasificacion de Empresa segin su Tamafio

CLASIFICACION DE EMPRESAS SEGUN TAMANO

H MICROEMPRESA
N PEQUENA EMPRESA
MEDIANA EM PRESA

m GRANDE EMPRESA

TAMANO DE EMPRESAS | NRO.EMPRESAS PORCENTAIE

MICROEMPRESA 631430 £9,6%
FEQUENA EMPRESA 57772 82%
MEDIANA EMPRESA 11797 1, 7%
GRAMDE EMPRESA 3557 0,5%
TOTAL 704556 100%

Tomado de: INEC
Elaborado por: Estefania Puente

Para la implementacién del Brokerage de Negocios el mercado al

cual se enfocara Corpei Capital son las pequefias y medianas

empresas que representan el 8.2% y el 1.7% respectivamente.

4.4.3. Tamano de la Muestra

La muestra es la parte representativa de la poblacién a estudiar; es decir es

el grupo de personas que realmente se va a estudiar. Para lo cual es

necesario realizar una correcta segmentacion de mercado.
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En esta investigacion se ha determinado el método probabilistico de
distribucion normal con poblacion finita con un nivel de confianza de 95% y

un margen de error del 5%.

Se procede a calcular la muestra, para lo cual se hard uso de la siguiente

férmula:

Donde:

n= Tamano de la muestra

N= Tamafio de la poblacion que en este
€aso son 69569 empresas

Z= Nivel de confianza es del 95%, su
valor se toma relacion al 95% que
equivale al 1.96.

e = Error permitido es del 5%

6= Desviacion estdndar de la poblacion,
generalmente cuando no se tiene su valor,
suele utilizarse el 0.5.
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(1.96)72 * (0.5)2 * 63569
n =
(0.05)72 * (69568) + (1.96)*2 * (0.5)"2
(3.841) * (0.25) * 69569
n =
(173.92) + (0.96)
66814.06
ﬂ:
174.88
n= 382 Encuestas

Tomado de: Investigacion
Elaborado por: Estefania Puente
La muestra es de 382 pequefias y medianas empresas a quienes se les

aplicara la encuesta.

Entrevistas a Directores del area y Clientes

Las entrevistas permiten una comunicacion interpersonal ya que se obtiene
una informacion mas completa con respuestas verbales a los interrogantes

planteados.

Se aplicaré al Director, Especialistas y Analistas con un enfoque a lo que es
Corpei Capital las funciones que cumple la empresa y lo que ofrece a los

clientes. Ademas se realizara entrevistas a empresas que han sido clientes de
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Corpei Capital mismos que podran dar una informacion de su experiencia

con la empresa.

Se realizaran 10 entrevistas distribuidas; 6 entrevistas dirigidas a los

funcionarios de Corpei Capital y 4 entrevistas a empresas clientes que

mantienen una relacion comercial con Corpei Capital.

Se empled dos entrevistas similares; mismas que se adjuntan en el Anexo 5

y Anexo 6 respectivamente.

444.1. Objetivos de las Entrevistas

4441.1. Objetivos Entrevistas a Empresas

e Identificar el nivel de conocimiento que tienen las

empresas sobre el giro de negocio de Corpei Capital.

e Determinar cuéles son los servicios mas demandados a

Corpei Capital.

e Implementar un nuevo servicio que esté a fin con las

actividades de Corpei Capital.
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e Determinar la necesidad de la implementacion del nuevo

servicio.

e Conocer las necesidades del futuro cliente.

El modelo de la Entrevista esta en el Anexo 5

4.44.1.2. Objetivos Entrevistas a Empleados de Corpei Capital

Identificar el nivel de conocimiento que tienen los

trabajadores sobre el giro de negocio de Corpei Capital.

e Determinar cuéles son las deficiencias que tienen los
empleados en cuanto al conocimiento de su trabajo y de

la empresa.

e Implementar capacitaciones de acuerdo al area de trabajo

de los empleados.

e Determinar el grado de satisfaccién laboral de los

empleados.

El modelo de la Entrevista esta en el Anexo 6
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4.4.42. Cuadros de Tabulacion
4.442.1. Entrevista a Empresas
Tabla N° 19 Entrevistas a Empresas
Sabe | Conoce Como | Como | Cree Que
q - Conoce | sobre | algin q evalia | evalia | usted | mejoras
Qué es para| Servicios . .| Cuiles cree que son .
NOMERE DEL usted | de Corpei sobre el | alguien | empresari las fortalezas los | alos | que |recomiend
EMPRESA | ENTREYISTAD| CARGD . L Brokerage| asesore | o que se - ¥ | sevicio | funcion Corpei | a para ser
Corpei Capital debilidades de Corpei . . )
0 . . de parala |encuentre . sde | arios y | Capital | un cliente
Capital | requeridos ) ) Capital ) )
Negocios | compra |interesado Corpei | el trato | tiene un | completa
venta de | en vender |FORTALEZAS DEBILDADES | Capital | que | buen | mente
MEJOR&R
GERENTE | INSTITUCION CAPITALDE
WATER PROJECTS | PALL RECROYAN GENERAL | EINANCIERS FaCTORING 8l e 4l TRABAID VIFUNTUALE| BUEMOS | EUENO ME | SERVICIO AL
CLENTE
GERENTE |  LIGUIDEZ EXFERIENC]
OYEMPAGUES  |URINA ZAL0OUMEID GENERAL | MMEDIATE FACTORING Ho Ho ] . MADA | UTILES MUY BUEN 4l EFICIERCIA,
GERENTE | FACILITADOR WISIOM OE FALTADE TRABAJD
ZAFHIR TRADE |GABRIEL CRESPCE — PYMES FACTORNG 8l i} gl MEFCADD PUBIéCID.ﬁ. RAFIDOS| BUEND i} DEEQUFD
GERENTE JOT SERVICIOAL
LLANTERA QSO | JOSEOLEAS GENERAL INVERSIORISTA) VENTURE 4l ] ] FROCES0S PROMOCIONGCCESIELE BUEND Ho CLENTE

Elaborado por: Estefania Puente
Tomado de: Investigacion
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Entrevistas a Empleados

Tabla N° 20 Entrevistas a Trabajadores

Conoce y Creequela | Creeque |Consideraquese
C Maneja bien| g ien | Cum los icacid i i
OOCE | e | aneja Dien) ejecuta bien .pleﬂm En  palsbra nbllumntlelu Cﬂl'Pﬁl deberian dar
NOMBRE DEL Anos que | todos los it lapag.Web, | los procesos |  tiempos como describe oficinas de Gye y | Capital tiene | constantes
iNREvisTapo | CARGO trabajaen | servicios de Corp shecomo | del manejo | establecidos <o ambiente ge| U0 d¢ Corpeison | buen | capcitaciones
Corpei | de Corpei Capital encontrar la| de infenla | parala entrega R adecuadas para el | posicionamie | enfocadas al
Capital informacion | prestacion de| de su trabajo desarrollodesus | mtoenel | servicioal
10 serxicin mercadn cliente
Mariz Fernanda Analista ) 5l,cada trimestre
o 4 NO gl NO El NO Dependencia El NO
Alava Administrativa deevaluacon
5i, me parece
Maria Felrnanda A.nallista . : . 5 . g 4 Companerism Elstraltlegica U g Sialmenos 13l
Armijos Administrativa ubicacion enlas 2 2no
ciudades
Ffectivamente
Setrata, peroel deberian darze
enviode Conlosqueya | capacitaciones en
Asistente d Nod infomaciona G han trabajad i
Nadyz Zambrano ISEF,I = 4 ND ° E, 3l kil |nurnac|unla v Respeto kil i D, 5EN.E|{|IIEI'ItE]f
Inversiones memoria y3U gestion con nosotros si actualiza
demora los porfuerano | necesariasde
procesos acuerdo 3 los
Cargos
Azistente de Soloparalo
Jacobo Bailon ) 2 NO NO que me kil NO Confiznza kil NO 3l
Inversiones
compete
Setrata de
. 3|, deberiz estar
cumplir el )
- ) considerado enel
Especialista Cronograma pero | Siporqueestaena
Jorge Calderon , g 3l 3l 3l kil Comprometido , NO presupuesto para
Inversiones cuando estamos zona financiera
) hacer 2zl ano por
fuera de tiempo
) lomenas
3B COMUNica
EruinPazming | PeC R 3 sl s sl 3§ sl Acogedor | Definitivamente NO sl
Inversiones
Elaborado por: Estefania Puente
Tomado de: Investigacion
4.4.4.3. Estrategias Entrevistas

En base a los resultados obtenidos de las entrevistas realizadas a las

empresas que han utilizado los servicios de Corpei Capital en los
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altimos afios se ha determinado algunas estrategias las cuales

ayudaran a cumplir los objetivos planteados antes detallados.

4.443.1.

Estrategia de Posicionamiento

En base a las respuestas de los clientes se puede determinar
una falencia en lo que tiene que ver al posicionamiento que
tienen los servicios de Corpei Capital en la mente del
consumidor, dicho posicionamiento se construye a partir de la
percepcion que tiene el consumidor respecto a Corpei Yy

respecto a la competencia.

Es importante potencializar la imagen de Corpei Capital con
los servicios que en la actualidad brinda a las Pymes y que
los clientes sepan distinguir a Corpei Capital no como una
institucion financiera sino como un promotor de negocios
con el objetivo de acelerarlos desde una Optica financiera no

convencional para lo cual se hara:

e Uso de las alianzas estratégicas con las que Corpei
Capital cuenta como son la Camara de la Pequefia
Industria de Pichincha (CAPEIPI) y la Camara de la
Pequefia Industria de Guayaquil (CAPIG) con quienes se

hara un foro para sus miembros explicando a detalle de
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los servicios y como aplicarian a cada una de las
diferentes industrias. Con esto se busca afianzar la
relaciébn con los miembros de las alianzas estratégicas
para que hagan uso de los servicios, tengan un concepto
claro de Corpei Capital, los servicios que ofrece y el giro

de negocio en si.

Uso de las Redes Sociales para difusion vy
posicionamiento tomando en cuenta que Corpei Capital
cuenta con estas pero no existe un manejo adecuado. Es
necesario  mantener informacion actualizada y una
persona que maneje estos sitios y puedan responder a las
inquietudes que puedan surgir de los seguidores en las
redes de manera inmediata. ES importante mejorar este
aspecto ya que dichas redes cuentan con una gran
afluencia de visitas y es fundamental mejorar el uso de

las mismas.

Corpei Capital cuenta con un canal en Youtube en el que
tiene 6 suscripciones y 44 visualizaciones. Para esto se
propone promocionar mas el video adjuntando el link a
los servicios en las redes de Facebook y en la campafia
que se hara de Mailing debido a que el video es bastante

claro se evita que el mail sea muy largo.
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Fotografia N° 5

Youl Q

CAPITAL

CORPEI CAPITAL

CORPEI

CORPEI ibi 6 . . .
: 44 visualizaciones

Tomado de: Redes Sociales Corpei

En lo que tiene que ver con las redes sociales institucionales
como Twitter y Facebook todavia se siente la falta de
seguimiento e interés que se dan a estas redes ya que se

cuenta con ellos pero no se los aprovecha de la mejor manera.

Al ser activos en dichas redes se tiene la posibilidad de
mejorar la imagen de Corpei Capital, tener mayor
acercamiento con los usuarios, saber que opinan y que

inquietudes tienen sobre Corpei Capital.
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Por este motivo es importante incluir a dichas redes dentro de
la estrategia de posicionamiento para lo cual es importante a
la hora de escribir publicar comentarios Gtiles, que ademas
tengan que ver con los servicios que Corpei Capital ofrece y

el que desea implementar.

Se elegird un hashtag relacionado con Corpei Capital, es una
etiqueta que se incluye en los comentarios, estd compuesta
del signo de nimero # seguido de la palabra o mensaje que se

quiera etiquetar, éste debe ser sencillo y fécil de recordar.

Las alianzas estratégicas también en las cuentas de Twitter y
Facebook ayudardn a promover los servicios que Corpei

Capital ofrece y los talleres y conferencias que se brindan.
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Fotografia N° 6
9 nicio \iv’f\m(w“w;a:nzres )VAMev'saJes #Eezcu‘r:re ‘,43}' it Q u

TWEETS SIGUIENDO SEGUIDORES
2617 625 3.620
Tweets  Tweets y respuestas  Fotos y videos A quién seguir - Actualizar - Ver todos
CORPEI
) 5 Municipio de Quito
r CORPEI
. 2 +9 H
Corporacion de promocion de El programa de Medicion de #HuelladeCarbono aplica a empresas 4 Seguir
Spofiacionts ‘de\ Ectiador; Guayaquil exportadores de #Banano, #Cacao, #Chocolate y #Atun S
Av. De las Américas # 406,Centro de L Globovision
convenciones Simén Bolivar. NUEVO & Sequir

PBX: (593-4) 4 2925 423

Tomado de: Redes Sociales Corpei Capital
Fotografia N° 7

@;"J/ Turismo Guayas oG 3S sept
Eco. Luis Montoya, Director de COrpel Cap|ta| nos habla sobre los "Lineas de
financiamiento"

Tal er Ig}_terlpst ucional
icacion Turistica

Abrir

Tomado de: Redes Sociales Corpei Capital
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Fotografia N° 8

CORPEI @Corpei - 11 de jun
CORPEI CAPITAL dicto ayer el taller "Financiamiento Ideal para Impulsar tu
Negocio", organizado por @lacapig

1 1 Abrir

Tomado de: Redes Sociales Corpei Capital

Fotografia N° 9
CAPIG @lacapig - 14 de mar. de 2013
8=~ Taller: Solucion efectiva a la iliquidez en el Negocio. Expone: @CorpeiCapital

Fecha: 20 Mar. 2013 Hora: 18h00

Objetivo: [ — | | B )

Darle al empresario una —
alternativa de financiamiento a
través de sus propios activos

corrientes logrando mejorar el
flujo de caja en su negocio. CORPEI

CAPITAL

Fecha: Miércoles 20 de marzo de 2013
Hora: 18h00
Lugar: Guayaquil, sala de sesiones de la Capig

1 1 Abrir

Tomado de: Redes Sociales Corpei Capital
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Fotografia N° 10

n CORPEI Ecuador

N

CORPEI Ecuador

\ 7 An
TU NEGOCIO AL MUNDO I
Ro

Biografia Informacion Fotos Videos Mas ~
ww
ERSONAS > @ CORPEIEcuador Ro
CORPEl 17h - @ des
3058 ive gusta 190 s S
Siguiendo con la difusién del proyecto de Medicion de Huella de Carbono
z ara empresas exportadoras ecuatorianas, el dia de hoy se realizo en
A Carito Eivar, Desiree Byrne y 8 personas mas les p P p. g Y
gusta esto Manta la presentacion a representantes del sector atunero.
S— " En la imagen. Lourdes Luque de CORPEI durante la conferencia.
. > % o 2 B
- all ' +5 zh
e . “
Lat
Invita a tus amigos a indicar que les gusta esta pagina que
N
INFORMACION > eg

Tomado de: Redes Sociales Corpei Capital

4.45. Diseno de la Encuesta

Para la implementacion del nuevo servicio es muy importante realizar una
investigacion de campo usando como un instrumento la encuesta, ya que es

fundamental para la recoleccion de informacion primaria.

Estd conformada por preguntas que son dirigidas a la muestra ya
identificada en la segmentacion con el fin de conocer las opiniones
empresariales que son de gran utilidad para el desarrollo del problema

propuesto.
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El modelo de Encuesta se encuentra adjunta en el Anexo 7.

4.4.6. Metodologia de la Investigacién de campo

Para esta investigacion, se toman en cuenta fuentes primarias y secundarias

para obtener informacion suficiente.

4.4.6.1. Fuentes Primarias

Provee un testimonio o evidencia directa sobre el tema de
investigacion, en este caso se hara entrevistas a los altos mandos de
Corpei Capital con las cuales se podran obtener la informacion
correspondiente de acuerdo a cada servicio y las funciones exactas

que cumplen en la empresa y lo que se ofrece a los clientes.

Se recopilaran directamente de los elementos muéstrales, es decir las

fuentes primarias son datos de primera mano que cumplen con el

propdsito de la investigacion.

4.46.2. Fuentes Secundarias

El desarrollo e implementacion del Brokerage de Negocios como

ampliacion de la linea de servicios que ofrece Corpei Capital tendra
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respaldo en documentos escritos como folletos y también de sistema

electrénico como serd pagina web de la empresa, intranet.

4.5. ANALISIS DE LA OFERTA'Y LA DEMANDA

4.5.1. Comportamiento Historico de la Demanda

La ampliacion de la linea de Negocios de Corpei Capital se realiza debido a
que actualmente en Ecuador no se ofrece en el mercado un medio para los
que aspiran a vender su empresa y los que estarian interesados en
adquirirlas. A muchos empresarios se les dificulta al momento de querer
vender sus compafiias, ya sea, por falta de experiencia, de recursos humanos

0 de tiempo.

Existen varias razones por las cuales existen empresas que estan a la venta
tanto en empresas familiares, por sucesion de duefios, conflictos entre
accionistas entre otros. Esto hace al empresario tener poderosas razones para
vender su empresa. Se encuentra desarrollado en el Capitulo 2, literal 2.2.1.1

al2.2.1.3

4.5.2. Comportamiento Historico de la Oferta

Actualmente el Brokerage de Negocios no tiene una competencia

establecida formal vy legalmente, sino méas bien gente que con la

administracion del Internet se encuentra en la busqueda de un Negocio en el



45.3.

136

cual invertir su dinero y en otros casos en la busqueda de compradores para

sus empresas que por diferentes motivos estan dispuestos a vender.

Debido a la falta de atencidon al sector, se desea implementar el Brokerage
de Negocios como un nuevo servicio de Corpei Capital para asistir y
asesorar a Pymes que deseen realizar un proceso de compra-venta de
empresas. Lo cual le generard una rentabilidad e incrementara su prestigio
con servicios diferentes y de calidad. Corpei Capital establecera estrategias
que le permitan la introduccion y posicionamiento de este nuevo servicio en

el mercado al que se enfoca.

El Brokerage de Negocios busca dar un asesoramiento integral, donde no
solamente se pueda comprar 0 vender una empresa; sino también donde se
pueda asesorar al empresario para optimizar su negocio y asi obtener un
mejor precio por el mismo. Se encuentra desarrollado en el Capitulo 2,

literal 2.2.1.4

Aplicacion de Encuestas

Para aplicar las encuestas se tomo en cuenta una muestra representativa
calculada en este capitulo, la muestra es de 382 empresas tomando en cuenta
que el mercado al que se enfocara es a las medianas y pequefias empresas.
Estas empresas fueron tomadas de la base de datos de la Capeipi y Corpei
aleatoriamente, posteriormente se coordind con los respectivos

representantes la visita para aplicar las encuestas.
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45.4. Tabulacion de Datos

Para la interpretacion de los datos, se realizaran tabulaciones sencillas que
consiste en resumir en graficos todas las observaciones de las encuestas de
opinidn realizadas a una muestra representativa del mercado al que se esta

enfocando (pymes).

La tabulacion de las encuestas aplicadas generan la siguiente informacion:
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2 Cuales sonlos servicios que ha requendo” Medianas
Factoring 5% 134
Inversion de Capital 18% 70
Promotor de Negocios 5% A

100% 224
MEDIANAS

W Factoring W Inversion de Capital B Promotor de Negocics

9%

Pequefias
% 118
8% 3
T g
100% 158
PEQUENAS
B Factoring

5%

B Inversion de Capital

1 Fromotor de Negocios

TOTAL

BE% 252
T 102
Th 28
100% 3
PYMES

B Factoring W Inversion de Capital
1 Promaotor de Negocios

7%
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iEn que estaria inferesado, si contrata el
asesoramiento para la optimizacion de su

empresa’ Medianas
Consultoria de Desarrollo de Negocio 4% %0
Soluciones de Marketing y Ventas 3% 51
Asesoria y Gestion de Empresas 3% 74
Otro 4% 8
100% 224

Pequenas
4% 70
29% 45
2% 35
4% 7
100% 158

MEDIANAS

B Consultoria de Desamollo de Negacio
§  Soluciones deMarketing y Ventas
n  Asesoriay Gestion de Emprasas

m Otro

PEQUENAS

mConsultoria de Desamollo de Negocio
B Soluciones de Marketing y Ventas
n  Asesoria y Gestion de Empresas

1 Otro

42%
25%
%%
4%
100%

TOTAL

160
9
109
16

PYMES

B {orsultoria de Desamollo de Negocio
B Soluciones deMarketing y Ventas
B Asesoria y Gestion de Empresas

B (Otro

4%
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;Qué aspectos considera importantes del Asesor?

Experiencia

Posicionamiento

Manejo de las nuevas tecnologias

Poder adaptar las soluciones a las
circunstancias  del cliente

Medianas
42% 95
36% 80
15% 34
7%

100% 224

m Experiencia

B Posicionamiento

MEDIANAS

w Manejo de |2z nuevas tecnologias

B Poder adaptar |as soluciones 3 las circunstancias  del cliente

141

Pequenas
44% 70
24% 38
T 42
5% B
100% 158

PEQUENAS

B Experiencia
B Fosicionamiento
m Manejo de las nuevas tecnologias

B Poder adaptar |as soluciones 3 las circunstancias  del
clients

TOTAL
43% 165
3% 118
0% 76
B% 23
100% 382

PYMES

M Experiencia
B Posicionamiento
W Manejo de a5 nuevas tecnologias

B Poder adaptar |as soluciones 3 las circunstancias  del cliente
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;Sabe que es el Brokerage de Negocios? Medianas Pequenas

Actla como intermediario para 1a Compra y Venta

de Negocios. 96% 215 7% 153

Comprar y Vender Acciones 0% 0% 0
Cotredor de Bolsa 0% 0% 0
Desconoce 45 9 % 5
100% 24 100% 158

TOTAL
6% b8
(0%
(%
4% 14
100% 382

PEQUENAS

B Actla como intermediario parala Compra y Ventade

MEDIANAS

u Actla como intermediario parala Compra y Ventade Negocios. Negocics.
B Comprary Vender Acciones
B Comprary Vender Accones
u Comedor de Bolsa
B Comedor de Bolsa
B Dexconoce § Desconoce

PYMES

B Actla como intermediaric parala Compra y Ventade Negocios.
B Comprary Vender Acdiones
1 Comedor de Bolsa

B Desconoce




(Por qué razon estaria interesado enla venta
de sunegocio?

Falta de Liquidez

No poder seguir creciendo como empresa

Sucesion Familiar

Cansancio o aburrimiento del negocio

Preferencia personal de retirarse o cambiar su estilo de vida

Medianas

42%
17%
b%
4

100%

MEDIANAS

B Faltz de Liquidez
B No poder seguir creciendo coma empresa
1 Sucesion Familiar

B Canszancio o sburrimiento del negocio

B Preferendia personal de retimrse o cambiar su estilo de vida
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Pequenas TOTAL
a5 8% 60 41% 155
3 16% 26 17% 65
13 14% 1 0% 35
10 3% 5 1% 15
67 8% 5 9% 112
224 100% 158 100% 382
PEQUENAS PYMES
i Falta de Liquidez 1 Actls como intermediario para la Compra v Ventade Negocics,

B Mo poder seguir creciendo coma empresa
 Sucesion Familiar
m Canzancio o sburrimiento del negocio

 Preferencia personal de retirarse o cambiar su estilo de vida

m Comprar y Vender Acciones
n Comedor de Bolsa

n Desconoce
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(For que razon estana mteresado enla compra de

un negocio?

Estrategia Empresarnial

Competencia

Planes de emprender otros negocios en ofra industria.
Mejora de Tecnologia v Procesos

Inversion

Medianas

6%
T
11%
0%
16%
100%

MEDIANAS

H Estratezia Empresarial
u Competencia

B Planesde emprender otros negocios en otra industria.

B Mejora de Tecnologiay Procesos

B Irwersian
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Pequenas
58 19% 30
60 5% g
25 15% 3
45 26% 41
36 35% L1
224 100% 158

PEQUENAS

N Estrateg iz Empresarial

N Competencia

B Planesde emprender otros negocios en otraindustria.

B Mejora de Tecnologiay Procesos

B Inversion

TOTAL

23%

13%
23%
4%
100%

Eeesom

PYMES

W Estrategia Empresarizl

B Competencia

m Planesde emprender otros negocios en otra industria.
B Mejorade Tecnologiay Procesos

B Imversion




Qué porcentaje sobre el valor total de la venta
de sunegocio estaria dispuesto a pagar por el

& asesoramiento?

Opeion 10%
Opeion 13%
Opeion 20%

145

1 Opcion 105

MEDIANAS

mOpcion 15%

%

1 Opcion 205

Medianas Pequenas
38% 85 T5% 118
55% 124 5% 4
Th 15 0% 0
100% paz) 100% 158
PEQUENAS

mOpcion 105

mOpeion 15% n Opeion 20%

0%

TOTAL
53% 203
43% 164
4 15
100% 382

PYMES

B Opcion 10% B Opcion 155

45

B Opcion 205




;Cenoce otra empresa que brinde los
9 servicios de Brokerage de Negocios?

3l
NO
CUAL

146

Medianas Pequenas
12% 27 S 15
88% 197 0% 143
0% 0 0% 0
100% pa 100% 158
MEDIANAS MEDIANAS
nil BHD mil BNO

12%

TOTAL
1% )
B W
0% 0
0% W
MEDIANAS
mil mND
11%
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4.5.5. Andlisis de Resultados

Para el analisis de los resultados obtenidos de las encuestas aplicadas se
debe tomar en cuenta la muestra representativa de 382 empresas entre
medianas y pequefias que corresponden a 224 medianas y 158

pequenas.

Cada pregunta es clave para determinar el interés de las empresas tanto por
Corpei Capital como por el nuevo servicio. Estas preguntas ayudaran a
determinar e identificar el interés que tienen las empresas respecto a una
necesidad existente la cual desearian satisfacer, por lo cual se concluye que
el proyecto es viable ya que existe una necesidad que se podra cubrir con la

implementacién del Brokerage de Negocios.

En las 382 encuestas realizadas que corresponden 158 a pequefias y 224 a
medianas empresas en la ciudad de Quito se puede concluir lo

siguiente:

En la primera pregunta ¢Conoce usted sobre los servicios financieros que
Corpei Capital Ofrece? , se obtuvo un resultado global de pymes donde se
ve que el 85% de las empresas estan al tanto de los servicios que Corpei
Capital ofrece mientras que el 15% no. Esto genera un panorama atractivo
ya que a pesar de no tener el posicionamiento deseado las empresas conocen

el giro de negocio de Corpei.
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En la segunda pregunta ¢Cuales son los servicios que ha requerido?, se
obtuvo un resultado global de pymes donde se obtuvo el 66% en Factoring,
el 27% en Inversion de Capital y el 7% en Promotor de Negocios. Sin duda
uno de los servicios mas utilizados es el Factoring y es el que mas ingresos

estd generando.

En la tercera pregunta (En que estaria interesado, si contrata el
asesoramiento para la optimizacion de su empresa?, se ~ obtuvo un
resultado global de pymes con el 42% en Consultoria de Desarrollo del
Negocio, el 25% en Soluciones de Marketig y Ventas, el 29% en Asesoria y
Gestion de Empresas y el %4 en otros. Esto indica que existe un interés para

la optimizacion de las empresas en diferentes aspectos.

En la cuarta pregunta ¢Qué aspectos considera importantes del Asesor? , se
obtuvo un resultado global de pymes donde el 43% fue en Experiencia, el
31% en Posicionamiento, el 20% Manejo de Nuevas tecnologias y el 6% en
Poder adaptar las soluciones a las circunstancias del cliente. Se puede notar
que los aspectos mas importantes para los clientes son la experiencia y el
posicionamiento de una empresa , Corpei Capital cuenta con estas fortalezas

lo que le da una ventaja competitiva.

En la quinta pregunta ;Sabe que es el Brokerage de Negocios?, se
obtuvo un resultado global de pymes un 96% dijo que Actla como
intermediario para la Compra y Venta de Negocios, un 0% en Comprar y

Vender Acciones, el 0% dijo que es Corredor de Bolsa y un 4% Desconoce.
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En esta pregunta se verifica el conocimiento claro que tienen los futuros

clientes de lo que es el Brokerage de Negocios

En la sexta pregunta ¢Por qué razon estaria interesado en la venta de su
negocio? , se obtuvo un resultado global de pymes donde el 41% dijo que
seria por Falta de Liquidez, el17% por No poder seguir creciendo como
Empresa, el 9% corresponde a Sucesion Familiar, el 4% por Cansancio del
Negocio y el 23% por Preferencia Personal de retirarse. Con esto se puede
evaluar las distintas razones que motivarian a los futuros clientes a tomar la
decision de vender su Negocio y es la oportunidad para que sepan que si
desean hacerlo podran contar con un Servicio que los asesore de principio a

fin en una venta exitosa y segura.

En la séptima pregunta ¢Por qué razon estaria interesada en la compra de un
negocio?, se obtuvo un resultado global de pymes donde el 23% dijo
que por Estrategia Empresarial, el 18% por Competencia, el 13 % por
Planes de emprender otros Negocios, el 23% Mejora de Tecnologia y el
24% por Inversion. Al igual que en la pregunta anterior da n panorama del
porque estarian interesados en la compra de un negocio esta informacion
ayudara en un futuro para segmentar el mercado de acuerdo a sus

necesidades.

En la octava pregunta ¢Qué porcentaje sobre el valor total de la venta de
Su negocio estaria dispuesto a pagar por el asesoramiento?, se  obtuvo un

resultado global de pymes donde el 53% dijo que estad de acuerdo con el
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10%, el 43% dijo que estad de acuerdo con el 15% y el 4% dijo que estaria
de acuerdo con que sea el 20%.Esta es una pregunta clave ya que de acuerdo
a este sondeo se puede determinar cuanto los clientes estarian de acuerdo en

pagar por un servicio como el Brokeragde Negocios.

En la novena pregunta ¢Conoce otra empresa que brinde los servicios de
Brokerage de Negocios?, se obtuvo un resultado global de pymes donde el
11% dijo que SI y el 89% dijo que no. Con esto se llega a determinar la
posible competencia que se puede tener que como se ve los futuros clientes

mas del 50% no conocen alguien mas enfocado a este servicio.

Corpei debe invertir en la implementacion del nuevo servicioy  lograr asi
un posicionamiento que lo lleve a plantearse objetivos internacionales en un
futuro, Corpei necesita invertir en su promocién y adecuarse al cambio
continuo ya que las tendencias van cambiando y creciendo, por ende la
empresa no puede dar pasos atrds. El potencial de la empresa es grande y

debe saber llevar este conocimiento a los clientes.

4.6. SEGMENTACION DE MERCADO DE NEGOCIOS

En base a los resultados de las encuestas aplicadas a las empresas tomadas de las
bases de datos de la CAPEIPI y de CORPEI aleatoriamente se identificO que es
necesario segmentar  al mercado objetivo tomando en cuenta las siguientes

consideraciones:
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Segmentacion de Mercado de Negocios

La segmentacion de mercados de negocios estd basada en las necesidades que se
puedan identificar y conectarse con negocios, pero que comparten una necesidad
comun dirigida por el comercializador del servicio. Los factores que marcan la
diferencia entre los  mercados de negocios y los mercados de consumo son la

naturaleza del consumidor y la forma en que este utiliza el servicio.

La segmentacion del mercado de negocios ayudard a Corpei Capital a tener un
mejor analisis de los mercados, identificar mercados metas entre otros. Existen

diferentes variables en los segmentos de mercado:

La naturaleza del consumidor y la forma en que se utiliza el servicio

En lo que se refiere a naturaleza del consumidor es un enfoque al giro del
negocio y su posible necesidad de requerir los servicios de Corpei Capital. Esto
permitird analizar mejor los mercados, seleccionar los mercados metas y
determinar el grado de servicio que utilizara y las actividades del marketing  que

se requiere para llegar de manera adecuada a ese mercado de negocios.
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Los elementos demograficos del mercado

Se refiere a la industria, el tamafio y el potencial de crecimiento y la ubicacion de
las operaciones de las empresas del mercado meta. Dicha informacion  se
encuentra especificada en la base de datos que Corpei Capital mantiene

actualizada lo que facilita la segmentacion de la misma.

Las caracteristicas de las operaciones de una empresa

Corpei Capital tomara en cuenta la tecnologia, el producto o servicio y la situacion
del futuro cliente y de sus capacidades. El enfoque que adopta la el cliente en
sus decisiones al adquirir un servicio, se diferencia en el nivel de la organizacion,

las politicas y los criterios de compra y la relacién entre  comprador y vendedor.

Para lograr una segmentacion se requiere la combinacion de estas variables y
con esta informacion se tendra un perfil de segmentos. Es necesario considerar las
diferentes situaciones que pueden ser temporales y que afectan las

necesidades del mercado de negocios; esto sirve para la base de segmentacion.
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También las caracteristicas de las personas que estarian interesadas en el servicio
afectan en el mercado de negocios ya que los bienes y servicios esta dirigido a

segmentos con diferentes necesidades.

Grafico N° 19 Bases para segmentar Mercados de Negocios

Caracteristicas
personales

Factores de
situacion

Bases para
segmentar
mercados
de negocio

Caracteristicas
operativas

Enfoques de
compra

Tomado de: Investigacion
Elaborado por: Estefania Puente
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4.7. ESTRATEGIAS

Corpei Capital con la implementacion del Brokerage de Negocios mantiene una
estrategia global de diferenciacion la cual quiere lograr la notable diferencia con la
competencia con los servicios que actualmente ofrece que se caracterizan por ser
de calidad y por su personal altamente calificado, adicional a su larga experiencia
con las pymes. Corpei Capital busca lograr una imagen en cuanto a calidad de

servicio que garantice y fidelice a los clientes y potenciales clientes.

4.7.1. Estrategias para Mercados Corporativos

Corpei Capital tiene que implementar una propuesta Unica de venta lo cual
le dard una ventaja competitiva llamando la atencion de los servicios,
creando beneficios que solo los servicios de Corpei Capital pueden ofrecer

en el mercado.

4.7.2. Estrategias

En base a los resultados obtenidos de las encuestas es necesario tomar en

cuenta las politicas y estrategias que se aplicaran.
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Es necesario tener claro el panorama de lo que desea el cliente y establecer

estrategias de posicionamiento, politicas de pago, difusion del nuevo

servicio entre otras.

En lo que refiere a posicionamiento como ya se habia explicado en
el capitulo 4 es necesario estar a la vanguardia de los medios
tecnoldgicos como son Facebook, Youtube, Instagram, Twiter,
Google +, Linkedin Slideshare entre otros. Esto permitira un
contacto rapido y directo con los clientes. Ademas es necesario
considerar mantener estos medios completamente actualizados y
con el manejo adecuado paraasi  obtener mas interés en los

seguidores.

La campana via mailing propuesta para la implementacién del
nuevo servicio sin duda sera una buena estrategia ya que en la
mayoria de los casos el e-mail serd obtenido directamente por el
usuario. Este registro implica normalmente la autorizacion para

enviar correos y para evitar lo que comunmente es un spam.

Para el posicionamiento también se fortalecera la informacion que
la gente tiene de Corpei Capital para lo cual es necesario mejorar

los vinculos estratégicos y agrandarlos tanto con las charlas y
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presentaciones interactivas de la implementacion del nuevo
servicio. Esto se harad con los empresarios asociados de la CAPEIPI

y la CAPIG.

Para la difusion del nuevo servicio se hara entrega de un Catalogo
fisico y en la campana mailing uno on-line donde se desplegara
todo el potencial del Portafolio de Corpei Capital, con esto se ayuda
al Cliente a tener tiempo de Calidad para seleccionar qué es lo que

se desea.

Referente a las Politicas de pago como se explico en el capitulo 4,
estas seran de acuerdo al tipo de negociacién en la que el cliente
esté interesado previo a un contrato y con los porcentajes y tiempos

establecidos en el mismao.



5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1.

Este capitulo tiene como objetivo determinar el monto de los recursos econémicos
necesarios para la ejecucion del proyecto y el monto de los ingresos que se espera en
los periodos de vida util del proyecto. Estos datos son registrados en los Estados

Financieros mismos que determinan la viabilidad de dicho proyecto.

Presupuestos

Los presupuestos son una planeacion de operaciones y recursos que se formulan
para lograr en un cierto periodo los objetivos propuestos y se expresa en términos

monetarios.

Al momento de plantear un presupuesto surgen interrogantes como: cuanto se
piensa vender, que se necesita para lograrlo, cuanto se tiene que gastar y ademas
se puede estimar algo fundamental que es saber cuanto se va a ganar y el periodo

estimado en el que se obtendran dichos resultados presupuestados.

Se debe tomar en cuenta que el presupuesto es una estimacion que se puede hacer
en base a la experiencia o a una hipétesis con la informacion que se conoce.
Ademas se tiene la ventaja de comparar el presupuesto, que solamente es un plan

con la realidad y detectar aquellas areas que puedan estar causando problemas.

157
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5.1.1. Presupuesto de Inversion Inicial

Al elaborar los presupuestos es necesario basarse en datos historicos, en
investigaciones de mercado Yy en las condiciones actuales y las que se
prevean en un futuro. Se anticipa a los resultados de las operaciones que se

pretenden llevar a cabo y la obtencion de resultados acorde al mismo.

Para elaborar un Presupuesto se dependera de la informacion estadistica que
se posea en el momento de efectuar la estimacion ya que ademéas de los
datos historicos, es necesario enterarse de todo aquello que pueda pasar y
que afecte de algin modo lo que se planea; para que en base a experiencias

anteriores, pueda proyectarse los posibles resultados a futuro.

Para la implementacion del Brokerage de Negocios la inversion que se
debera hacer figura como gasto; por lo cual es necesario aclarar dichos

conceptos.

A diferencia de la inversion, los gastos son valores en los que se incurren
para la operacién de un negocio y son valores que no contribuyen un
beneficio futuro pero sin embargo es necesario hacerlos para la operacion o
giro del negocio. Un gasto se convierte en inversion cuando dicho valor

generara un beneficio futuro como es en este caso.
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Adjunto tabla de Presupuesto de Inversion, estos valores que serén

explicados a detalle en el Presupuesto de Egresos.

Tabla N° 21 Presupuesto Inversion

GASTOS 209.328
Gastos Personal 124.440
Gastos Operativos 10200
Campana Via Maiing 5400
Capacitaciones 4800
Gastos Operativos 74.688
Promocion y Publicidad 4300
Honorarios Profesionales 69888
Adm. Morgan & Morgan 36288
Servicios de Auditoria 33600

Elaborado por: Estefania Puente
Tomado de: Investigacion

Capital de trabajo

El capital de trabajo es una fuente de fondeo y forma parte de la estructura

financiera de la empresa.

Para determinar el capital de trabajo se debe restar de los Activos corrientes,
los pasivos corrientes. De esta forma se obtiene el capital de trabajo neto
contable. Esto determina con cuantos recursos cuentan la empresa para

operar si se pagan todos los pasivos a corto plazo.
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5.1.3. Presupuestos de operacion

5.1.3.1.

Presupuestos de ingresos

El Presupuesto de Ingresos es un prondstico en términos monetarios
que hace referencia a un periodo determinado, permite planear y
controlar como se van cumpliendo los objetivos en cuanto a

ganancias y los servicios que se planea ofrecer.

Con la implementacion del Brokerage de Negocios se planea
alcanzar ingresos de $324.000,00 adicionales a los que genera los

servicios que actualmente Corpei Capital ofrece.

De acuerdo a lo detallado en el Capitulo 3 en el literal 3.3.5 Estudio
del servicio/ Determinacion del Precio adjunto tabla n2l1 para
considerar los precios en los que se basaran los Ingresos

presupuestados.
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Tabla N° 22 Determinacion de Precio

Z2-DETERMINACION DEL COSTO POR El ASESORAMIENTO PARA

LA COMPRA DE UM NEGOCIO
MONTO |
Elabaracion e $ 2.000,00 o
Documentos Legales
Memaranda { alaracion $ £.000,00 0%
de Empresas
F.'.nall5.|5 estado legal yf $ 2.000,00 oy
financiero de la Empreza
Fresentacion  de |3
Empreza al Portafolio de] # 3.000,00 20
Llouer=innizts
TOTAL 15.000,00 100z

3.-D inacion del C bre la ¥ i N .

> Sobre del
Tamano de Empresa Yentas EFmpleado Yalor de
¥enta del
Fequena DO 1000000 & 1'000000 D= 10 2 43 1024
Mediana Die1'0000071 a 2'000000 De 50 a 99 155
Dptimi . le E
PROCESD MONTO x
LEVARMTAMIEMNTO DE
2.000,00 Bz
INFORMACION
AMNALISIS E INFORME
DE MEJORAS b 2.000,00 112
ESTRATEGIAS
TOTAL DE LA
OFERTA G000, 00 100z

Elaborado por: Estefania Puente
Tomado de: Investigacion

Por el Asesoramiento para la Compra de un Negocio se presupuestd
un ingreso de $60.000,00 en los cuales se esta considerando el costo
de $15.000,00 suponiendo que se hardn 4 al afio. Cabe recalcar que

en el costo de los $15.000,00 por el Asesoramiento para la Compra
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hay un valor de $6.000,00 que corresponde a la Valoracion de
Empresas el cual es un valor base y adicional a eso se cobrara un
10% mas si es una pequefia empresa 0 el 15% mas si es una

empresa mediana.

Al igual con un escenario conservador se presupuestd los ingresos
por el Asesoramiento de la Venta de un Negocio suponiendo que al
afio se vendan 4 negocios y que estas empresas que se vendan son
pequefias; lo cual representa un ingreso del 10% sobre el valor total
de la venta del Negocio y considerando el supuesto de que todos los
Negocios que se vendan sean de $600.000,00 lo que generara un

ingreso de $240.000,00.

En lo que se refiere a la Optimizacién de Empresas se considerara el
supuesto de que las 4 empresas que se presupuestd vender al afio
consideraran como un servicio adicional a la Optimizacion de
Empresas que tiene un costo de $6.000,00 lo que generara ingresos

de $24.00,00.
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Tabla N° 23 Presupuesto de Ingresos

Rubro Ao 2015

INGRESOS 324.000

Brokerage de Negocios 324.000,00
Asesoramiento Compra de Negocio 50.000,00
Asesoramiento Venta de Negocio 240000,00
Optimizacion de Empresas 24.000,00

Elaborado por: Estefania Puente
Tomado de: Investigacion

5.1.3.2.  Presupuesto de Egresos

El Presupuesto de Egresos es una planificacion que determina el
valor monetario en el que se incurrird para la implementacion de un
NUevo Servicio como es en este caso 0 para uno ya existente. Dicho
presupuesto permite tener un panorama claro de los valores méaximos

que se pueden gastar alrededor de un afio.

Para la implementacion del Brokerage de Negocios se debe realizar
una Campafa Via Mailing y Capacitaciones como se explicé en el
capitulo 3 en el literal 3.3 Ingenieria del Servicio, en el 3.3.1

Procesos para la implementacion del Nuevo servicio lo siguiente:

Campafia Via Mailing

El objetivo del envio de estos correos es para mejorar la relacion

actual de Corpei Capital y los clientes para fomentar su lealtad,
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vuelvan adquirir los servicios de la empresa y conozcan sobre el

Brokerage de Negocios.

Se va a enfatizar el envio de correos electronicos con el fin de captar
nuevos clientes. Esta campafia se la usara como herramienta de
apoyo para conseguir un mayor impacto y llegar al méximo publico

objetivo posible.

Dicha campafa serd de manera bimensual con un costo de $900,00;
es decir que se realizaran 6 al afio lo que genera un costo de $

5.400,00.

Capacitaciones

La capacitacion continua tanto en servicio al cliente como en temas
de vanguardia de acuerdo a las areas en las que se desempefien cada
uno aportard al posicionamiento de Corpei Capital con el nuevo
servicio por ende el personal debe tener la capacidad de ofrecer
soluciones nuevas y adecuarse a las nuevas tendencias con los

siguientes beneficios:

Mejor comunicacion interna.
Mejor imagen institucional.
Contribuye a la formacion de cada funcionario.

Permite el logro de metas individuales.
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Estas capacitaciones se realizaran de manera trimestral con un costo
de $1.200,00; es decir 4 veces al afio lo que genera un costo de

$4.800,00.

Tabla N° 24 Presupuestos

Presupuesto
Campana Via Mailing S 900,00
Capacitaciones 5 1.200,00
Salarios 5 10.370,00
Total 12470)

Campana Via Mailing

Costo centavos por mail 0,05
N® de Empresas en Base
de Datos 13000

Costo Total 900
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Capacitaciones
Tema Horas Costo hora  Costo Total
Desarrollo de
habilidades Gerenciales 2 5 37,50 5 300,00

para mandos medios
Competencias
Comercialess enfocados

. 8 5 37,50 S 300,00
en la venta de Servicios
Financieros
Mejores Practicas para
liderar,influenciar
4 8 5 37,50 S 300,00

fortalecer equipos de
trabajo

Gestion de Talento
Humano basado en 2 5 37,50 S 300,00
Competencias Laborales

TOTAL 5 1.200,00

Elaborado por: Estefania Puente

Tomado de: Investigacion

Adicional a esto se invertira $4.800,00 al afio correspondientes a
publicidad y promocidn, los Honorarios Profesionales esto incluye
un Auditor con el que se trabajara con contrato de consultor externo
por un valor de $ 2.800,00 mensuales lo que genera un valor anual
de $33.600,00 y un valor adicional que se tendrd que pagar a la
Fiduciaria Morgan &Morgan por la administracion del Nuevo
Servicio que implica un costo mensual de $3.024,00 lo que da un

costo anual de $36.288,00.

A esto se le debe incluir el Gasto del personal que es de $10.370,00

mensuales lo que genera un costo anual de $124.440,00.Con lo
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detallado se tiene un monto total de Egresos de $209.328,00 dolares
que corresponden a lo que se deberd incurrir para la implementacion

del nuevo servicio.

Por lo explicado en lo anterior los valores detallados son
considerados una inversiobn ya que generara mas clientes
considerando que estan enfocados al Brokerage de Negocios que

generara mas ingresos.

5.2. Estados Financieros

“Los Estados Financieros son una fuente de informacion para las decisiones
financieras, el objetivo es examinar en forma resumida la informacion de esos
Estados Financieros y sefialar algunas de sus caracteristicas mas importantes de

analizar.” (Ross Westfrield Jordan)

5.2.1. Balance General

“El Balance es como una foto instantanea de la empresa. Es un medio
conveniente donde se puede organizar y resumir lo que posee una empresa
(sus activos), lo que se adeuda (sus pasivos) y la diferencia entre los dos

que es el Capital de la Empresa en un punto determinado del tiempo.
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Activos: LADO IZQUIERDO

Los Activos se clasifican como circulantes o fijos. Un Activo Fijo es aquel
que tiene una vida mas o menos larga. El Activo Circulante tiene una vida
menor de 1 afio, esto quiere decir que el Activo se convertira en efectivo en

el transcurso de los 12 meses.

Pasivos y Capital: LADO DERECHO

Los Pasivos de la empresa son lo primero que se enlista en el lado derecho
del balance. Se clasifican como circulantes o de largo plazo. Los Pasivos
Circulantes al igual que los Activos Circulantes tienen una vida menor a un
afio (lo que significa que deben pagarse en el transcurso del afo) y se listan

antes de los Pasivos de Largo Plazo.

Las Cuentas por Pagar son valores que deberan ser cancelados a lo largo de

un ano, si no es una deuda de Largo plazo.

La diferencia entre el valor total de los Activos y el valor de los Pasivos es
el Capital de los Accionistas. Esta caracteristica del Balance tiene el
proposito de reflejar el hecho de que si la empresa fuera a vender todos sus
activos y a utilizar el dinero para pagar sus deudas, entonces cualquier
capital residual que quedaria les perteneceria a los accionistas. De esta
manera el Balance se equilibra ya que el valor de los Activos sera igual a la

de los Pasivos.
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Los valores reflejados en el Balance son denominados Valores en libros ya
que al momento de registrarlos se muestran los valores que la empresa pago
por ellos sin importar cuando se compraron o cuénto valen en la actualidad.”

(Ross Westfrield Jordan)

En el Balance General de Corpei Capital que se muestra a continuacion
corresponde a Diciembre 2014, donde se puede observar algunas cuentas
que son necesarias destacar como lo son las Cuentas por Cobrar donde se
mantiene un valor de $11.227,48 que corresponde a las Cuentas por cobrar
de Factoring que aun no han vencido, lo que indica que en lo referente a las
colocaciones de factoring y sus vencimientos se encuentran dentro de los
tiempos y pardmetros establecidos los vencimientos de la cartera han sido

bien manejados y que cuentan con politicas claras que se han respetado.

En los Activos se tiene también los valores generados por rendimientos
financieros que ocasionan una renta fija como son los Bonos del Estado en
los que Corpei Capital tiene $33.750,00 y en Certificados de Inversién
cuenta con un valor de $48.930,00. El total de sus Activos Corpei Capital

cuenta con $601.055,74

En los Pasivos las Cuentas por pagar mantienen un valor de $288.320,00
que corresponden en su mayoria a valores pendientes de pago por
Negociaciones en Joint Venture que aln no se vencen y que no duran mas

de una afo.
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Es necesario destacar que Corpei Capital no ha incurrido en préstamos o
deudas a Largo Plazo. El Capital con el que cuenta Corpei Capital es de
$299.457,06 sin tomar en cuentan los valores que se liberaran en el
transcurso del siguiente afio de las colocaciones del 2014 en los
diferentes servicios de Corpei Capital para colocaciones futuras. En total

de sus Pasivos mas el Capital Corpei Capital cuenta con $601.055,74



1. ACTIVOS
1.1 ACTIVO CORRIENTE
1.1.1 ACTIVO DISPONIBLE
1.1.1.1 Caja
1.1.1.2 Bancos
11121 Promerica
1.1.1.2.2 Bolivariano
1.2 Cuentas por Cobrar
1.2.1 Cuentas por Cobrar Factoring
1.3 Rendimientos por Cobrar
1.3.1 Intereses por Rendimiento Financiero
1.4 Activos Financieros
1.4.1 Renta Fija
1.41.1 Bonos del Estado
1.41.2 Certificados de Inversion
1.5 Otros Activos Corrientes
1.51 Retencion Fuente
1.5.2 Retencion lva
1.6 ACTIVOS NO CORRIENTES
1.6.1 Eguipo de Computacion
1.7 Otros Activos No Corrientes
1.7.1 Depreciacion Equipo de Computo

TOTAL ACTIVOS
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Tabla N° 25 Balance General 2014 Corpei Capital

300,00
454.208,08
125.687,00
328.521,08
11227,48
25780,00
33750,00

48930,00

11740,00
13845,59

2860,00

158541

Balance General

Marzo del 2014

454.508,08

1122748

25780,00

82680,00

25585,59

1274,59

599.781

1274,59

601.055,74

Al 31

2. PASIVOS
2.1 PASIVD CORRIENTE
211 PASIVO FINANCIERO
2.1.1.1 Cuentas por Pagar
2.2 PASIVO NO FINANCIERO
2.2.1 Proveedores
2.3 OBLIGACIOMES TRIBUTARIAS
2.3.1 Retencion Fuente 2%
2.3.2 Retencion Iva 100%
3. PATRIMONIO NETO
3.1 CAPITAL

TPTAL PASIVO + PATRIMONIO

288320,00

1027221

137077
16357

288320,00

10272,21

3006,47

2994571

298.592

3.006

299.457

601.055,74

Elaborado por: Estefania Puente

Tomado de: Estados Financieros Corpei Capital
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5.2.2. Estado de Resultados

“El Estado de Resultados mide el desempefio durante un cierto periodo, por
lo comUn un trimestre o un afio. La Ecuacion del estado de resultados es:
Ingresos-Gastos= Utilidad. Por lo general lo primero que se informa en el
Estado de Resultados son los Ingresos o entradas y luego los gastos que

correspondan al periodo contable.” (Ross Westfrield Jordan)

En el Estado de Resultados de Corpei Capital A Diciembre del 2014 se

puede observar lo siguiente:

Los Ingresos generados por los Servicios que Corpei Capital ofrece
corresponden a $32.680,00 de Factoring, $35.000,00 por Inversion de
Capital y $15.000,00 por Promotor de Negocios; adicional $25.780,00 por
ingresos financieros que corresponden a intereses ganados lo que genera un

ingreso total de $108.460,00.

Los gastos en los que se ha incurrido han sido los siguientes:

En lo que corresponde a los Gastos de Personal se tiene un rubro de
$10.370,00 que es el valor de la ndmina que se paga durante un  mes. De
acuerdo a lo explicado en el Capitulo 1 en el literal 1.1.1 Resefia Historica
todo lo referente a los pagos del personal se encarga directamente Corpei.

Corpei Capital una vez al afio genera un incentivo de un salario adicional

tomado de los fondos de Corpei administrados por la Fiduciaria y se
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entrega a los empleados proporcionalmente a parametros de
evaluacion de cumplimiento de metas; este es facturado por los empleados

como Honorarios Profesionales al Fideicomiso.

Los Gastos Generales ascienden a $15.444,00 que incluyen $5.640,00 de
Movilizaciones para visitas empresariales, por concepto de
Membresia al IFG International Factoring Group que tiene un costo mensual
de $637,00 genera un gasto de $7.644,00, por Membresia Credireport -

Equifax un costo mensual de $180,00 que genera un gasto de $2.160,00.

En Gastos Financieros se tiene un total de $38.437,00 que se desglosan en
$23.333,00 por concepto de Intereses Pagados y $15.104,00 por Provisién a

Cuentas Incobrables.

Los Gastos Operativos suman $25.600,00 que corresponden a Promocion y
Publicidad de los Servicios existentes de $1.200,00 al mes que genera un
gasto de $4.800,00. En Honorarios Profesionales se tiene un total de
$20.800,00 que se desglosan en el pago por la Administracion de Morgan
&Morgan $1.500,00 mensuales y de un Auditor Externo por un valor de

$2800 por sus servicios una vez al afio.

En Resumen en el 2014 se tiene Ingresos que suman $108.460,00 ddlares
generados por los servicios que ofrece Corpei Capital y los intereses que
estos generan. Y gastos de $79.481,00 lo cual genero una utilidad de

$18.609,00.
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Tabla N° 26 Estado de Resultados 2014 Corpei Capital

Estado de Resultados
Al 31 Diciembre del 2014

INGRESOS 108.460
Factoring 32.680
Inversion De Capital 35.000
Promotor de Negocios 15.000
Ingresos Financieros 25,780
Interes Ganado 25.780
GASTOS 80.851
Gastos Personal 10.370
Gastos Generales 15.444
Movilizaciones 5640
Membrecia IFG 7644
Membrecia Credireport 2160
Gastos Financieros 38.437
Interes Pagado 23333
Provision Incobrables 15104
Gastos Operativos 25.600
Promocion y Publicidad 4800
Honorarios Profesionales 20800
Adm. Morgan & Morgan 18000
Servicios de Auditoria 2800
RESULTADOS 18.609

Elaborado por: Estefania Puente
Tomado de: Investigacion

5.2.3. Estado de Resultados Proyectado 2015

Con el Estado de Resultados Proyectado se busca analizar los hechos

futuros para reducir la incertidumbre en base a supuestos, tratando de
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mantener un escenario conservador como se explico en este capitulo en el

literal 5.1.3.1 Presupuesto de Ingresos y el 5.1.3.2 Presupuesto de Egresos.

El objetivo es analizar la sensibilidad ante diferentes alternativas que se
puedan presentar y brindar informacién para el calculo del valor

recuperable.

Con la implementacion del Brokerage de Negocios se planea alcanzar
ingresos de $324.000,00 adicionales a los que genera los servicios que

actualmente Corpei Capital ofrece.

Por el Asesoramiento para la Compra de un Negocio se presupuestd un
ingreso de $60.000,00 en los cuales se estd considerando el costo de
$15.000,00 suponiendo que se haran solamente 4 al afio. Cabe recalcar que
en el costo de los $15.000,00 por el Asesoramiento para la Compra hay un
valor de $6.000,00 que corresponde a la Valoracion de Empresas el cual es
un valor base y adicional a eso se cobrara un 10% mas si es una pequefia

empresa o0 el 15% mas si es una empresa mediana.

Al igual con un escenario conservador se presupuestaron los ingresos por el
Asesoramiento de la Venta de un Negocio suponiendo que al afio se vendan
4 negocios y que estas empresas que se vendan son pequeiias; lo cual
representa un ingreso del 10% sobre el valor total de la venta del Negocio y
considerando el supuesto de que todos los Negocios que se vendan sean de

$600.000,00 lo que generara un ingreso de $240.000,00.
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En lo que se refiere a la Optimizacion de Empresas se considerara el
supuesto de que las 4 empresas que se presupuestd vender al afio
consideraran como un servicio adicional a la Optimizacion de Empresas que

tiene un costo de $6.000,00 lo que generara ingresos de $24.00,00.

Los gastos suman $209.328,00 que se desglosan en Gastos de Personal de
$124.440,00 donde se delegara funciones y al mismo personal se le dara
un valor proporcional de acuerdo a las funciones que se le asignen y
adicionala  su salario este valor serd facturado como Honorarios

profesionales a Fideicomiso Corpei Capital.

Se mantiene el valor igual al del salario como valor maximo pero el mismo
no sera completo sino proporcional a sus funciones como se explico pero se

presupuesta con los valores maximos por cualquier eventualidad

Gastos Operativos son $10.200,00 Campafia Mailing serd de manera
bimensual con un costo de $900,00; es decir que se realizaran 6 al afio lo

que genera un costo de $ 5.400,00. Las capacitaciones se realizaran de
manera trimestral con un costo de $1.200,00; es decir 4 veces al afio lo que

genera un costo de $4.800,00.

Adicional a esto se invertird $4.800,00 al afio correspondientes a publicidad
y promocion, los Honorarios Profesionales esto incluye un Auditor con el
que se trabajara con un contrato de consultor externo que tendré un valor de

$ 2.800,00 mensuales lo que genera un valor anual de $33.600,00 y  un
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valor adicional que se tendra que pagar a la Fiduciaria Morgan &Morgan
por la administracion del Nuevo Servicio que implica un costo mensual de

$3.024,00 lo que da un costo anual de $36.288,00.

Con lo detallado llega a un monto total de Egresos de $209.328,00 dblares
que corresponden a egresos en los que se debera incurrir para implementar
el nuevo servicio.

En el siguiente cuadro se puede observar lo explicado.

Tabla N° 27 Estado de Resultados Proyectado 2015

Estado de Resultados Proyectado 2015

INGRESOS 324.000
Brokerage de Negocios 324.000,00
Asesoramiento Compra de Negocio 60.000,00
Asesoramiento Venta de Negocio 240000,00
Optimizacion de Empresas 24.000,00
GASTOS 209.328
Gastos Personal 124.440
Gastos Operativos 10200
Campana Via Maiing 5400
Capacitaciones 4800
Gastos Operativos 74,688
Promocion y Publicidad 4800
Honorarios Profesionales 69888
Adm. Morgan & Morgan 36288
Servicios de Auditoria 33600
RESULTADOS 114.672

Elaborado por: Estefania Puente
Tomado de: Investigacién
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En la siguiente tabla se puede observar un Estado de Resultados incluyendo
los ingresos y egresos generados por la implementacion del nuevo servicio

y la utilidad que este Proyecto generaria.

Tabla N° 28 Estado de Resultados Incluyendo el Nuevo Servicio

Estado de Resultados

Proyectado con el Nuevo Servicio 2015

INGRESOS 1 452.460
Factoring 32.680
Inversion De Capital 45.000
Promaotor de Negocios 25.000
Brokerage de Negocios 324.000,00
Asesoramiento Compra de Negocio 60.000,00
Asesoramiento Venta de Negocio 240000
Optimizacion de Empresas 24.000,00
Ingresos Financieros 25.780
Interes Ganado 25780
GASTOS 288.809
(Gastos Personal 124440
(Gastos Generales 15444
Movilizaciones 5640
Membrecia IFG 7644
Membrecia Credireport 2160
Gastos Financieros 38437
Interes Pagado 23333
Provicion Incobrables 15104
Gastos Operativos 110.488
Promocion y Publicidad 9600
Honorarios Profesionales 906ER
Adm. Morgan & Morgan S42ER
Servicios de Auditoria 36400
Campana Via Maiing 5400
Capacitaciones 4800
RESULTADOS 163.651

Elaborado por: Estefania Puente
Tomado de: Investigacién
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5.2.4. Flujo de Caja

“El flujo de Caja es un Estado Financiero de una empresa en el que se
resume los origines y aplicaciones de efectivo durante un periodo

especifico.” (Ross Westfrield Jordan)

El Flujo de Caja ha sido elaborado para 5 periodos en los que se estima se

recuperaria la inversion.

En el flujo de Caja que se muestra a continuacion se veran los Ingresos que
han generado los servicios de Corpei Capital actualmente, estos valores han
sido obtenidos del Estado de Resultados 2014 y son: Factoring: $32.680,00,
Inversion de Capital $35.000,00, Promotor de Negocios $15.000,00.Se ha
planteado el supuesto de que estos valores se mantienen constantes cada
unodelos5 periodos presupuestados, manteniendo un escenario
conservador ya que basado en datos histéricos siempre han variado de una

afo a otro.

Como se detall6 en el Estado de resultados los ingresos totales generados
por el Brokerage de Negocios son de $324.000,00 desglosados de la
siguiente manera:

-Asesoramiento Compra de Negocio $60.000,00

-Asesoramiento Venta de Negocio $240.000,00

-Optimizacion de Empresas $24.000,00
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En el Asesoramiento de la compra esta en base al supuesto de que se asesora
para la compra de 4 empresas al afio por un valor $15.000,00 que

genera al afio $60.000,00.

En el asesoramiento para la venta esta en base al supuesto de que se vendan
4 empresas pequefias al afo lo que genera un 10% de ganancia
suponiendo que cuesten $600.000,00  genera un valor de

$240.000,00.

Referente a la optimizacion de empresas se basa en el supuesto de que las 4
empresas que se venderan al afio, requeriran el servicio adicional que tiene

un valor de $6.000,00 que genera un valor de $24.000,00 al afio.

Como ya se ha explicado durante este capitulo se desea mantener un
escenario conservador es por eso que en lo que se refiere al asesoramiento
por la compra de un negocio el nimero de empresas que se ha
presupuestado se ird incrementando en 1 cada afio, al igual que la
optimizacion de empresas. Mientras que los ingresos por el asesoramiento

para la venta de un negocio se mantendran constantes durante los 5 afios.

Los gastos presupuestados que corresponden a gastos de personal como ya
se explico en el Estado de Resultados anterior en el afio 2014 tienen un
rubro de $10.370,00 por un salario adicional por cumplimiento de metas. A
partir del 2015 se presupuestd un valor de un salario completo para cada

empleado, pero el valor entregado sera proporcional a las tareas y
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responsabilidades adicionales que se les asignara es por eso que se
presupuesta un rubro de $124.440,00 anuales que permanecera constante

durante los 5 periodos.

Los Gastos Generales de $15.444,00 y los Financieros de $38.437,00 se
mantendran constantes los 5 periodos, dichos gastos ya han sido explicados

y desglosados en este capitulo.

En lo referente a los gastos operativos en el 2014 son de $25.600,00 y para
el 2015 incrementa a $1100.448,00 considerando los incrementos por la
campafa via mailing en la que se incurrira, capacitaciones, administracion
de la Fiduciaria y Honorarios profesionales del auditor. A partir del 2015 al

2019 este valor se mantendra constante.

El Flujo de Caja en los ingresos totales muestra un incremento de
$21.000,00 por afio a partir del 2015 al 2019, ademas genera una

utilidad neta de:

-2015 $91.577,51

-2016 $104.965,01
-2017 $118.352,51
-2018 $131.740,04

-2019 $145.127,51
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Con una Inversion Inicial de $209.328,00 y de acuerdo a los valores
presupuestados se estima se recupera la inversion en los tres primeros afios de

la implementacion del nuevo servicio.

Tabla N° 29 Flujo de Caja Presupuestado

FLUJO DE CAJA PRESUPUESTADD
PROYECTADO

DETALLE Alio 2014 Ai02015  ANO2016  AD2017  AND20IE  AfD2019
INGRES0S OPERACIONALES 5 10346000 5 432.460,00 5 45346000 § 47446000 5 495460,00 5 516.460,00
Factoring § 1068000 5 3268000 5 2268000 5 3268000 & 2263000 & 32.680,00
Inversion de Capital 5 3500000 §  35.00000 S5 3500000 § 35.00000 S 35.00000 S 35.000,00
Promotor de Negocios 5 1500000 § 1500000 S5 1500000 § 15.00000 S 1500000 S 15.000,00
Brokerage de Negocios 5 32400000 5 34500000 & 36600000 5 38700000 5 408.000,00
Asesoramiento Compra de Negocio S GDO0O0O0 5 7500000 § 9000000 S5 10500000 5 120.000,00
Asesoramiento Venta de Negocio S 24000000 S5 240.00000 & 24000000 S5 24000000 5 240.000,00
Optimizacion de Empresas § 2400000 5 3000000 § 3600000 5 4200000 5 43.00000
Ingresos Financieros 5 2578000 5 2578000 5 2578000 5 2578000 5 2578000 § 2578000

EGRESOS OPERACIONALES 5 89.851,00 § 5 § 5 5
Gastos Personal 5 1037000 & 12444000 5 12444000 5 12444000 5 12424000 5 12444000
Gastos Generales 5 1544400 ¢ 1544400 5 1544400 § 1544400 5 1544400 § 1544400
Gastos Financieros 5 /43700 5 3343700 5 384005 33400 S5 AT S wBATW
Gastos Operativos SIGE0000 § 11043300 § 11048800 § 11048300 § 11048300 § 11048800

TOTALINGRESOS Y EGRESOS
OPERACIONALES ] 1360900 5 14365100 5 1p465100 5 18565100 5 206.651,00
UTILIDAD OPERACIONAL ) 1860900 5 14385100 5 1e4.65100 5 18560100 5 206.651,00

227.651,00
227.651,00

L

+(tros Ingresos -

UTILIDAD ANTES DE PART. E IMP. 3 1860900 5 14365100 5 16465100 S 18565100 § 2065100 & 227.65100
Part. Empleados 15% 2154785 5 24.697,65 27.847 65 3089765 5 3414765
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 3 1581765 § 12210335 § 13995335 & 15780335 § 175.R533% & 1935033
Impuestoa la Renta 3.954 41 3052584 5 3438334 35.450,34 4331334

UNITILIDAD NETA 3 1186324 5 9157751 § 10496501 § 11835251 § 13174001 5 14512751
FLUJO NETO PROYECTADO § 1186324 § 8157751 § 1049501 5 11835251 § 13174001 § 14512751
INVERSION INICIAL 208328

Elaborado por: Estefania Puente
Tomado de: Investigacion
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5.3. Evaluacion Financiera

5.3.1.

5.3.2.

Criterios de Evaluacion

Los criterios de evaluacion son los parametros en los que se basa para medir
la rentabilidad y la viabilidad de un proyecto. Estos criterios son la TIR, el

VAN y la Relacion que se explican a continuacion:

Célculo TIR

“Es la tasa de descuento que hace que el VAN de una inversion sea cero.
Se trata de encontrar una sola tasa de rendimiento que resuma las ventajas
de un proyecto. Se llama tasa interna ya que solo dependera de los flujos de
efectivo de una inversion particular no de las tasas que se ofrecen en otras

partes.

La TIR de una inversion es el rendimiento requerido que produce un VAN

de cero cuando se usa como tasa de descuento.” (Ross Westfrield Jordan)

En el célculo de la TIR para la Implementacion del Brokerage de Negocios
se hizo para un periodo de 5 afios que son los flujos con los que se ha
elaborado el presupuestado y se utilizé una tasa de descuento del 15%, la
cual refleja un VAN de $174.968,75 es decir con la tasa del 15% se recupera

la inversiény se tiene una rentabilidad.  EIl célculo de la TIR arroja la
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tasa mas alta que un inversionista podria pagar sin perder dinero; es decir

se obtiene un VAN de Cero y esta TIR es del 44%.

Tabla N° 30 Calculo Tasa Interna de Retorno

Mumero de Periodos 5
Tipo de Periodo anual
Tasa de descuento 15%

TASA INTERMA DE RETORNO (TIR)

TASA DE DESCUENTO VAN
0% S 382 434 56
5% S 207 426,43
10% S 229 685,19
15% 5 174 968,75
20% S 130.225,52
5% 59322420
30% S 62.308,67
35% 53623274
40% S 14 046,68
45% (S 4.981,83)
50% (S 21 425,64)
55% (S 35 728, 27)
50% (S 48 253.07)
65% (S 59.284 60)
70% (S 69.054 58)
75% (5 77.751,84)
B0% (S 85 531 36)
B5% (5 92521 24)
0% (S 08 828,04)
95% (5 104.540.92) TIR 44%
100% (5 109734 94)

Elaborado por: Estefania Puente
Tomado de: Investigacion
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5.3.3. Calculo VAN

“El Valor Actual Neto es la diferencia entre el valor de mercado de una
inversion y su costo. Se debe aceptar la inversion si el Valor Actual Neto es
positivo y rechazar si es negativo. En caso de ser el VAN igual a cero seria

indistinto realizar o no la inversion.” (Ross Westfrield Jordan)

En el célculo realizado del VAN da un valor de $174.968,75 que es
igual al que se tiene con la tasa de descuento del 15% analizado con la TIR

y da un valor positivo lo que quiere decir que la inversion es viable.

La tasa de descuento del 15% esta en base a la tasa de Interés Activa y

Pasiva y a la Inflacion.

Tabla N° 31 Calculo Valor Actual Neto

TABLA DE VALOR ACTUAL NETO (VAN)
N° FNE (1+)*n FNE/(1+}*n
0 -209328 1,00 -209328
1 $ 91.577,51 1,15 79632,62
2 $ 104.965,01 1,32 79368,63
3 $118.352,51 1,52 77818,70
4 $ 131.740,01 1,75 75322,78
5 ¢ 145.127,51 2,01 72154,02
VAN 174968,75
VAN $ 384.296,75
-209328
& 174.968,75
TIR 41%

Elaborado por: Estefania Puente
Tomado de: Investigacion
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Periodo de recuperacion

“El periodo de recuperacion de una inversion es el tiempo que se requiere
para que dicha inversion genere flujos de efectivo suficientes para recobrar
su costo o inversion inicial. Una inversion es aceptable si su periodo de
recuperacion calculada es menor que algin namero de afios pre

establecidos” (Ross Westfrield Jordan)

En este caso el periodo de recuperacion de la inversion tomando en cuenta
que se llevd a Valor Presente los Flujos Netos serd durante los cinco
primeros afios como se muestra a continuacion lo que quiere decir que es

viable.

N° 32 Periodo de Recuperacion de la Inversion

PERIODO DE
VALOR PRESENTE RECUPERACION INVERSION
2015 § 45.530,21
2016 $ 45.530,21
2017 $45530,21 $227.651,04 S 209.328,00
2018 § 45.530,21
2019 § 45.530,21

Elaborado por: Estefania Puente
Tomado de: Investigacion
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5.3.5. Analisis de sensibilidad

Para poder aplicar el Andlisis de sensibilidad es necesario modificar las
hipdtesis sobre las cuales estan basados los calculos de rentabilidad, con la

finalidad de observar que tan sensibles son la TIR, el VAN.

En el analisis de sensibilidad se modificaron una combinacién de variables,
para comprobar la viabilidad del proyecto ante situaciones de incertidumbre.
Se afectaran variables asi:

-Disminucion de los ingresos de un 5%.

-Aumento en los costos operativos en un 5%.

Con los cambios aplicados a los ingresos generados por el Brokerage de
Negocios con la disminucion del 5% y con el incremento en gastos

operativos del 5% en los periodos del 2016 al 2019 se tiene lo siguiente:

En el calculode la TIR parael Andlisis de Sensibilidad se utilizé una
tasa de descuento del 15%, la cual refleja un VAN de $6.054,43 es
decir con la tasa del 15% se recupera la inversiony se tiene
una rentabilidad. EI célculo de la TIR arroja la tasa mas alta que un
inversionista podria pagar sin perder dinero; es decir se

obtiene un VAN de Cero y esta TIR es del 16%.
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En el calculo realizado del VAN da un valor de $6.054,43 que es igual  al
que se tiene con la tasa de descuento del 15% vy analizadocon la  TIR

de un valor positivo indica que la inversion es viable.

Sin embargo del cambio en las variables indicadas el periodo de
recuperacion de la inversion serd durante los cinco primeros afos
considerando que se llevé a Valor Presente los Flujos Netos lo que

quiere decir que es viable.

Tabla N° 33 Flujo de Caja con variaciones para Analisis de Sensibilidad

FLUJO DECAJA PRESUPUESTADO
PROYECTADO

DETALLE Afi0 2014 Afi0 2015 Afi0 2016 Afi0 2017 Afi0 2018 Afi0 2019

INGRESOS OPERACIONALES 5 § 43246000 S 5 5 § 372.360,03
Factoring 5 3068000 5 3268000 5 3DEBOO0 5 32ERO00 5 3268000 5 32680,00
Inversion de Capital 5 3500000 5 3500000 5 3500000 & 3500000 S 3500000 §  35.000,00
Promotor de Negocios § 1500000 § 1500000 § 1500000 & 1500000 S 1500000 §  15.000,00
Brokerage de Negocios $ 32400000 § 307.30000 § 29241000 & 277.789,50 § 263.900,03
Asesoramiento Compra de Negacio § 60.00000 5 75.00000 & 90.00000 S 105.000,00 § 120.000,00
Asesoramiento Venta de Negacio $ 24000000 S 24000000 S 240.00000 S 24000000 S 240.000,00
Optimizacion de Empresas § 2400000 S 3000000 § 3600000 5 4200000 S 48.000,00
Ingresos Financieros 5 1573000 5 2578000 5 1573000 5 3573000 5 25780,00 5 25.780,00
EGRESOS OPERACIONALES § 5 § 19433340 § 30593464 § § 33273350
Gastos Persanal 5 1037000 § 12444000 5 12444000 5 12444000 5 124.440,00 S 124.440,00
Gastos Generales 5 1544400 & 1544400 § 1544400 & 1544400 5 1544400 § 1544400
Gastos Financieros 5 3843700 5 3843700 5 3843700 5 3343700 5 3B437,00 5 3343700
Gastos Operativos SI5E0000 5 11048300 5 11601240 5 10761384 5 14037500 § 15441250

TOTALINGRESOS Y EGRESOS

OPERACIONALES 5 1860900 5 14365100 5 12192660 5 9493536 5 6755350 S
UTILIDAD OPERACIONAL 5 1860900 5 14365100 5 12192660 5 9493536 & 6755350 &
+0tros Ingresos

-Otros Gastos

UTILIDAD ANTES DE PART. EIMP. 5 5 14345100 5 12192660 5 9493536 5 6755350 5
Part. Empleados 15% 2.791,35 21,547 65 18.288,99 14,240,320 10.133,02
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 5 1581765 5 12210335 5 10363761 5  BOGOSDE 5 5742047 §
Impuestoa la Renta 3.954 41 30.525,84 25.909,40 20.173,76 14.355,12
UNITILIDAD NETA 5 5 9157751 5 7772821 § 5 4308535 5
FLUJO NETO PROYECTADO 5 1186324 § 9157751 § 7772821 5 6052128 5 4308535 5 2526191
INVERSION INICIAL -209328

Elaborado por: Estefania Puente
Tomado de: Investigacién
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Tabla N° 34 Calculo de la TIR y VAN con variaciones para Analisis de Sensibilidad

Numero de Periodos 5
Tipode Periodo anual
Tasa de descuento 15%
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)
TASA DEDESCUENTO VAN
0% S88.806 0
o% 555,094 36
10% 51873289
15% 505443
0% (313.090,%9]
15% (52941555
0% (34346135
354 (555,645, 23]
4% (666.295,05]
45% (4 75.668,32)
5% [583.384,81]
h5% (591.355,75]
6% (597972 3]
B5% [5102.92760)
0% [5109.309,28)
75% (114,193 29]
80% [3 118,644 5]
855 [51227145]]
90% (312644353
955 [5129.887,17)
100% [5133.061,01]

Elaborado por: Estefania Puente

Tomado de: Investigacion

TABLA DE VALOR ACTUAL NETO (VAN

§ FiE [P0 | FHE[1Hp
0 208328 100 20838
1S SETIEL] 118 1383062
L a1 5877368
S E B052128| 182 3979373
R 408535 178 1462076
5| 1526181 201 12553 63

VAN 054,43

VAN §215.38,43

205308

5605443

TIR 16%
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Tabla N° 35 Periodo de recuperacion de Inversion con variaciones para Analisis de

Sensibilidad
PERIODO DE INVERSION
VALOR PRESENTE  RECUPERACION
2015 5 45530,21
2016 5 45530,21
2017 $ 4553021  $227651,04 S 20932800
2018 % 45530,21
2019 $ 45.530,21

Elaborado por: Estefania Puente
Tomado de: Investigacion



6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

«Corpei Capital con los servicios que actualmente ofrece y con su experiencia
tiene la oportunidad de posicionarse en el mercado al cual esta enfocado en las
ciudadesde Quito y Guayaquil tomando en cuenta sus fortalezas vy

oportunidades.

* La Implementacion del Brokerage de Negocios permite identificar las variables
que se deben tomar en cuenta para el cambio e identificar las estrategias necesarias

para el desarrollo de la empresa con el nuevo servicio.

*El Brokerage de Negocios serd una opcion méas de los servicios financieros, el

cual asesorara en los procesos de la compra y venta de un negocio.

eLa situacién econdmica del sector tiene apertura para el desarrollo del nuevo

servicio por ende Corpei Capital tiene la oportunidad de llegar a el mercado.

La experiencia de Corpei es su principal fortaleza de desarrollo por lo cual se
debe adaptar a las necesidades del mercado, a la innovacion y tendencias del
momento Yya que es su principal herramienta para el desarrollo de estrategias y

captacion de clientes.

191
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La implementacion del Brokerage de Negocios como un nuevo servicio de Corpei
Capital es viables tanto por los recursos que tiene la empresa como para obtener un

beneficio financiero.

*En el anélisis e investigacion para la implementacion de un nuevo servicio de
Corpei Capital en un mercado muy demandado como es el financiero; se
determind la factibilidad de El Brokerage de Negocios, ofreciendo un servicio
personalizado que cumpla con las necesidades del cliente y se cubra una demanda

que estaba insatisfecha en base a la metodologia de evaluacién de proyectos.

* Se concluye en base a los datos historicos obtenidos en el Estado de Resultados
y a comparacion del Estado de Resultados Proyectado los beneficios econdmicos

presupuestados que la implementacion del nuevo servicio dara a Corpei Capital.

« De acuerdo al Flujo de Caja Proyectado con una Inversion Inicial de $209.328,00
y de acuerdo a los valores presupuestados se estima se recupera la inversién en los
tres primeros afios de la implementacion del nuevo servicio por lo cual es viable la

implementacién del Brokerage de Negocios.

« En base al célculo realizado del VAN da un valor de $174.968,75 que es igual al
que se tiene con la tasa de descuento del 15% analizado con la TIR y da un valor

positivo lo que quiere decir que la inversidn es viable.
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*En base al cambio en las variables para Analisis de Sensibilidad se determino el
periodo de recuperacion de la inversion sera durante los tres primeros afios lo que

quiere decir que es  viable.

* El potencial de la empresa es grande y debe saber llevar este conocimiento a los

clientes.

» Con la implementacién del nuevo servicio se atendera un mercado cautivo, lo
que beneficiara a las Pymes, empresarios ya que tendran acceso a un servicio que

nadie como entidad ofrece.

 Debido a la falta de atencién al sector, se desea implementar el Brokerage de
Negocios como un nuevo servicio de Corpei Capital para asistir y asesorar a

Pymes que deseen realizar un proceso de compra-venta de empresas.

 Generara una rentabilidad e incrementara su prestigio con servicios diferentes y

de calidad.

» Corpei Capital establecera estrategias que le permitan la introduccion y

posicionamiento de este nuevo servicio en el mercado al que se enfoca.
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6.2. Recomendaciones

«La empresa debe crear servicios a traves de un analisis previo y comprobado que
permita satisfacer al cliente de la empresa, ampliar la cartera de servicios y obtener

resultados.

*Mantener satisfecho al cliente interno, los funcionarios para tener un clima laboral
satisfactorio que ayude a la empresa para, tener mayor presenciae identidad,

enfocarse en la planeacion de Desarrollo Humano como prioridades.

*Mantener actualizados a los funcionarios que trabajan en Corpei Capital con
capacitaciones constantes y realizar un monitoreo con la  Direccion de la empresa

para ver los resultados y mejorar continuamente.

«Se recomienda que la empresa después de implementado el Brokerage de
Negocios y de que se incremente su participaciéon en el mercado, mantenga la
calidad de su portafolio de servicios y la atencion al cliente para satisfacer las

necesidades del cliente.

Se deben mantener los recursos de la empresa y utilizarlos a su maxima capacidad,

sin desperdicios y con una distribucion de funciones real y medible.
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*Es necesario realizar un Estudio de Mercado que dara una pauta de lo que el
cliente sabe de Corpei Capital y si estarian interesados en el nuevo servicio o0 saben

de alguien que pueda estarlo.

«La tecnologia que se utilizard analizando la capacidad de los sistemas actuales
donde se comparte informacion se desarrollard conjuntamente con las areas de
Promocion y Sistemas que son quienes se encargan del disefio, funcionamiento y

manejo de la informacion que ahi se proporcione.

*Se recomienda implementar una Campana Via Mailing para mejorar la relacion
actual de Corpei Capital y los clientes fomentar su lealtad, que vuelvan adquirir los

servicios de la empresa y conozcan sobre el Brokerage de Negocios.

«Corpei Capital debe extender su red de contactos por lo que es necesario buscar
nuevas alianzas estratégicas y asi ganar posicionamiento en el mismo aportando a

los diferentes servicios financieros.
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ANEXO N° 1

FORMULARIO DUE DILLIGENCE

FOEMULARIO CONOZCA A SUCLIENTE

APLECACTON PARA FERSONAS JURIDNCAS

Tonhin lirk clriped #00 a Corbtr ol gBRor i, S 1o Gorrigonde akgin dita, par fiwor
b YA @ al SB g riipited Sagln cereipend
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[Ca [ e
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E. INFORMACION FINANCIERA

ULTIMO ARO ESTIMADD FEMZWAL
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B n— k
PR 17
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ANEXO N° 2

REQUISITOS APLICACION

Copia de RUC

Copia de estatutos de la compafiia y ultima reforma en caso que lo hubiere

Copia Nombramiento del Representante Legal vigente

Copia cédula de ciudadania / identidad / pasaporte y certificado de votacion del
representante legal

Copia ndmina de socios y accionistas (SIC actualizada)

Original certificado cumplimiento obligaciones (SIC actualizada)

Copia de Planilla de Servicio Bésico (agua, luz 6 teléfono)

Original de certificado bancario

Original de certificado comercial

Copia de los estados de cuentas corrientes y de ahorros, de los Gltimos 6 meses
Copia formulario 101 al SRI (Declaracién de Impuesto a la Renta de Sociedades)
de los dltimos 3 afios

Copia del ultimo estado financiero vigente.

Copia de las declaraciones del Formulario 104 al SRI (Declaracion de Impuesto al
Valor Agregado) de los ultimos 6 meses

Anexo de Accionistas, Participes, Socios, Miembros de Directorio y
Administradores (Informacion solicitada con bases a la Resolucién NAC
DGERCGC12-00777 emitida por el Servicio de Rentas Internas, publicada en RO.
N°855 de diciembre 20 de 2012)

Detalle de las cuentas por cobrar, detallando lo siguiente: Deudor, Monto, Fecha de
Emision, Fecha de pago.

Direccion de pagina web, o presentacion de la compafiia.
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ANEXO N°3

CALIFICACION ADMINISTRADORES Y ACCIONISTAS

NOMBRE EMPRESA:

RUC/C.IL:
FECHA:
EVALUACION DE ADMINISTRADORES Y ACCIONISTAS
CONCEPTO CATEGORIA CALIFICACION
. NO 2
CONSEP S| 0
NINGUNA CATEGORIA: 2

VENCIMIENTOS
NIVEL DE ENDEUDAMIENTO CARTERA CASTIGADA
CUENTA INHABILITADA

1 CATEGORIA: 1
2 O 3CATEGORIAS: 0

NINGUNA 2

CENTRAL JUDICIAL CIVIL ANTERIOR 1
VIGENTE 0

NINGUNA 2

CENTRAL JUDICIAL PENAL ANTERIOR 1
VIGENTE 0

3 BUENAS REFERENCIAS 2

REFERENCIAS 2 BUENAS REFERENCIAS 1
1 O 0 REFERENCIAS 0

CUMPLIMIENTO DE OBLIGACIONES r\flo g
TOTAL 0

Los criterios serdin evaluados en el siguiente

10 a é puntos: perfil aprobado

0 a 5 puntos: perfil rechazado

*Si la empresa o sus administradores se encuentran registrados en el CONSEP, el proyecto serd automaticamente

ELABORADO POR

Nombre:

APROBADO POR

Nombre:
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ANEXO N° 4

PERFIL DE NEGOCIOS

DOCUMENTO DE PERFIL DE NEGOCIOS

IDENTIFICACION (LOGOTIPO)

DE LA EMPRESA

ESLOGAN EMPRESARIAL:

NOMBRE DE LA EMPRESA:

PRESENTADO A:
ENTIDAD

FECHA DE PRESENTACION

........ [




DOUMENTO DE PERFIL DE NEGOCIO.

DATOS GENERALES DE LA
EMPRESA
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Nombre de Ila

empresa:
RUC:

Fecha de
constitucién de la
empresa:

Nombre y C.I. de
Representante
Legal de la
empresa:

Nombre y cargo
de los duefios/
accionistas 'y su
% de
participacion
accionaria en la
empresa  (incluir
No. de C.l. de
cada uno)

Nombre y cargo
de los
administradores
(incluir No. de C.1.
de cada uno):

Teléfono:

Fax:
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3 Principales
Proveedores

(Favor incluir
teléfono, correo,
nombre de
persona de
contacto y
producto que

provee cada uno).

3 Principales
Clientes  (Favor
incluir  teléfono,
correo 'y nombre
de persona de
contacto de cada
uno).

Referencias
bancarias:

Direccion
empresa:

Ciudad:

Nombre/ e-mail/
celular de persona
de contacto:

Sitio Web:
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PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES
GENERALES

Los que seran resueltos con la inversion, financiamiento y su relacion con los
proveedores

OBJETIVO DEL CAPITAL REQUERIDO
Y Uso!

DETALLE DE LA INVERSION

Valor
unitario  de | Inversion
Conce_p,to de Objetivo_,de Unid_ad de Cantidad la inversion | total en
Inversion la Inversion | medida en
US$
US$

Total Inversion

UBICACION DE LA INVERSION

1 Se detallara en informacion Anexa el programa de inversiones, cronograma y plazos (horizonte).
Siempre que fuese relevante.
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Localizacion fisica donde se ejecutara el proyecto de inversion:

TIPO DE EMPRESA, INDUSTRIA'Y
MERCADO

Mercado en el que compite y breve resumen de lo que hace:

MEZCLA DE PRODUCTOS Y / O
SERVICIOS

Descripcion de producto o servicio, resaltando ventajas competitivas o diferencias con
otros similares:

FINANCIAMIENTOS PREVIOS

Existencia y condiciones de financiamiento con: organismos internacionales, banca
nacional e internacional, otros.

Caracteristicas estimadas de financiamiento (Expresado en US$)

Organismo Monto | Tasa Plazo |Gracia |Observaciones

PERIODO ESTIMADO PARA
RENTABILIDAD?

2 Se entiende que el inicio de la rentabilidad de la empresa, da inicio al horizonte de sostenibilidad
de la PYME. Esta tiene la caracteristica de que la PYME es auto sostenible en cuanto a cumplir
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Elaborar un pequefio flujo de ingresos y egresos en el que se refleje el periodo
estimado de rentabilidad de la PYME.

IMPACTO DE LA INVERSION

En la capacidad productiva, en la cadena de produccion y en los proveedores.

BENEFICIARIOS POTENCIALES

Numero de beneficiarios potenciales de la inversion y financiamiento.

OPORTUNIDAD A EXPLOTAR

Resumen de la oportunidad a explorar (datos de mercado: tamafio, crecimiento y
competencia).

SISTEMAS DE RECUPERACION DE
INVERSION

Breve explicacion de la estrategia de salida de inversionistas.

PROCESOS DE PROVISION

con su programa de inversiones, ventas, costos y mantiene una relacién dinamica con sus
proveedores.
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Descripcion del proceso de acopio y ubicacion de sus productores. (Metodologias de
aproximacion a éstos)

MECANISMOS DE INCENTIVO A
PROVEEDORES

Descripcion de los incentivos a los productores

DETECCION DE PROBLEMAS Y
SOLUCIONES

Proveedores

Problemas Soluciones Beneficios para proveedores

Materia Prima

Problemas Soluciones Beneficios para proveedores

VALOR DE MATERIA PRIMA
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Valor total de la compra de la materia prima, NUmero de proveedores.

FUENTES DE INFORMACION

Especificar fuentes de informacion para el desarrollo del documento y célculo de proyecciones:

ANEXOS

Adjuntar estados financieros mensuales y consolidados de los 3 Ultimos afios de gestidn en
formato Excel y los presentados al SRI y/o Superintendencia de Compaiiias.

Adjuntar copia de cédula de identidad del representante legal o persona autorizada y el
nombramiento o autorizacion expresa de la Administracion de la empresa.

NOTA: La informacion presentada sera considerada como una Declaracion Jurada de la
veracidad de dicha informacion, incluyendo el detalle del tipo de informacion entregada y la
persona responsable de su entrega por parte de la empresa. Los datos expresados en este
documento podran ser verificados por el Fideicomiso Corpei Capital, de tal manera que éste
pueda obtener informacion idonea para el otorgamiento del financiamiento solicitado.

Esta informacion sera tratada de manera confidencial la misma que no serd utilizada para
otro propdsito que no sea el evaluar y negociar la potencial operacion.




Persona que elabora el documento

Firma

Nombre:

Cargo:

212

Representante Legal o Persona Autorizada

Firma

Nombre:

Cargo:
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ANEXO N°5

ENTREVISTA EMPRESAS

Nombre Empresa:
Tipo de Empresa:
Nombre:

Cargo:

1. ¢Qué es para usted Corpei Capital?

2. ¢Qué servicios de Corpei Capital son los que ha requerido?

3. ¢Conoce sobre el Brokerage de Negocios?

4. ¢Sabe de alguna empresa que asesore para la compra venta de Negocios?

5. ¢Conoce algin empresario que se encuentre interesado en vender su Negocio?

6. ¢Cuales cree que son las fortalezas y debilidades de Corpei Capital?

7. ¢Como evalua usted los servicios de Corpei Capital?

8. ¢Como evalua usted a los funcionarios de Corpei Capital y el trato que recibe de
los mismos?

9. ¢Cree usted que Corpei Capital tiene un buen posicionamiento? ; Qué recomienda?

10. ¢Qué mejoras recomienda para ser un cliente completamente satisfecho?
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ANEXO N° 6

ENTREVISTA TRABAJADOR

Nombre:
Cargo:
1. ¢Cuantos afos trabaja en Corpei Capital?
2. ¢Conoce sobre todos los servicios que Corpei Capital ofrece?
3. ¢Conoce el objetivo de Corpei Capital?
4. ¢Maneja correctamente la pagina web de la empresa, sabe como encontrar
informacion?
5. ¢Conoce Yy ejecuta correctamente los procesos del manejo de informacion en la
prestacion de un servicio?
6. ¢Cumple con los tiempos establecidos para la entrega de su trabajo?
7. ¢Enuna palabra como describiria el ambiente de trabajo en Corpei Capital?
8. ¢Cree usted que la localizacion de Corpei tanto en Quito como en Guayaquil es la
adecuada para el desarrollo de sus servicios?
9. ¢Cree que Corpei Capital tiene buen posicionamiento en el mercado?
10. ;Considera se deberian dar constantes capacitaciones enfocadas al Servicio al
cliente?
11. ¢;Para la implementacion de un nuevo servicio considera necesario hacer un estudio

de mercado?
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ANEXO N° 7

ENCUESTA
PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

Fideicomiso Corpei Capital promueve y acelerara la puesta en marcha de negocios desde
una oOptica financiera no convencional, fomentando el crecimiento empresarial,
gestionando mejoras en sus estrategias financieras, de control y ampliacion de mercado a
nivel nacional e internacional. La siguiente es una encuesta para la ampliacion de la linea
de servicios financieros del Fideicomiso Corpei Capital con la implementacion del
Brokerage de Negocios para Pymes en el 2015. Gracias por su colaboracion:

Tamarfio de Empresa: D De 10 a 49 empleados

DDe 50 a 99 empleados

1. ¢Conoce usted sobre los servicios financieros que Corpei Capital Ofrece?

. si
DNO

2. ¢Cuales son los servicios que ha requerido?

| |Factoring | Inversion de Capital

]



3.
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Promotor de Negocios

¢En que estaria interesado, si contrata el asesoramiento para la optimizacion de su
empresa?

D Consultoria de Desarrollo de Negocio

D Soluciones de Marketing y Ventas

D Asesoria y Gestion de Empresas

¢ Qué aspectos considera importantes del Asesor?
| | Experiencia

D Posicionamiento

B Manejo de las nuevas tecnologias

D Poder adaptar las soluciones a las circunstancias del cliente

¢Sabe que es el Brokerage de Negocios?

B Actla como intermediario para la Compra y Venta de Negocios.
D Comprar y Vender Acciones

D Corredor de Bolsa

D Desconoce

¢Por qué razon estaria interesado en la venta de su negocio?
| | Falta de Liquidez
D No poder seguir creciendo como empresa

| | Sucesién Familiar

]
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Cansancio o aburrimiento del negocio
D Preferencia personal de retirarse o cambiar su estilo de vida
7. ¢Por qué razon estaria interesado en la compra de un negocio?
| | Estrategia Empresarial
D Competencia
D Planes de emprender otros negocios en otra industria.

D Mejora de Tecnologia y Procesos

D Inversion

8. ¢Qué porcentaje sobre el valor total de la venta de su negocio estaria dispuesto a pagar
por el asesoramiento?

10%
| 15%
20%

9. ¢Conoce otra empresa que brinde los servicios de Brokerage de Negocios?

. si
DNO

G 2. e e



