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3. Resumen Ejecutivo

Este documento es el resultado del trabajo colaborativo de Luis Javier Yépez
Fuentes, Johana de los Angeles Valarezo Ordéfiez, Verdnica Isabel Narvaez Zapata,
Alfredo Antonio Veintimilla Rizo, y explica el plan de negocios del proyecto
denominado “Clikily”; por tal razon los contenidos estan relacionados con los otros
documentos que complementan el trabajo general, existiendo la posibilidad que ciertos

datos se repitan, sin que esto implique plagio.

El proyecto Clikily se presenta como una innovadora solucién digital destinada
a fortalecer la comunicacién y las relaciones entre padres e hijos adolescentes, en
respuesta a los desafios impuestos por la creciente influencia de la tecnologia en la
vida cotidiana. A través de la integracién de gamificacién, tecnologia avanzada y
estrategias psicoeducativas, este proyecto propone un enfoque Unico para abordar la
brecha comunicativa intergeneracional, subrayando la importancia del soporte familiar
en el desarrollo psicolégico de los jovenes. La propuesta de valor de Clikily radica en
su capacidad para ofrecer una experiencia interactiva, educativa y emocionalmente
enriquecedora, promoviendo un dialogo abierto y comprension mutua. Este enfoque no
solo responde a una necesidad critica en la sociedad actual, sino que también coloca
a Clikily en una posicion estratégica para captar un segmento de mercado poco

explorado.

La investigacion de mercado realizada confirma la existencia de una demanda
significativa por experiencias educativas interactivas entre adolescentes y una clara
necesidad por parte de los padres de mejorar la comunicacion con sus hijos. Con un
76.2% de los adolescentes expresando un alto interés en este tipo de plataformas,
Clikily se destaca como una propuesta viable y necesaria. La estrategia de marketing
del proyecto se centra en resaltar su propuesta de valor unica, utilizando canales

digitales para maximizar su alcance y atractivo tanto para padres como para



adolescentes. Este enfoque estratégico promete no solo captar la atencion de su
publico objetivo sino también fomentar una comunidad activa y comprometida con el

mejoramiento de las relaciones familiares.

El desarrollo técnico de Clikily enfatiza la importancia de una interfaz accesible
y atractiva, asegurando una experiencia de usuario fluida y satisfactoria. La inversion
significativa en el desarrollo de la plataforma refleja el compromiso del proyecto con la
innovacion y la calidad, apoyado por un equipo especializado en aspectos técnicos y
psicosociales. Ademas, el proyecto muestra un fuerte compromiso con los Obijetivos
de Desarrollo Sostenible (ODS), especialmente en lo que respecta a la educacién de
calidad y el bienestar, posicionandolo como una inversién atractiva con potencial de
crecimiento y un impacto social significativo. En conclusién, Clikily representa una
oportunidad prometedora para inversores interesados en contribuir positivamente a la
sociedad mientras buscan rendimientos financieros sustanciales, combinando
innovacion, responsabilidad social y viabilidad financiera en un proyecto unico en el

ambito de la educacion digital y el bienestar familiar.



4. Palabras Clave

Adolescentes, Comunicacién, Relaciones familiares, Padres e hijos,

Herramientas digitales, Hijos adolescentes



5. Consideraciones Eticas

La elaboracién del modelo de negocio de Clikily se ha fundamentado en sélidas
consideraciones éticas, garantizando el respeto por la propiedad intelectual y
promoviendo un trato ético hacia todas las personas involucradas en todas las etapas
de desarrollo del proyecto. Este enfoque asegura una base moral sélida para el
proyecto, reflejando nuestro compromiso con la integridad y la responsabilidad social

en cada etapa de desarrollo y ejecucion del modelo.
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7. Antecedentes y Justificacion

Contexto

En la actualidad, marcada por transformaciones tecnolégicas y cambios en el
tejido social, las familias enfrentan desafios significativos en la comunicacioén y en la
relacion entre padres e hijos adolescentes. La adolescencia, siendo una etapa de
desarrollo crucial, demanda un enfoque especializado para abordar las necesidades
emocionales y comunicativas que surgen. La dificultad para establecer canales de
comunicacion efectivos entre padres e hijos no solo afecta la dinamica familiar, sino
que también repercute en el bienestar emocional y el desarrollo social de los
adolescentes. Este proyecto nace como una iniciativa para responder a la necesidad
creciente de mejorar la comunicacion familiar, proponiendo el uso de tecnologias
digitales como medio para fortalecer los vinculos afectivos y mejorar las dinamicas
dentro del nucleo familiar, dado “que un buen nivel de comunicacion familiar conlleva

una buena autoestima en los adolescentes y viceversa” Hafiari (2020).

En un mundo donde la tecnologia domina muchos aspectos de nuestra vida
diaria, la comunicacion entre padres e hijos ha enfrentado nuevos desafios,
especialmente durante la adolescencia. Segun Peces Gomez (2022), la importancia
del apoyo familiar en el desarrollo psicoldgico positivo de los adolescentes tiene un
impacto alto, a la vez que la brecha de comunicacion entre generaciones se ha
ampliado. Bajo esta premisa, Clikily se introduce en este contexto como una solucién
innovadora, siendo una herramienta que tiene como obijetivo principal fortalecer los
vinculos de comunicacién y mejorar la calidad de las relaciones familiares. Este
proyecto unico en su tipo en nuestro mercado combina la gamificacion, las
herramientas tecnolégicas y la usabilidad con estrategias psicoeducativas para crear

un espacio donde padres e hijos puedan aprender y fortalecer su relacién en conjunto.
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La justificacion del proyecto radica en la observacién de que, pese a la
proliferaciéon de medios de comunicacion digitales, la calidad de la interaccion entre
padres e hijos ha decaido. La brecha generacional, exacerbada por el ritmo acelerado
de los cambios tecnoldgicos, plantea un desafio Unico para la comunicacion familiar.
Las estructuras familiares se ven presionadas no solo por factores externos, como el
entorno social y econdmico, sino también por el uso intensivo de tecnologia que
modifica las formas de interaccion. Frente a este panorama, surge la imperiosa
necesidad de desarrollar estrategias que permitan recuperar la comunicacion efectiva
y el entendimiento mutuo, utilizando las mismas tecnologias que, en parte, han

contribuido al distanciamiento.

Como aditamento para ilustrar la problematica que pretende abordar nuestro
proyecto, encontramos que, ademas de las brechas generacionales afrontamos un
problema crudo sobre la salud mental de los adolescentes. Un estudio afirma lo

siguiente:

A nivel mundial, la salud mental de las nifias, nifios y adolescentes se
encuentra en una situacion preocupante. Segun estadisticas del Ministerio de
Salud Publica del Ecuador, el 20% de las nifas, nifios y adolescentes en el pais
presentan sintomas de depresion o ansiedad y el 10% ha considerado o

intentado suicidarse (MSP, 2021). World Vision Ecuador (2023)

Este contexto subraya la necesidad critica de intervenciones que promuevan la

salud mental y el bienestar emocional, especialmente entre los mas jévenes.

Ademas, la falta de una comunicacién abierta y efectiva entre padres e hijos ha
demostrado ser un factor que incide de forma negativa en el desarrollo y
comportamiento de los jovenes, Una investigacion del Center for Disease Control and
Prevention (2021) indica que los adolescentes que tienen una comunicacion pobre con

sus padres tienen un 50% mas de probabilidad de involucrarse en comportamientos de
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riesgo, como el consumo de alcohol y drogas, en comparacion con aquellos que tienen
una comunicacion efectiva. Este dato refuerza la importancia de proyectos como
Clikily, que buscan mejorar la comunicacion y el entendimiento mutuo dentro de las

familias.

Analisisde las 5C's

Compaiiia: Clikily se presenta como una plataforma innovadora en el ambito
de la tecnologia aplicada al bienestar familiar. Su propuesta unica combina
herramientas digitales con enfoques pedagdgicos y psicoldgicos para facilitar la
comunicacion entre padres e hijos adolescentes. La vision de la compania es ser lider
en soluciones digitales que mejoren las relaciones familiares, adaptandose a los retos
y necesidades cambiantes de la sociedad. Este enfoque demuestra un compromiso
con la excelencia y la innovacion, buscando constantemente maneras de integrar

nuevas tecnologias para el fortalecimiento de los lazos familiares.

Clientes: El publico objetivo de Clikily incluye una diversidad de familias que
enfrentan desafios comunicativos en la era digital. Desde familias tradicionales hasta
estructuras mas contemporaneas, la plataforma se disefia para ser inclusiva y
adaptable a las necesidades especificas de cada usuario. La identificacién de estas
necesidades y la personalizacion del servicio son cruciales para el éxito del proyecto,
apuntando a una mejora significativa en la calidad de la comunicacion familiar. Clikily
reconoce la importancia de entender y respetar la diversidad de las familias modernas,

ofreciendo soluciones flexibles y efectivas.

Competencia: En el mercado actual, Clikily se distingue por su enfoque unico
en la combinacion de tecnologia y personalizacion para mejorar la comunicacion
familiar. Aunque existen servicios que buscan abordar problemas similares, la

propuesta de Clikily sobresale por su capacidad para crear una experiencia adaptativa
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y atractiva para los adolescentes, manteniendo al mismo tiempo la relevancia y utilidad
para los padres. Esta diferenciacion estratégica posiciona a Clikily como una solucién
vanguardista frente a opciones mas tradicionales como la terapia familiar o
aplicaciones genéricas de desarrollo personal. La plataforma se configura como un
recurso integral que responde especificamente a las necesidades de comunicacion

entre padres e hijos adolescentes.

Colaboradores: El éxito de Clikily depende en gran medida de la colaboracién
con expertos en distintas areas, desde la psicologia adolescente hasta la tecnologia
de la informacion. Estas alianzas estratégicas permiten enriquecer la plataforma con
contenidos validados y estrategias efectivas para el desarrollo emocional y
comunicacional. Ademas, la colaboracion con instituciones educativas y
organizaciones enfocadas en el bienestar familiar amplia el alcance y la penetracion
del proyecto, facilitando su adopcién en diferentes contextos. Estos colaboradores no
solo aportan credibilidad y profundidad al proyecto, sino que también contribuyen a su

continua innovacién y mejora.

Contexto: El entorno actual, caracterizado por rapidos avances tecnolégicos y
cambios sociales, ofrece tanto desafios como oportunidades para la comunicacion
familiar. Clikily se inserta en este contexto como una solucién oportuna y relevante,
buscando utilizar la tecnologia para abordar de manera efectiva los problemas de
comunicacion entre padres e hijos adolescentes. La capacidad de adaptarse a las
tendencias actuales y satisfacer las necesidades emergentes de las familias modernas
es fundamental para el impacto y la sostenibilidad del proyecto. Este enfoque
contextualizado asegura que Clikily no solo responde a los desafios de hoy, sino que

también se prepara para las futuras dinamicas familiares.

Clikily representa una iniciativa holistica frente a los retos de la comunicacion
familiar, proponiendo una solucion tecnoldgica innovadora para fomentar una

interaccion mas efectiva y fortalecer las relaciones entre padres e hijos adolescentes.
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Se destaca la importancia y la urgencia de implementar proyectos que no solo mejoren
la dindmica familiar, sino que también contribuyan al desarrollo emocional y social de

los adolescentes.
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8. Objetivo General y Especifico del Proyecto

8.1 Objetivo General

Desarrollar y optimizar la comunicacién y el fortalecimiento de los vinculos
familiares entre padres e hijos adolescentes mediante la implementacion de una
plataforma digital interactiva que incorpore recursos educativos y herramientas de

comunicacion eficaces.

8.2. Objetivos Especificos

o Facilitar el Acceso a Recursos: Proveer un acceso ininterrumpido a una
variedad de recursos educativos y herramientas de comunicacion disefados
especificamente para padres e hijos adolescentes, con el fin de apoyar el
desarrollo emocional y cognitivo de los adolescentes.

¢ Fomentar la Participaciéon Parental: Estimular una participacion activa y
consciente de los padres en el desarrollo personal de sus hijos adolescentes,
mediante la creacién de espacios virtuales que favorezcan la interaccion vy el
acompafamiento.

¢ Proporcionar Contenido Personalizado: Ofrecer contenido personalizado y
adaptado a las necesidades especificas de cada familia, permitiendo una
experiencia mas relevante y enriquecedora para cada usuario, y apoyando la
diversidad de estructuras y dinamicas familiares.

¢ Promover el Didlogo Constructivo: Incentivar la interaccion y el dialogo
constructivo entre padres e hijos adolescentes sobre temas de importancia
critica, como valores éticos, salud mental y desarrollo de habilidades sociales,
a través de actividades interactivas y contenido participativo.

e Evaluaciéon Continua del Impacto: Implementar un sistema de evaluacion

continua que permita medir el impacto del proyecto en la mejora de la dinamica



familiar, facilitando la identificacion de areas de mejora y la realizacion de

ajustes necesarios para aumentar la efectividad del programa.
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9. Descripcién del Modelo de Negocio

9.1. Gerencia Financiera

9.1.1. Presupuesto.

“Un presupuesto es un plan de las operaciones y recursos de una empresa,
que se formula para lograr en un cierto periodo los objetivos propuestos y se

expresa en términos monetarios.” (NAFIN, 2021)

9.1.1.1. Plan de Inversiones, Clasificacion y Fuentes de

Financiamiento

Plan de Inversiones

“Un plan de inversion es un analisis detallado de todos los objetos relacionados
con una inversion, asi como sus costes respectivos. Se debe tener en cuenta
que el plan de inversion incluye solo los gastos incurridos durante la inversién y

la fase de inicio, ya sean gastos fijos o gastos corrientes” (lonos, 2023)

El Plan de Inversiones se lo construye utilizando los siguientes bloques de

cuentas: Activos Fijos, Activos Diferidos y Capital de Trabajo, como se observa en la

Tabla 1

Tabla 1

Plan de Inversiones

Plan de Inversiones

Activos Fijos

Terreno

Obras Civiles

Muebles y enseres

Maquinaria

Equipos de computacion 7.200,00
Total Activos Fijos 7.200,00




Activos Diferidos

Gastos de constitucion 400,00
Estudios

|+D

Registro de Marca 400,00
Desarrollo de pagina Web y Contenidos iniciales  18.300,67
Hosting/Dominio 1.000,00
Deposito de alquiler (Coworking) 2.000,00
Marquetin (Lanzamiento) 3.000,00
Patentes y Licencias 1.000,00
Gastos Financieros Pre operativos 1.233,65
Total Activo Diferido 27.334,31
Capital de Trabajo

Factor Caja 40,00
Capital de trabajo operativo

Materiales directos 4.659,52
Materiales indirectos

Suministros y Servicios

Mano de obra directa

Mano de obra indirecta

Inventario inicial

Capital de trabajo administracién y ventas

Gastos administrativos 5.773,60
Gastos de ventas 2.680,06
Imprevistos 5 % 360,00
Total Capital de Trabajo 13.473,18
Total Plan de Inversiones 48.007,49

Como se aprecia en el Plan de inversiones se requiere un total de cuarenta y

20

ocho mil, siete ddlares con cuarenta y nueve centavos, que es el total de lo necesario

para la compra de activos fijos, financiar los activos diferidos y el capital de trabajo
necesario, calculado con base al factor caja. El valor mencionado es el minimo

requerido para asegurar el desarrollo del servicio a ofrecer y tener la capacidad

operativa minima.

A continuacion, se describe la clasificacion de estos bloques de cuentas que

configuran el Plan de Inversiones.
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Clasificacion

El Plan de inversiones, se clasifica por segmentos, de acuerdo con sus

caracteristicas de la siguiente manera:

Activos Fijos. — “Un activo fijo es un bien de una empresa, ya sea tangible o
intangible, que no puede convertirse en liquidez a corto plazo y no esta destinado a la

venta”. (Debitoor, 2023)

Activos Diferidos. — “Un activo diferido esta relacionado con gastos que se
pagan por anticipado. Primero, se realiza un desembolso y, luego, a medida que se
emplean o consumen los recursos correspondientes, se anota el gasto. Mientras tanto,
figuran en el activo.” (Sage, 2024). Para el caso actual lo representan los gastos de
constitucion de la empresa, costos de desarrollo de la pagina web y contenidos

iniciales, pago de garantia por el Coworking, entre otros

Capital de trabajo. — “El capital de trabajo es el dinero con que se cuenta para

hacer funcionar el negocio en el dia a dia, lo que implica el dinero suficiente para

compra de mercancias, pago de salarios, de servicios publicos, arrendamientos, etc.”

(Gerencie, 2022)
Fuentes de Financiamiento

El Proyecto se financia con recursos de los socios e inversores y con crédito

bancario, como se observa en la Tabla 2.

La TMAR Tasa Minima Admisible de Retorno se ubica en 12,66 %, esta tasa se

toma de referencia para la determinacion posterior de la TIR y el VAN.

La TMAR se la calcula utilizando la relacion porcentual entre las participaciones
de los mecanismos de financiamiento multiplicado por el factor k de intereses que

genera cada uno de esos segmentos. El Plan de Inversiones se financia con un crédito



bancario de USD 25.000 que representa el 52,08 % de lo requerido a una tasa de
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interés del 10,50 % y aporte de capital de socios e inversionistas por la diferencia, es

decir USD 23.007,49 que representa el restante 47,92 % del total a una tasa del 15 %

de interés, la repercusion de estos porcentajes y las tasas de interés relacionadas nos

otorga el factor K o tasa de interés combinada, que se ubica en el 12,66 %.

Tabla 2

Fuentes de financiamiento

Fuentes de Financiamiento Monto % Costo de K
Préstamo bancario 25.000,00 52,08% 10,50%
Aporte de capital de socios e inversionistas 23.007,49 47,92% 15,00%
Total financiamiento 48.007,49 100,00% 12,66%

9.1.1.2. Politica de Cobros, Pagos y Existencias

Clikily, establece como politica comercial lo siguiente:

e Cobros en 30 dias
e Pagos en 10 dias

¢ Inventario para 20 dias

Estos parametros sirven de base la determinacioén del Factor Caja, que se

calcula con la siguiente ecuacion:

Ecuacion 1

Calculo de factor Caja

Factor Caja = Dias de cobro + Dias inventario — Dias de Pago

Con lo que el Factor Caja da:

Factor Caja = 30 + 20 — 10
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Factor Caja = 40

9.1.1.3. Capital de Trabajo
Basado en el Factor Caja, se determina el Capital de trabajo, y se lo hace tanto
para el Capital de trabajo operativo, como para el capital de trabajo administrativo y

ventas.

En los dos casos, se relaciona el valor que se determina como costos
operacionales y costos administrativos y de ventas, dividido para 360 dias y
multiplicado por el factor caja, que es dado en dias, con lo que se obtiene el valor del
capital de trabajo en los tres criterios, capital de trabajo operacional para materiales
directos, capital de trabajo para gastos administrativos y capital de trabajo para gastos

de venta, como se describe a detalle a continuacion.

Capital de Trabajo Operacional para Materiales Directos

Para determinar el valor del Capital de trabajo operacional para materiales

directos se usa la siguiente ecuacion:

Ecuacion 2

Ecuacion para el capital de trabajo operacional para materiales directos

Costos Variable x Factor Caja
360

Cto =

Aplicando la ecuacién se obtiene:
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419653840
0= 360

Cto = 4.659,521

Capital de trabajo para Gastos Administrativos

Para determinar el valor del Capital de trabajo para gastos administrativos se

usa la siguiente ecuacion:

Ecuacion 3
Ecuacién para el capital de trabajo para gastos administrativos

(Costos Administrativos)x Factor de Caja

Cta = 360

Aplicando la ecuacién se obtiene:

_ (51.962,40)x 40
B 360

Cta = 5.773,60

Capital de trabajo para Gastos de Venta

Para determinar el valor del Capital de trabajo para gastos de venta ventas se

usa la siguiente ecuacion:

1 Valor que consta en el Plan de Inversion en el apartado Materiales Directos
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Ecuacion 4
Ecuacioén para el capital de trabajo administrativo y ventas

(Costos de Venta)x Factor de Caja
Ctv = 360

Aplicando la ecuacién se obtiene:

_ (24.120,52)x 40
B 360

Ctv

Ctav = 2.680,06

A estos tres valores descritos, se agrega para obtener el capital de trabajo total,

el 5 % del valor de los activos fijos, como gastos imprevistos.

9.1.1.4. Programay Calendario de Inversiones
El Programa y calendario de Inversiones, presenta de manera visual, la manera
y la secuencia en que se deben dar las inversiones, para poder lograr el objetivo de

iniciar las operaciones productivas, e incluye las siguientes fases:

e Fase Pre operativas
e Fase de transicion o lanzamiento

e Fase de operacion

La Fase pre operativa comprende el periodo de tiempo desde que se cuenta
con los recursos para la inversion y se desarrollan los componentes del proyecto que
permitan salir a operar, para el caso de Clikily es de cuatro meses, como se detalla en
el informe de la Gerencia Técnica, que establece la necesidad de cuatro meses, para

el desarrollo de la plataforma, desarrollo de contenidos y periodo de prueba, previo a
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la implementacion la campafa de lanzamiento prevista en un mes antes del inicio de

las operaciones.

La fase de transicion o lanzamiento comprende el periodo de tiempo, desde
que se encuentran listos los componentes de operacién y se realiza la campana de

marketing y promocional para iniciar operaciones

Y la fase operacional es desde que se lanza el producto al mercado y se inicia

la explotacion comercial de lo desarrollado.

En la Tabla 3, se observa el plan y cronograma de inversiones, que, partiendo
del Plan de inversiones, se distribuye en la dimensién temporal el uso de estos

recursos de la siguiente manera:

e Los activos fijos se compran en el primer mes

e El desarrollo de la plataforma y los contenidos se distribuyen en los
cuatro meses de desarrollo, con una inversion de USD 3.500 el primer
mes, USD 4.000 para el segundo y el tercer mes y el saldo de USD
6.800,67 para el cuarto mes.

e La contratacién del Hosting y el Dominio se realiza en el primer mes

e El dep6sito para el Coworking se realiza en el primer mes

e Los gastos financieros se los distribuye durante los cinco primeros
meses, cuatro de desarrollo y uno de lanzamiento

e Los gastos de constitucién de la compafia se invierten en el segundo
mes.

e El registro de la marca se realiza en el segundo mes

e El pago de licencias y patentes se realiza en el segundo mes

e Los gastos de lanzamiento se invierten en el cuarto mes en un monto
de USD 1000 y durante el mes de lanzamiento posterior al desarrollo la

diferencia de USD 2.000.
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o El capital de trabajo, se lo distribuye el 75 % en el primer mes de
operaciones y el restante 25 % en el segundo mes de operaciones,
debido a que, por el modelo de negocios disefiado, el primer mes es
gratuito y se debe contar con los recursos para financiar la operacion y
a partir del segundo mes se obtiene recuperacion que se la refuerza con

el saldo del capital de operacion.

Tabla 3

Cronograma de inversiones

Cronograma de Inversiones

Etapa Pre Operativa Lanzamient Operacioén
Activos Fijos m-4 m-3 m-2 m-1 mO ml m2
Terreno
Obras Civiles
Muebles y enseres
Maquinaria
Equipos de computacioén 7.200,00 7.200,00
Total Activos Fijos 7.200,00
Activos Diferidos
Gastos de constitucion 400,00 400,00
Estudios
1+D
Registro de Marca 400,00 400,00
Desarrollo de pagina Web y Contenidos iniciales  18.300,67 | 3.500,00  4.000,00  4.000,00  6.800,67
Hosting/Dominio 1.000,00 | 1.000,00
Deposito de alquiler (Coworking) 2.000,00 | 2.000,00
Marquetin (Lanzamiento) 3.000,00 1.000,00  2.000,00
Patentes y Licencias 1.000,00 1.000,00
Gastos Financieros Pre operativos 1.233,65 246,73 246,73 246,73 246,73 246,71
Total Activo Diferido 27.334,31
Capital de Trabajo
Factor Caja 40,00
Capital de trabajo operativo
Materiales directos 4.659,52 3.494,64  1.164,88
Materiales indirectos
Suministros y Servicios
Mano de obra directa
Mano de obra indirecta
Inventario inicial
Capital de trabajo administracién y ventas
Gastos administrativos 5.773,60 4.330,20 1.443,40
Gastos de ventas 2.680,06 2.010,05 670,02
Imprevistos 5 % 360,00 270,00 90,00
Total Capital de Trabajo 13.473,18
Total Plan de Inversiones 48.007,49
Total Mensual 13.946,73 6.046,73 4.246,73 8.047,40 2.246,71 10.104,89 3.368,30
Acumulado 13.946,73 19.993,46 24.240,19 32.287,59 34.534,30 44.639,19 48.007,49
Porcentaje mensual 29,05% 12,60% 8,85% 16,76% 4,68% 21,05% 7,02%

Porcentaje acumulado 29,05% 41,65% 50,50% 67,26% 71,94% 92,99%  100,01%
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9.1.1.5. Depreciaciones de Activos Fijos, Amortizaciones de Activos

Diferidos

Depreciaciéon de Activos Fijos

“La depreciacion es una transaccion periédica que reduce normalmente el valor

del activo fijo en el balance de situaciéon y que se carga como un gasto en la

cuenta de pérdidas y ganancias. Por lo tanto, se usa normalmente una cuenta

principal para abonar la depreciacion periddica en el balance de situacion.”

(microsoft, 2023)

Los activos se deprecian en un periodo de tiempo, que ha sido aceptado y

consensuado por el regulador de los procesos contables de la region.

La Tabla 4, muestra la manera como se deprecian los activos fijos del proyecto,

en la que el valor de los activos fijos cuyo monto es de USD 7.200, se distribuye en un

periodo de tres anos para su depreciacion, debido a que es el periodo en que se

deprecia ese tipo de articulos.

Tabla 4

Tabla de Depreciacion de activos fijos

Anos

Depreciacion anual Valor 1,00

2,00 3,00

Obras Civiles
Muebles y enseres

Maquinaria
Equipos de computacién 7.200,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00
Total Depreciacion 2.400,00 2.400,00 2.400,00

Amortizacion de activos diferidos

“La amortizacion de activos diferidos es el proceso contable mediante el cual se

distribuye el costo de un activo diferido a lo largo del tiempo. Los activos

diferidos, también conocidos como gastos pagados por adelantado,
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representan costos que se han pagado por servicios o bienes que generaran

beneficios econdmicos en el futuro.” (OpenAl, 2024)

Los activos diferidos en este proyecto se amortizan en un periodo de cinco
afios como se observa en la Tabla 5. La razdén de amortizar estos gastos diferidos en
este periodo de cinco afos es porque el modelo de negocio permite recuperarlo en
este plazo y poder mantener de esta manera la sostenibilidad del negocio y mantener
la rentabilidad. Adicionalmente por ser un negocio de tipo tecnolégico, es susceptible a
evoluciones y cambios rapidos y se debe asegurar la capacidad financiera para

reaccionar ante estas eventualidades.

Tabla 5

Amortizacién de activos diferidos

ARos
Amortizacion Valor 1 2 3 4 5
Gastos de constitucion 400,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
Registro de Marca 400,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
Desarrollo de pagina Web y Contenidos iniciales  18.300,67  3.660,15 3.660,13 3.660,13 3.660,13  3.660,13
Hosting/Dominio 1.000,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Deposito de alquiler (Coworking) 2.000,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
Marketing (campafa de lanzamiento) 3.000,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Patentes y Licencias 1.000,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Total Amortizacién 5.220,15 5.220,13 5.220,13 5.220,13 5.220,13

9.1.1.6. Programa de Produccién y Ventas

Un programa de produccion y ventas es un plan estratégico que describe la
cantidad de productos o servicios que se planea producir y vender durante un periodo
especifico. Esta planificacion es esencial para la gestion eficiente de los recursos, la

satisfaccion de la demanda del mercado y la maximizacion de los ingresos.
Condiciones del Mercado

Segun establece el Estudio de Mercado para Clikily (Narvaez, Valarezo,

Veintimilla, & Yepez, 2023) la demanda potencial en la zona de influencia del proyecto
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se situa en 32.258 familias, existiendo oferta de servicios similares de cuatro empresas

adicionales, por lo que el segmento de aspiracion es de 6.452 usuarios.

Luego de los analisis respectivos se programa una cuota de mercado como se
observa en la tabla 6, en ella se describe que, de los 6452 suscriptores potenciales al
segmentar el mercado entre cinco operadores, al final del quinto afio se alcanza el
52,4 % de esta cuota, por dos razones, para ser mas conservadores en las previsiones

y para tener una capacidad de crecimiento posterior.

Tabla 6

Absorcién prevista por afios

Captacion de subscriptores Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Subscriptores 1.118 1.684 2.251 2.818 3.385
Incremento anual 1.118 566 567 567 567
Segmento aspirado 6452

Absorcion anual sobre segmento 17,33% 8,77% 8,79% 8,79% 8,79%
Absorcién acumulada sobre segmento 17,33% 26,10% 34,89% 43,68% 52,46%

Capacidad Instalada

De acuerdo con el Estudio Técnico Clikily (Narvaez V. , Valarezo, Veintimilla, &
Yépez, 2024), la capacidad instalada se detalla en la tabla 7, segun la cual la
capacidad instalada es para 4.133 subscriptores y la proyeccion para el afio 5 es de

3.385 subscriptores, con lo que se evidencia capacidad suficiente para la produccion

prevista.

La Tabla 7 describe la relacion para determinar la capacidad instalada en la que
se parte de la estimacion de que por ser una aplicacién se usa los 30 dias del mes, los
siete dias de la semana, con una tasa de ocupacion de la plataforma de 166 usuarios

dia, el total de usuarios semanal es de 1.162 u el total mensual llega a los 4.980.



31

Aplicando a los valores anteriormente obtenidos, una tasa de eficiencia del 83
% se obtiene una capacidad ajustada de 4.133 usuarios al mes, que supera en 18 % a

la previsién de captacion.

Estos indicadores expresan, que se tiene capacidad de crecimiento por sobre
la proyeccién de un 18 %, sin necesidad de efectuar ajustes en el indice de eficiencia,
que permite a su vez un crecimiento de otro 17 % sin necesidad de ampliar la

capacidad operativa tecnolégica.

Tabla 7

Capacidad instalada

Determinacion de la capacidad instalada

Dias de trabajo por mes 30,00
Dias de trabajo por semana 7,00
Usuarios estimados por dia 166,00
Usuario por semana 1.162,00
Cantidad de usuarios por mes 4.980,00
indice de eficiencia 0,83
Dias de trabajo por mes 30,00
Dias de trabajo por semana 6,00
Usuarios estimados por dia 137,78
Usuario por semana 826,68
Total de usuarios por mes 4.133,40

Programacién de Ventas

La programacion de ventas se realiza por afios, bajo la premisa, que por ser un
negocio basado en tecnologia la tendencia “en muchos casos, los negocios basados
en tecnologia tienden a experimentar una curva de crecimiento inicial mas rapida en

comparacion con algunos negocios tradicionales” (OpenAl, 2024)

Tomando la proyeccion de ventas de la Tabla 6, se proyecta la evolucion de las

captaciones y ventas afio a aho, segun se describe en las tablas siguientes, en la
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Tabla 8 la proyeccion para el afio 1, que en los dos primeros trimestres se aspira una

absorcion de 100 suscriptores mensuales, para incrementar en el tercer trimestre a

105 mensuales y cerrar el afio en el cuarto trimestre con una absorcién mensual de

109 mensuales, para lo cual hemos definido un precio de $24 (veinticuatro ddlares

americanos ) mensuales como suscripcion, con el afan de que este sea atractivo, ya

analizado en el estudio técnico y administrativo y como estrategia comercial es un

precio justo con relacion al estudio de mercado realizado.

Es preciso indicar que, aunque al final del afio se alcanza la meta prevista de

1.118 clientes la media anual es menor, por lo que no se llega al punto de equilibrio

siendo esa la razén por la que el estado de resultados y flujo de caja dan saldos

negativos.

Tabla 8

Proyeccién de captacion y ventas afio 1

Meses

Subscriptores Absorcion

Prevision primer trimestre 300

Prevision segundo trimestre 300 100 100 100

Prevision tercer trimestre 315 105 105 105

Prevision cuarto trimestre 327 109 109 109

Deserciones previstas 10 % -124 -10 -10 -10 -10 -10 -10 -10 -10 -11 -11 -11 -11

Total subscriptores mes 1118 90 0 0 0 90 0 95 95 A 98 98 98

Acumulado subscriptores 0 180 270 360 450 540 635 730 824 922 1020 1118

Promedio anual 595

Ventas

Ventas mensuales 24 2.160,00 4.320,00 6.480,00 8.640,00 10.800,00 12.960,00 1524000 17.520,00 19.776,00 22.128,00  24.480,00
2.160,00 6.480,00 12.960,00 21.600,00 32.400,00 4536000 60.600,00 78.120,00 97.896,00 120.024,00 144.504,00

Ventas acumuladas 0

La Tabla 9, muestra la proyeccion de captacion para el afio 2 que se parte de los 1.118

clientes con los que se inicia el afio, mas un incremento mensual de 52 clientes

adicionales cada mes en el resto del afio. La media del afio en este caso es superior al

punto de equilibrio, por lo que los resultados y el flujo de caja son positivos, se cierra el

ano con 1.684 clientes.
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Tabla 9

Proyeccion de captacion y ventas afio 2

Meses
Subscriptores Absorcion 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Afio anterior 1118
Prevision primer trimestre 157 52 52 53
Prevision segundo trimestre 157 52 52 53
Prevision tercer trimestre 157 52 52 53
Prevision cuarto trimestre 158 52 53 53
Deserciones previstas 10 % -63 -5 -5 -5 -5 -5 -5 -5 -5 -5 -6 -6 6
Total subscriptores mes 1684 1165 47 48 47 47 48 47 47 48 46 47 47
Acumulado subscriptores 1165 1212 1260 1307 1354 1402 1449 1496 1544 1590 1637 1684
Promedio anual 1425
Ventas
\Ventas mensuales 24 2683200 27.960,00 29.08800 30.240,00 3136800 3249,00 3364800 34.77600 35904,00 37.05600 38.160,00  39.288,00
Ventas acumuladas 26.832,00 54.792,00 83.830,00 114.120,00 14548800 177.984,00 211.632,00 24640800 282.312,00 319.368,00 357.528,00 396.816,00

En la Tabla 10, se observa la evolucion de captacion de suscriptores para el tercer ano
de operaciones, se parte de los 1.684 con que se cerro el afo dos, y se incrementa

una media de 53 cada mes, para cerra en los 2.251 clientes.

Tabla 10

Proyeccién de captacion y ventas afio 3

Meses
Subscriptores Absorcién 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
Afio anterior 1684 1684
Prevision primer trimestre 157 52 52 53
Prevision segundo trimestre 157 52 52 53
Prevision tercer trimestre 158 52 53 53
Prevision cuarto trimestre 158 52 53 53
Deserciones previstas 10 % -63 -5 -5 -5 -5 -5 -5 -5 -5 -6 5 -6 -6
Total subscriptores mes 2251 1731 47 48 47 47 48 47 48 47 47 47 47
Acumulado subscriptores 1731 1778 1826 1873 1920 1968 2015 2063 2110 2157 2204 2251
Promedio anual 1991
Ventas
Ventas mensuales 24 3928800 4154400 42.672,00 4382400 4495200 46.080,00 47.23200 48.360,00 49.512,00 50.640,00 51.768,00  52.896,00
Ventas acumuladas 40.416,00  81.960,00 124.632,00 168.456,00 213.408,00 259.483,00 306.720,00 355.080,00 404.592,00 455.232,00 507.000,00 559.896,00

La Tabla 11, muestra el nivel de captacion para el cuarto afio de operaciones,
partiendo de los 2.251 clientes con que se cerro el aio tres con un incremento medio

mensual de 53 nuevos clientes, para cerrar el afio con 2.818 clientes.
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Meses
Subscriptores Absorcion 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Afio anterior 2251 2251
Prevision primer trimestre 157 52 52 53
Prevision segundo trimestre 157 52 52 53
Prevision tercer trimestre 158 52 53 53
Prevision cuarto trimestre 158 52 53 53
Deserciones previstas 10 % -63 -5 -5 5 -5 5 -5 -5 5 -6 -5 6 6
Total subscriptores mes 2818 2298 47 48 47 47 48 47 48 47 47 47 47
Acumulado subscriptores 2298 2345 2393 2440 2487 2535 2582 2630 2677 2724 2771 2818
Promedio anual 2558
Ventas
\Ventas mensuales 24 5402400 5515200 56.30400 5743200 5856000 59.71200 60.840,00 61.99200 63.120,00 64.24800 65.376,00  66.504,00
Ventas acumuladas 54.024,00 109.176,00 165.480,00 222.912,00 28147200 341.184,00 402.024,00 464.016,00 527.136,00 591.384,00 656.760,00 723.264,00

La Tabla 12, refleja la proyeccién de captacion para el quinto afio de operacion, se

parte de los 2.818 clientes con los que se cierra el aio cuatro y se agrega cada mes

una media de 53 nuevos clientes hasta alcanzar al final del afno la meta para los cinco

anos 3.385 clientes.

Tabla 12

Proyeccion de captacion y ventas afio 5

Meses
Subscriptores Absorcion 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Afio anterior 2818 2818
Prevision primer trimestre 157 52 52 53
Prevision segundo trimestre 157 52 52 53
Prevision tercer trimestre 158 52 53 53
Prevision cuarto trimestre 158 52 53 53
Deserciones previstas 10 % -63 5 -5 -5 5 5 5 5 5 -6 5 -6 6
Total subscriptores mes 3385 2865 47 48 47 47 48 47 48 47 47 47 47
Acumulado subscriptores 2865 2912 2960 3007 3054 3102 3149 3197 3244 3291 3338 3385
Promedio anual 3125
Ventas
entas mensuales 24 5120000 51.860,00 5254000 53.200,00 5384000 54.480,00 5512000 55.760,00 56.400,00 57.020,00 57.620,00  58.220,00

Ventas acumuladas

51.200,00 103.060,00 155.600,00 208.800,00 262.640,00

317.120,00 372.240,00 428.000,00 484.400,00 541.420,00 599.040,00 657.260,00

En la Tabla 13, se consolidan los resultados de proyeccién de ventas para el

periodo desde el afio 1 hasta el afio 5.

Es importante sefialar, que los incrementos mensuales en todos los casos se

suman al acumulado global, pues no se trata de una venta de producto de uso o

compra unica, sino de un negocio por suscripcion, que tiene continuidad.

Adicionalmente, se prevé que las personas que terminen su proceso y terminen su
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suscripcion sean reemplazados por nuevos suscriptores, por lo que el nimero que se

establece para cada mes es de crecimiento, adicional a los de sustitucion.

Las consideraciones antes sefialadas que se traducen en montos de ventas por
servicio demuestran que es un emprendimiento viable operativamente y rentable

financieramente.

Tabla 13

Proyeccién anual de ventas

Proyeccion anual de ventas

1 2 3 4 5
Ventas anuales 144.504,00 396.816,00 559.896,00 723.264,00 886.560,00

9.1.1.7. Costos de materias primas, materiales indirectos,

suministros y servicios, mano de obra directa e indirecta.

Costos Variables

Por ser un servicio de indole tecnoldgico, y de uso continuado bajo la
modalidad de suscripcion, no utiliza materiales ni insumos, sin embargo, su costo

variable esta influido por el uso de productos tecnoldgicos segun tabla 14.

En la mencionada tabla, se describe el costo mensual por el uso de las
aplicaciones de la multinacional Adobe, que establece costos por usuario, igualmente
del pago por uso de la nube para almacenar la interaccién de cada usuario y por el uso
del Firebase, que es la plataforma de desarrollo de aplicaciones web y aplicaciones

moviles.
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Tabla 14

Costos Variables

Repercusio

Insumo Cantidad n mensual Valor

Adobe 1 2,785 2,785
Cloud 1 1,540 1,540
Firebase 1 1,549 1,549
Total mes 5,874
Total anual 70,49

9.1.1.8. Gastos de administraciéon, ventas (Comisiones %)y

financieros.

Costos Fijos

La tabla 15 agrupa, el conjunto de cuentas contables que conforman los costos
directos, que se detallan en relacion con su referencia y comprende la mano de obra
directa, la mano de obra indirecta que para el caso de Clikily juegan un papel
importante en la estrategia financiera como se vera mas adelante, igualmente se

consideran los gastos administrativos, de venta y la depreciacién de los activos fijos.

La tabla 15 consolida los costos fijos, en los que USD 62.478,88 corresponden
a mano de obra directa, cuyo detalle se encuentra en la Tabla 16, la mano de obra
indirecta por un valor de USD 36.026,72 cuyo detalle se desglosa en la Tabla 17, los
gastos administrativos por una suma de USD 51.962,40 detallados en la Tabla 19 y el
costo de personal administrativo en la Tabla 20, los gastos de venta que totalizan USD
24.120,52 que se detallan en la Tabla 21 y el desglose de costo de personal de ventas
en la Tabla 22, finalmente, los costos de depreciacion por un valor de USD 2.400

detallado anteriormente en la Tabla 4.
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Tabla 15

Costos Fijos

Cuentas Valor Detalle
Mano Obra Directa 62.478,88 Tabla 16
Mano Obra indirecta 36.026,72 Tabla 17
Gastos administrativos 51.962,40 Tabla 19y 20

Gastos de Venta 24.120,52 Tabla 21y 22
Depreciacion 2.400,00 Tabla 4
Costo Fijo Total 176.988,52

Mano de Obra Directa

Es el Talento humano, que participa directamente en la prestacion del servicio y
esta integrado por los promotores y accionistas del emprendimiento y personas del

circulo cercano y de confianza del equipo promotor y se detalla en la Tabla 16

Los puestos de trabajo, el nimero de personas y los valores se determinaron
durante el analisis de la Gerencia Administrativa, y esto se cumple tanto para la mano

de obra directa, la indirecta, el personal administrativo como el de ventas.

Tabla 16

Mano de obra directa

Sueldo Dec. Ap. Vacacione F. Tot. Total
Categoria N° base Déc. Terc Cuart Patronal s Reserva _ T. Unit Mensual  anual
Directos
Asistente programador 1 800,00 66,67 38,33 97,20 33,33 66,64 1.102,17 1.102,17 13.226,08
Experto Psicélogo 1 1.500,00 125,00 38,33 182,25 62,50 124,95 2.033,03 2.033,03 24.396,40
Redactor de contenido 1 700,00 58,33 38,33 85,05 29,17 58,31 969,19 969,19 11.630,32
Productos audiovisual 1 800,00 66,67 38,33 97,20 33,33 66,64 1.102,17 1.102,17 13.226,08
Total Directos 62.478,88

Mano de Obra Indirecta

Es el Talento humano, que participa indirectamente en la prestacion del servicio
y esta integrado por los promotores y accionistas del emprendimiento y personas del

circulo cercano y de confianza del equipo promotor como se describe en la Tabla 17
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Tabla 17

Mano de obra indirecta

Sueldo Ap. Vacacione F. Tot. Total
Categoria N° base Déc. Terc Dec. Cuart Patronal s Reserva T. Unit Mensual anual
Indirectos
Director de Tecnologia 1 1.600,00 133,33 38,33 194,40 66,67 133,28 2.166,01 2.166,01 25.992,16
Analista de Datos 1 600,00 50,00 38,33 72,90 25,00 49,98 836,21 836,21 10.034,56
Total Indirectos 36.026,72

Costo de Produccion

Para mejorar la eficiencia administrativa y poder hacer viable el negocio, se
disefia una estrategia financiera, los costos directos e indirectos de mano de obra, que
la constituyen los socios promotores y personal de confianza, el primer afio reciben
unicamente el 70 % de los emolumentos, el afio dos la totalidad y se compensa con un
10 % adicional el ano tres, cuatro y cinco, para premiar el esfuerzo realizado en el
primer afo. Esta estrategia, se visibiliza en el estado de resultados y en el flujo de caja
proyectados para los primeros cinco anos. Los costos de produccion se presentan en

la Tabla 18

Tabla 18

Costos de Produccion

Costos de Produccioén

1 2 3 4 5
Meta anual 1.118,00 1.684,00 2.251,00 2.818,00 3.385,00
Media anual 594,92 1.425,00 1.991,33 2.558,33 3.125,33
Precio anual 288,00
\entas anuales 144.504,00 396.816,00 559.896,00 723.264,00 886.560,00
Costo variable 41.935,68 100.448,25 140.369,09 180.336,92 220.304,75
Costo Fjo 68.953,92 9850560 108.356,16 108.356,16 108.356,16
Costo Total 110.889,60 198.953,85 248.725,25 288.693,08 328.660,91

Gastos Administrativos

Son todos los gastos que administrativamente se tienen que realizar para
operar con normalidad y sin los cuales la operacion no es posible o no se puede

prestar de manera adecuada, y se detallan en la Tabla 19
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Tabla 19

Gastos administrativos

ARos
Gastos Administrativos 1 2 3 4 5
Sueldo personal administrativo 32.375,20 33.346,46 34.346,85 35.377,26 36.438,57
Arriendo Coworking 6.000,00 6.180,00 6.365,40 6.556,36 6.753,05
Servicios basicos 720,00 741,60 763,85 786,76 810,37
Servicios contables y némina 2.400,00 2.472,00 2.546,16 2.622,54 2.701,22
Servicios legales 1.000,00 1.030,00 1.060,90 1.092,73 1.125)51
Servicios de gestion de marketing 3.000,00 3.090,00 3.182,70 3.278,18 3.376,53
CRM 540,00 556,20 572,89 590,07 607,77
ERP 500,00 515,00 530,45 546,36 562,75
Certificados de seguridad SSL 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Correo y utilitarios 1.296,00 1.296,00 1.296,00 1.296,00 1.296,00
Seguro 151,20 155,74 160,41 165,22 170,18
Suministro de materiales de oficina 480,00 494,40 509,23 524,51 540,24
Internet 2.500,00 2.575,00 2.652,25 2.731,82 2.813,77
Programas de RSE 500,00 515,00 530,45 546,36 562,75
Total gastos administrativos 51.963,40 53.469,40 55.020,54 56.618,17 58.263,71

La Tabla 20, detalla los costos de sueldos administrativos.

Tabla 20

Costos de personal administrativo

Sueldo Ap. Vacacione F. Tot. Total
Categoria N° base Déc. Terc Dec. Cuart Patronal s Reserva T.Unit Mensual anual
Administrativos
Director ejecutivo 1,00 2.000,00 166,67 38,33 243,00 83,33 166,60 2.697,93  2.697,93 32.375,20
Total Gastos administrativos 32.375,20

Gastos de Venta

En la Tabla 21, se describen los gastos necesarios en la fase operacional, para
darle soporte al proyecto, mediante la consecucion de clientes, y que incluye los
costos que se incurren en la gestién comercial, como los descuentos que hacen las

entidades financieras por dar el servicio de cobro con tarjeta, asi como el costo mismo
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del uso de los dispositivos para realizar dicha funcién, aqui también se incluyen las

comisiones y el costo del personal de ventas y los gastos de marketing.

Tabla 21

Gastos de venta

ARos
Gastos de venta 1 2 3 4 5
Sueldos personal de ventas 11.630,32 11.979,23 12.338,61 12.708,76 13.090,03
Comisiones 1 % 1.445,04 3.968,16 5.598,96 7.232,64 8.865,60
Pasarela de pagos 402,48 606,24 810,36 1.014,48 1.218,60
Comisiones bancarias tarjetas 6.502,68 17.856,72 25.195,32 32.546,88 39.895,20
Facturacion electrénica 140,00 140,00 140,00 340,00 340,00
Marketing y publicidad 4.000,00 4.120,00 4.24360 4.370,91 4.502,04
Total gastos de venta 24.120,52 38.670,35 48.326,85 58.213,67 67.911,46

En la Tabla 22 se detallan los gastos de personal en ventas.

Tabla 22

Gastos de personal en ventas

Sueldo Ap. Vacacione F. Tot. Total
Categoria N° base Déc. Terc Dec. Cuart Patronal s Reserva T. Unit Mensual anual
Ventas
Vendedor 1,00 700,00 58,33 38,33 85,05 29,17 58,31 969,19 969,19 11.630,32
Total Gastos ventas 11.630,32

Tabla de Amortizacion de crédito bancario

La Tabla 23 muestra el detalle de amortizacion del crédito bancario, usando el
método Frances, a 36 meses, sin periodo de gracia, y a la tasa de interés del 10,5 %

que tiene la banca local para este tipo de negocios.

El modelo de negocio previsto con amortizacién del crédito bancario a 36
meses evidencia que el negocio es viable, desde el punto de vista del endeudamiento

bancario, y no se requiere endeudarse a mayor plazo.
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Tabla de amortizacién crédito bancario

0 -
Monto 25.000,00 Dividendos afio 12,00
Tasade interes 0,11
Plazo 3,00 afios
Gracia - afios
Moneda Délares
Amortizacién cada 30,00 dias
Numero de periodos 36,00 para amortizar capital
No. Saldo inicia Interes Principal Dividendo
0 25.000,00 - - -
1 25.000,00 218,75 593,81 812,56
2 24.406,19 213,55 599,01 812,56
3 23.807,18 208,31 604,25 812,56
4 23.202,93 203,03 609,54 812,56
5 22.593,40 197,69 614,87 812,56
6 21.978,53 192,31 620,25 812,56
7 21.358,28 186,88 625,68 812,56
8 20.732,60 181,41 631,15 812,56
9 20.101,45 175,89 636,67 812,56
10 19.464,78 170,32 642,24 812,56
11 18.822,54 164,70 647,86 812,56
12 18.174,67 159,03 653,53 812,56
13 17.521,14 153,31 659,25 812,56
14 16.861,89 147,54 665,02 812,56
15 16.196,87 141,72 670,84 812,56
16 15.526,03 135,85 676,71 812,56
17 14.849,32 129,93 682,63 812,56
18 14.166,69 123,96 688,60 812,56
19 13.478,09 117,93 694,63 812,56
20 12.783,46 111,86 700,71 812,56
21 12.082,76 105,72 706,84 812,56
22 11.375,92 99,54 713,02 812,56
23 10.662,90 93,30 719,26 812,56
24 9.943,64 87,01 725,55 812,56
25  9.218,08 80,66 731,90 812,56
26 8.486,18 74,25 738,31 812,56
27 7.747,87 67,79 744,77 812,56
28 7.003,11 61,28 751,28 812,56
29 6.251,82 54,70 757,86 812,56
30 5.493,96 48,07 764,49 812,56
31 4.729,47 41,38 771,18 812,56
32 3.958,30 34,64 777,93 812,56
33 3.180,37 27,83 784,73 812,56
34  2.395,64 20,96 791,60 812,56
35 1.604,04 14,04 798,53 812,56
36 805,51 7,05 805,51 812,56
Total - 4.252,20 25.000,00 29.252,20
1 2 3 -
Principal 7.478,86 8.303,06 9.218,08  25.000,00
Intereses 2.271,87 1.447,68 532,65 4.252,20
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9.1.2. Planeacién Financiera

9.1.21. Flujo de Caja Proyectado
“El flujo de caja, también conocido como flujo de efectivo, es la cantidad neta
de efectivo y equivalentes de efectivo que ingresa y sale de una empresa
durante un periodo de tiempo especifico. Es una medida crucial para evaluar la
salud financiera de una empresa y su capacidad para cumplir con sus

obligaciones financieras a corto plazo.” (OpenAl, 2024)

Para mejorar la eficiencia administrativa y poder hacer viable el negocio, se
disefia una estrategia financiera, los costos directos e indirectos de mano de obra, que
la constituyen los socios promotores y personal de confianza, el primer afio reciben
unicamente el 70 % de los emolumentos, el afo dos la totalidad y se compensa con un
10 % adicional el afio tres, cuatro y cinco, para premiar el esfuerzo realizado en el
primer afo. Esta estrategia, se visibiliza en el estado de resultados y en el flujo de caja

proyectados para los primeros cinco afos.

La Tabla 24 describe el Flujo de caja para cada uno de los cinco afios de la
proyeccion, observando en la seccién pago a proveedores, el diferencial entre el afio

uno y el afo dos, motivado por lo que se describe en el parrafo anterior.
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Inversion

inicial 1 2 3 4 5
Ingresos operacionales
Recuperacion arrastre mes afio anterior - 24.480,00 39.283,00 52.896,00 66.504,00
Recuperacion por ventas 120.024,00 357.528,00 507.000,00 656.760,00 806.448,00
Total ingresos operacionales 120.024,00 382.008,00 546.283,00 709.656,00 872.952,00
Egresos operacionales - - - - -
Pago a proveedores 107.809,33 196.507,62 271.061,43 311.979,26 351.947,09
Gastos administrativos 51.962,40 53467,39 5501753 56.614,18 58.258,73
Gastos de venta 2412052 38.670,35 48.326,85 58.21367 67.911,46
Participacion de empleados - - 1449849 26.291,58 43.518,98
Impuesto a larenta - - 2053953 37.24640 61.651,89
Total egresos operacionales 183.892,25 288.645,36 409.443,83 490.345,09 583.288,15
Hujo de cajaoperacional -63.868,25 93.362,64 136.844,17 219.310,91 289.663,85
Ingresos no operacionales
Créditos bancarios 25.000,00
Aportede capital 23.007,49
Total ingresos no operacionales 48.007,49
Egresos no operacionales
Pago de intereses 2.271,87 1.447,68 532,65
Pago de crédito bancario 8.333,33 8.333,33 8.333,33
Total egresos no operacionales 10.605,21 9.781,01 8.865,98
Hujo no operacional 48.007,49 -10.60521 -9.781,01 -8.865,98
Hujo neto generado -48.007,49 -74.473,46 8358163 127.97819 219.31091 289.663,85

9.1.2.2. Estado de Resultado Proyectado

Se toma los datos de las ventas estimadas (Tabla 13) se resta del costo de

produccion (Tabla 18) y se obtiene la utilidad bruta. De la utilidad bruta se resta los

gastos administrativos Tabla 19 y los gastos de venta Tabla 21, para obtener el

Ebidta.?

2 “E| EBITDA es un indicador financiero (acrénimo de los términos en inglés Earnings

Before Interest Taxes Depreciation and Amortization) que muestra el beneficio de tu

empresa antes de restar los intereses que tienes que pagar por la deuda contraida, los

impuestos propios de tu negocio, las depreciaciones por deterioro” (Santander, 2022)
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Del Ebitda se resta los gastos de depreciacidon Tabla 4 y los gastos de

amortizacion Tabla 5, para obtener el Ebit.?

Del Ebit, se deducen los gastos financieros Tabla 23 para obtener la utilidad
antes de participacion, de la que se deduce el 15 % de participacion de empleados
para obtener la utilidad antes de impuestos. De la utilidad antes de impuestos se
deduce el 25 % de impuesto a la renta, para obtener la utilidad bruta, La tabla 25

contiene los valores a que se hace referencia.

Se observa que la cuenta de resultados del primer afio es negativa, sin
embargo, a partir del segundo ano remonta de manera significativa y logra que los
indicadores financieros como el VAN y la TIR sean favorables para el modelo de

negocios, los detalles se presentan en la Tabla 25.

3 “El EBIT (Earnings before interest and taxes) o resultado neto de explotacion es un

indicador que mide el beneficio operativo de una empresa. El EBIT no tiene en cuenta
ni los intereses ni los impuestos pagados por la empresa en un ejercicio a efectos de su

calculo” (Santander, 2022)
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Estado de Resultados proyectados

1 2 3 4 5
Ventas 144.504,00 396.816,00 559.896,00 723.264,00 886.560,00
Costo de ventas 110.889,60 198.953,85 273.121,65 313.089,48 353.057,31
Utilidad bruta 33.614,40 197.862,15 286.774,35 410.174,52 533.502,69
Gastos administrativos 51.962,40 53.467,39 55.017,53 56.614,18 58.258,73
Gastos de venta 2412052 38.670,35 48.326,85 5821367 67.911,46
EBITDA -42.468,52 105.724,41 183.429,97 295.346,67 407.332,51
Gastos de amortizacion 5.220,13 5.220,13 5.220,13 5.220,13 5.220,13
Gastos de depreciacion 2.400,00 2.400,00 2.400,00 - -
EBIT -50.088,65 98.104,28 175.809,84 290.126,54 402.112,37
Gastos financieros 2.271,87  1.447,68 532,65 " - r -
Utilidad antes de participacién -52.360,52 96.656,60 175.277,19 290.126,54 402.112,37
15%participacion r - 1449849 26.291,58 4351898 60.316,86
Utilidad antes de impuestos -52.360,52 8215811 148.985,61 246.607,56 341.795,52
25 %Impuestos r - 20.539,53 37.24640 61.651,89 85.448,838
Utilidad neta -52.360,52 61.618,58 111.739,21 184.955,67 256.346,64

9.1.2.3. Balance General

La Tabla 26 refleja el Estado de Situacion Inicial, al momento de iniciar

operaciones, es practicamente estructurar el Plan de Inversiones bajo el formato de

Estado de Situacién, pues toda la pre operacion es lo que da forma al estado de

situacion inicial.

El Balance general empieza con los activos corrientes, que en realidad es el

capital de trabajo, que se mantiene en el banco, a excepcion del valor de imprevistos

gue se mantiene en la caja; luego continuamos con los activos fijos, que son los

equipos de computacion ya adquiridos y se concluye con los activos diferidos, en el

mismo monto y detalle del plan de inversién. Para los pasivos, se registra el crédito

bancario y como Capital y Patrimonio, el aporte de los socios e inversionistas.

El Total del Activo es igual al Pasivo mas el Capital, con lo que se cumple con

la primera norma contable.
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Balance General Inicial

Activos Pasivos
Activo Corriente Pasivo corriente
Caja 360,00 Credito Bancario 25.000,00
Bancos 14.346,83
Activos Fjos Total Pasivo ¥ 25.000,00
Equipos de computacion 7.200,00
Activos Diferidos
Gastos de constitucion 400,00 Capital
Registro de Marca 400,00 Aportedesocios 23.007,49
Desarrollo de pagina Web y Contenidos iniciales 18.300,67
Hosting/Dominio 1.000,00 Total capital 23.007,49
Deposito de alquiler (Coworking) 2.000,00
Marquetin (Lanzamiento) 3.000,00
Patentes y Licencias 1.000,00
Total Activos ¥ 48.007,50 Total pasivo +capital  48.007,49

9.1.3. Evaluacién del Proyecto

9.1.3.1. Punto de Equilibrio

Para el calculo del punto de equilibrio, se lo hace por los dos métodos, por

volumen de ventas y por cantidad de servicios o productos.

Punto de equilibrio por Ventas

Se calcula, dividiendo el costo fijo total Tabla 15, dividido entre 1 menos el valor

de la divisién del costo variable unitario de Tabla 14 y el precio de venta unitario. La

ecuacion 5 expresa esta relacion.



47

Ecuaciéon 5

Punto de equilibrio por ventas

Costo fijo total

costo variable unitario
precio de venta unitario

Punto equilibrio ventas =

En donde:
Costo fijo total Tabla 15 176.988,52
Costo variable unitario suma Tablas 14 70,49
Precio de venta unitario 288,00
p libri _176.988,52
unto equilivrio ventas = W
288

Punto equilibrio ventas = 234.346,44

Punto de equilibrio por cantidad de suscripciones

Se calcula dividiendo el costo fijo entre la resta del precio de venta unitario

menos el precio variable unitario. La ecuacion 6 expresa esta relacion.

Ecuacioén 6
Punto de equilibrio por cantidad de suscripciones

costo fijo

Punto de equilibrio por servicios = — - —
costo venta unitario — costo variable unitario

Donde:

Costo fijo total Tabla 15 176.988,52
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Costo variable unitario suma Tablas 14 70,49
Precio de venta unitario 288,00
Punto de equilibrio por suscripciones = LR
288,00 — 70,49
Punto de equilibrio por suscripciones = 814

9.1.3.2. Viabilidad Financiera

Para evaluar la viabilidad financiera, se utiliza generalmente los indicadores
financieros TIR Tasa Interna de Retorno, VAN Valor Agregado Neto y PRI Periodo de

Recuperacion de la Inversion.

9.1.3.3. indices Financieros

TIR Tasa Interna de Retorno

“La tasa interna de retorno (TIR) es la rentabilidad que ofrece una inversion. Es
decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendra una inversién para las
cantidades que no se han retirado del proyecto”. (Economipedia, 2024) También se
puede definir basandonos en su calculo, la TIR es la tasa de descuento que iguala, en
el momento inicial, la corriente futura de cobros con la de pagos, generando un VAN

igual a cero:

La Ecuacion 7, nos sirve para el calculo de la Tl

Ecuacion 7

Tasa Interna de Retorno TIR
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VAN = 1+Zn: Fe =0
-0 4 (+TIRE

Doénde: Tomados de Tabla 24

VAN 0
Inversion Inicial -48.007,49
Fujo 1 -74.473,46
Hujo 2 83.581,63
Hujo 3 127.978,19
Hujo 4 219.310,91
Hujo5 289.663,85

Para facilitar el calculo aplicaciones informaticas como el Excel, tienen
funciones desarrolladas para esta variable, que en el caso mencionado se expresa de

la siguiente manera:
TIR (funcién TIR) (Microsoft)

Se describen la sintaxis de la formula y el uso de la funcién TIR en Microsoft

Excel.

TIR 76,10%

Conclusion:

El proyecto es viable porque la TIR de 76,10 % es superior a la Tasa Minima

Admisible de Retorno calculada en la Tabla 2 equivalente a 12,66 %.
VAN Valor Actual Neto

“El valor actual neto (VAN) es un criterio de inversion que consiste en actualizar
los cobros y pagos de un proyecto o inversion para conocer cuanto se va a ganar o
perder con esa inversion. También se conoce como valor neto actual (VNA), valor

actualizado neto o valor presente neto (VPN)” (Economipedia, 2024)

La Ecuacion 8 sirve para el calculo del VAN


https://economipedia.com/definiciones/valor-presente.html

50

Ecuacion 8

Caélculo del VAN

VAN = 1+i Fe
- £ (1 +k)t

Doénde: Tomados de Tabla 24

Inversion Inicial -48.007,49
Fujo 1 -74.473,46
Flujo 2 83.581,63
Flujo 3 127.978,19
Flujo 4 219.310,91
Flujo 5 289.663,85
K Tasa de descuento Tabla 2 12,66%

Para facilitar el calculo aplicaciones informaticas como el Excel, tienen

funciones desarrolladas para esta variable, que en el caso mencionado se expresa de

la siguiente manera:

Excel.

Funcion NPV (Microsoft)

Se describen la sintaxis de la féormula y el uso de la funcion VNA en Microsoft

De la aplicacion de la sintaxis, obtenemos la VNP siguiente:

VAN 337.034,64

Conclusion:

“El Valor Actual Neto (VAN) es una medida financiera que se utiliza para
evaluar la viabilidad de un proyecto de inversion. Un VAN positivo significa que
el valor presente de los flujos de efectivo futuros generados por el proyecto es

mayor que la inversién inicial realizada. En otras palabras, indica que el
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proyecto tiene el potencial de generar beneficios financieros netos después de
considerar el costo de la inversion y el valor temporal del dinero.” (OpenAl,

2024)

En términos mas simples, si el VAN es positivo, se considera que el proyecto
es rentable y puede ser una buena inversion. Los inversionistas suelen utilizar el VAN
como una herramienta para tomar decisiones sobre la asignacién de recursos y la
viabilidad econdmica de proyectos de inversion. Un VAN positivo sugiere que el
proyecto tiene la capacidad de generar rendimientos que superan el costo de capital,
lo que puede ser un indicador de que la inversién es sdlida desde el punto de vista

financiero.
PRI Periodo de Recuperacion de la Inversion

“El periodo de recuperacion de la inversion (PRI) es un indicador que mide en
cuanto tiempo se recuperara el total de la inversién a valor presente. Puede revelarnos
con precision, en afos, meses y dias, la fecha en la cual sera cubierta la inversion

inicial.” (Esan, 2017)
Para calcular el PRI se usa la ecuacion 9

Ecuaciéon 9
Periodo de recuperacion de la inversion

(b—-0)
d

PRI =a +
Donde:
a = Ao inmediato anterior en que se recupera la inversion.

b = Inversion Inicial.

¢ = Flujo de Efectivo Acumulado del afio inmediato anterior en el que se

recupera la inversion.
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d = Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversion.

La Tabla 27 permite conocer en qué afo se recupera la inversion. Los datos

para el calculo son los siguientes;

Inversion Inicial -48.007,49
Fujo 1 -74.473,46
Flujo 2 83.581,63
Flujo 3 127.978,19
Flujo 4 219.310,91
Flujo 5 289.663,85
K Tasa de descuento Tabla 2 12,66%
Tabla 27

Periodo de recuperacion de la inversion

Recuperacion

Periodo Inversiéon  Flujo Rentabilidade lainversion
1 48.007,49 -74.473,46 6.076,12 -80.549,58
2 128.557,07 83.581,63 16.270,97 67.310,65
3 61.246,42 127.978,19 7.751,72 120.226,47

4 -58.980,05 219.310,91 - -

La Tabla 27 permite saber que la inversion se recupera en el afo 2

Si aplicamos la ecuacion 8 con los datos siguientes, tenemos:

a= 3
b= 48.007,49
c= 120.226,47
d= 219.310,91
pRI=a+C B )
PRI = 3 4 (4800749 — 120226 47)

219.310,91
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PRI = 2,6700

La Inversidn se recupera en 2 aio y algo mas. Para saber ese algo mas, se
resta el entero al resultado y queda 0,6700, este resultado lo multiplicamos por 12 y

obtenemos:

meses = 0,6700 = 12

meses = 8,040

La inversion se recupera en 2 ano, 8 meses y varios dias. Para calcular los
dias, se resta el entero al resultado, obteniendo 0,040, este valor lo multiplicamos por

30 y obtenemos el niumero de dias.

dias = 0,040 * 30

dias=1,2=2

La inversion se recupera en 2 anos, 8 meses y 2 dias.

Como se visualiza en la tabla 27 antes del tercer afo se recuperaria la

inversion, y de esa forma se demuestra una vez mas la rentabilidad del proyecto.

9.1.3.4. Analisis de Sensibilidad

Para el analisis de sensibilidad, durante el taller financiero, se determinaron las

condiciones sobre las que se proyectaria los escenarios criticos, que son:

1. Disminucion del 5 % de las ventas, y

2. Subida del costo de proveedores en un 10 %

Escenario Critico 1

Se efectuan las corridas financieras considerando como situacion critica la

disminucion del 5 % de las ventas, y con esos resultados se determina el flujo de caja
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de la Tabla 28, y el calculo de la proyeccion de la Tasa Interna de Retorno TIR, el VAN

y el Periodo de Retorno de la Inversion PRI.

Flujo de Caja

Tabla 28

Flujo de Caja escenatrio critico 1

Inversion
inicial 1 2 3 4 5
Ingresos operacionales
Recuperacion arrastre mes afio anterior T - 23.256,00 37.323,60 50.251,20 63.178,80
Recuperacién por ventas 114.022,80 339.651,60 481.650,00 623.922,00 766.125,60
Total ingresos operacionales 114.022,80 362.907,60 518.973,60 674.173,20 829.304,40
Egresos operacionales
Pago a proveedores 107.809,33 196.507,62 271.061,43 311.979,26 351.947,09
Gastos administrativos 51.962,40 53.467,39 55.017,53 56.614,18 58.258,73
Gastos de venta 24.120,52 38.670,35 48.326,85 58.213,67 67.911,46
Participacion de empleados - - 14.498,49  26.291,58 43.518,98
Impuesto a la renta - - 20.539,53  37.246,40 61.651,89
Total egresos operacionales 183.892,25 288.645,36 409.443,83 490.345,09 583.288,15
Flujo de caja operacional -69.869,45  74.262,24 109.529,77 183.828,11 246.016,25
Ingresos no operacionales
Créditos bancarios 25.000,00
Aporte de capital 23.007,49
Total ingresos no operacionales 48.007,49
Egresos no operacionales
Pago de intereses 2.271,87 1.447,68 532,65
Pago de crédito bancario 8.333,33 8.333,33 8.333,33
Total egresos no operacionales 10.605,20 9.781,01 8.865,98
Flujo no operacional 48.007,49 -10.605,21  -9.781,01  -8.865,98
Flujo neto generado -48.007,49 -80.474,66 64.481,23 100.663,79 183.828,11 246.016,25
Calculo de la TIR
Los Datos de la Tabla 28, para el calculo de la TIR son:

Inversion Inicial -48.007,49

Fujo 1 -80.474,66

Flujo 2 64.481,23

Flujo 3 100.663,79

Flujo 4 183.828,11

Flujo 5 246.016,25

Con estos datos se obtiene una TIR de:

TIR

61,61%



Conclusion:
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El proyecto es viable porque la TIR de 61,61 % es superior a la Tasa Minima

Admisible de Retorno calculada en la Tabla 2 equivalente a 12,66 %.

Calculo del VAN

Los Datos de la Tabla 28, para el calculo del VAN son:

Inversion Inicial

Fujo 1

Flujo 2

Flujo 3

Flujo 4

Flujo 5

K Tasa de descuento Tabla 2

Calculando el VAN se obtiene:

VAN

Conclusion:

-48.007,49
-80.474,66
64.481,23
100.663,79
183.828,11
246.016,25
12,66%

251.471,80

En términos mas simples, si el VAN es positivo, se considera que el proyecto

es rentable y puede ser una buena inversion. Los inversionistas suelen utilizar el VAN

como una herramienta para tomar decisiones sobre la asignacion de recursos y la

viabilidad econdmica de proyectos de inversién. Un VAN positivo sugiere que el

proyecto tiene la capacidad de generar rendimientos que superan el costo de capital,

lo que puede ser un indicador de que la inversion es sélida desde el punto de vista

financiero.

Calculo del PRI

Los Datos de la Tabla 29, para el calculo del PRI son:



56

Inversion Inicial -48.007,49
Fujo 1 -80.474,66
Flujo 2 64.481,23
Flujo 3 100.663,79
Flujo 4 183.828,11
Flujo 5 246.016,25
K Tasa de descuento Tabla 2 12,66%

Primeramente, se determina el afio en que se recupera la inversion como se

observa en la Tabla 29

Tabla 29

Calculo de Periodo de Retorno de la inversion

Recuperacion

Periodo Inversién  Flujo Rentabilidade lainversion
1 48.007,49 -80.474,66 6.076,12 -86.550,78
2 134.558,27 64.481,23 17.030,52 47.450,71
3 87.107,56 100.663,79 11.024,87 89.638,92

4 -2.531,35 183.828,11

La Tabla 30, permite saber que la inversion se recupera en el afo 2

Si aplicamos la ecuacion 9 con los datos siguientes, tenemos:

a= 3
b = 48.007,49
€= 89.638,92
d= 183.828,11
pRI=aq+C B )
o — 3, (4800749 — 89638,92)

183.828,11
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PRI = 2,7700

La Inversidn se recupera en 2 afio y algo mas. Para saber ese algo mas, se
resta el entero al resultado y queda 0,700, este resultado lo multiplicamos por 12 y

obtenemos:

meses = 0,7700 = 12

meses = 9,240

La inversion se recupera en 2 afo, 9 meses y varios dias. Para calcular los
dias, se resta el entero al resultado, obteniendo 0,240, este valor lo multiplicamos por

30 y obtenemos el niumero de dias.

dias = 0,240 = 30

dias=7,2=8

La inversion se recupera en 2 ainos, 9 meses y 8 dias.

Escenario Critico 2

Se efectua la simulacién de las corridas financieras con un nuevo escenario
critico, en este caso el Incremento de costos de proveedores en un 10 %, y con estos
datos se determina el Flujo de caja que se presenta en la Tabla 30 y se determinan los

nuevos calores para la TIR, el VAN y el PRI.

Flujo de Caja
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Flujo de Caja escenatrio critico 2
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Inversion

inicial 1 2 3 4 5
Ingresos operacionales
Recuperacion arrastre mes afio anterior v - 24.480,00 39.288,00 52.896,00 66.504,00
Recuperacion por ventas 120.024,00 357.528,00 507.000,00 656.760,00 806.448,00
Total ingresos operacionales 120.024,00 382.008,00 546.288,00 709.656,00 872.952,00
Egresos operacionales
Pago a proveedores 118.590,26 216.158,38 298.167,57 343.177,19 387.141,80
Gastos administrativos 51.962,40 53.467,39 55.017,53 56.614,18 58.258,73
Gastos de venta 24.120,52 38.670,35 48.326,85 58.213,67 67.911,46
Participacion de empleados - - 14.498,49 26.291,58 43.518,98
Impuesto a la renta - - 20.539,53  37.246,40 61.651,89
Total egresos operacionales 194.673,18 308.296,12 436.549,97 521.543,02 618.482,86
Flujo de caja operacional -74.649,18 73.711,88 109.738,03 188.112,98 254.469,14
Ingresos no operacionales
Créditos bancarios 25.000,00
Aporte de capital 23.007,49
Total ingresos no operacionales 48.007,49
Egresos no operacionales
Pago de intereses - 2.271,87 1.447,68 532,65
Pago de crédito bancario - 8.333,33 8.333,33 8.333,33
Total egresos no operacionales - 10.605,21 9.781,01 8.865,98
Flujo no operacional 48.007,49 -10.605,21  -9.781,01  -8.865,98
Flujo neto generado -48.007,49 -85.254,39  63.930,87 100.872,05 188.112,98 254.469,14

Calculode laTIR

Los Datos de la Tabla 30 para el calculo de la TIR son:

Inversion Inicial
Fujo 1
Flujo 2
Flujo 3
Flujo 4
Flujo 5

Con estos datos se obtiene una TIR de:

TIR

Conclusion:

-48.007,49
-85.254,39

63.930,87
100.872,05
188.112,98
254.469,14

60,68%

El proyecto es viable porque la TIR de 60,68 % es superior a la Tasa Minima

Admisible de Retorno calculada en la Tabla 2 equivalente a 12,66 %.



Calculo del VAN

Los Datos de la Tabla 30, para el calculo del VAN son:

Inversion Inicial

Fujo 1

Flujo 2

Flujo 3

Flujo 4

Flujo 5

K Tasa de descuento Tabla 2

Calculando el VAN se obtiene:

VAN

Conclusion:

En términos mas simples, si el VAN es positivo, se considera que el proyecto

-48.007,49
-85.254,39
63.930,87
100.872,05
188.112,98
254.469,14
12,66%

254.259,48
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es rentable y puede ser una buena inversion. Los inversionistas suelen utilizar el VAN

como una herramienta para tomar decisiones sobre la asignacion de recursos y la

viabilidad econdmica de proyectos de inversiéon. Un VAN positivo sugiere que el

proyecto tiene la capacidad de generar rendimientos que superan el costo de capital,

lo que puede ser un indicador de que la inversién es sdlida desde el punto de vista

financiero.

Calculo del PRI

Los Datos de la Tabla 30, para el calculo del PRI son:

Inversion Inicial

Fujo 1

Flujo 2

Flujo 3

Flujo 4

Flujo 5

K Tasa de descuento Tabla 2

-48.007,49
-85.254,39
63.930,87
100.872,05
188.112,98
254.469,14
12,66%
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Primeramente, se determina el afio en que se recupera la inversién como se

observa en la Tabla 31

Tabla 31

Calculo de Periodo de Retorno de la inversion

Recuperacién

Periodo Inversion Flujo Rentabilidade lainversion
1 48.007,49 -85.254,39 6.076,12 -91.330,51
2 139.338,00 63.930,87 17.635,48 46.295,39
3 93.042,61 100.872,05 12.766,99 88.105,06
4 4,937,55 188.112,98 624,93 187.488,05
5 -182.550,50 254.469,14

La Tabla 31, permite saber que la inversion se recupera en el ano 3

Si aplicamos la ecuacion 9 con los datos siguientes, tenemos:

a= 4
b= 48.007,49
c= 187.488,05
d= 254.469,14
pRI=aq+C B )
PRI = 3 4. (48:007,49 —187.488,05)

254.469,14

PRI = 3,4500
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La Inversidn se recupera en 3 aifos y algo mas. Para saber ese algo mas, se
resta el entero al resultado y queda 0,450, este resultado lo multiplicamos por 12 y

obtenemos:

meses = 0,450 = 12

meses = 5,40

La inversion se recupera en 3 anos, 5 meses y varios dias. Para calcular los
dias, se resta el entero al resultado, obteniendo 0,40, este valor lo multiplicamos por

30 y obtenemos el numero de dias.

dias = 0,40 = 30

dias = 12

La inversion se recupera en 3 anos, 5 meses y 12 dias.



62

10. Conclusiones y Recomendaciones

10.1. Conclusiones

El proceso que como equipo seguimos para lograr el modelo de negocios de
Clikily es interesante. Poder comprobar como de una idea difusa se logra crear un

proyecto completo.

Después de crear la idea de negocio en la etapa del Design Thinking, al llegar
a la cuarta etapa Prototipar, se presenté el primer gran problema, ;Cémo se
materializa un servicio, sin necesidad de crear toda la estructura para realizarlo?, se
consulté y la respuesta fue “sean imaginativos”. Esta respuesta no da soluciones, pero
impulsa a crear, fue asi como se empieza por disenar la idea inicial de una plataforma

tecnolégica que nos permita relacionarnos con el usuario.

Conceptualizado el servicio, es tiempo de dimensionar el mercado y sus
caracteristicas. EI Modelo de negocios tiene dos tipos de usuarios, los adolescentes y
sus padres o representantes. La plataforma esta disefiada para mejorar la interaccion
entre padres e hijos, por lo que en circunstancias normales los usuarios son los dos,

pero quien contrata el servicio y se constituye en cliente es el padre o representante.

Para identificar la acogida del mercado a la idea, se realiz6 el estudio de
mercado que nos otorgé como resultados, que la idea tenia acogida entre los
potenciales usuarios y clientes. El estudio de mercado concluye con el analisis de las 5
Cs, Contexto, Compaiiia, Cliente, Competencia y Colaboradores, que dan informacion

para disefiar las estrategias de comercializacion y marketing.

Cuando toco realizar el Plan de Marketing, ya teniamos avanzado logotipo,
isotipo y slogan que se creo en el tiempo de Design Thinking, usando los

diferenciadores de la propuesta de valor, se disefia la estrategia competitiva en la
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busca del posicionamiento que se espera sea del 20 % del mercado en cinco afios.
Usando el Mix de Marketing, se disefia la estrategia de comercializacién, el plan de

medios, y el presupuesto de marketing.

Con el concepto del servicio, y la informacién del mercado, se da forma al
negocio, primeramente, con la determinacion de la estructura operativa funcional, se

estructura el organigrama operativo funcional,

El taller legal, nos clarifico la idea de qué, tipo de empresa se debe crear,
habiéndose optado por una Sociedad por Acciones Simplificada SAS, y relacién

laboral con el talento humano respetuosa del ordenamiento juridico.

Entender el Triangulo de servicios en el Taller técnico ha sido una tarea
complicada, pero con esfuerzo logramos salir adelante. La complejidad del triangulo de
servicios se da por la interaccién de los tres vértices del triangulo y los actores clave
en cada uno de ellos, por lo que se requiere discernimiento para comprender las

relaciones y construir el triangulo adecuadamente.

El taller de Responsabilidad Social Empresarial permite ver que el modelo de

negocio con movilidad sustentable y ecolégicamente amigable es una fortaleza.

Finalmente, el estudio financiero, del que trata esta gerencia, permite ver que
es un modelo viable financieramente, con un modelo replicable en otros sectores de la

ciudad, en donde la concentracién poblacional sea equivalente.

En el ambito financiero, del que trata esta Gerencia, se puede deciry
recomendar muchas cosas, empezando por la distribucion del financiamiento de la
inversion, se debe trabajar con el menor porcentaje posible de financiamiento y el
mayor porcentaje de inversionistas, pues si el negocio va bien, se distribuyen los

beneficios y si va mal, se pierde la inversion, pero no quedaria deuda.
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Como mecanismo para facilitar la consecucion de inversionistas se establecio

un tipo de tasa alta, 15 % que el mercado local, no la ofrece.

Para el calculo de ingresos, Con un nicho de mercado a 5 afios del 20 % se
trabajé en una dispersidén arménica de esfuerzos y crecimiento sostenido, para apoyar
la estimacion de ingresos. Se parte de una captacion del 17,33 % del nicho aspirado
en el primer afio, y crecimiento sostenido del 8,79 % aproximadamente los siguientes
cuatro afios para llegar al 52,46 % al final del quinto afio, con lo que el proyecto tiene

viabilidad a mayor plazo.

El estado de resultados del primer afio determina una pérdida, al igual que el
flujo del primer afio tiene saldo negativo, lo que obliga al CEO a realizar una estrategia
de negociacion con proveedores para superar esta situacion, sin embargo, los
resultados del segundo afio son positivos, que en el tercer afo se equilibran los
resultados y se recupera la inversién, asi lo muestra el PRI cuyo resultado es de dos

afios, tres meses y veintidés dias.

La TIR se encuentra actualmente en 76,10 % que, para el tipo de servicio y
sector econdmico, es realista. Las primeras simulaciones, nos daban TIR muy altas
superiores al 150 % irreales, y se debia a la exagerada aspiracién de captacion de

mercado en el primer afio.

En cuanto a las simulaciones de sensibilidad, el primer escenario de reduccién
de ventas del 5 % la plantilla matriz que nos entregaron variaba unicamente en el % la
reduccion de ingresos por venta, y los indicadores financieros no guardaban
coherencia, hasta que nos percatamos, que asi como se reducen los ingresos por
venta, habia que reducir los costos variables de produccion, pues la hipotesis era
reduccion de ventas, no de precios, y si reduces las ventas, debes reducir en el mismo
porcentaje tus costos variables de produccién, con este cambio, los indicadores

financieros volvieron a la lI6gica matematica.
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Para el segundo escenario, incremento del 10 % de los costos administrativos,
como ejercicio financiero no signific6 mayor problema, pues unicamente se tenia que
subir el 10 % en los costos administrativos, los indicadores financieros TIY y VAN,

guardan coherencia frente a la simulacion normal.

Otra situacién que tuvimos que modificar en la plantilla, era el porcentaje del 15
% para los trabajadores y el impuesto a la renta, el afo que daba pérdida, pues la
plantilla deducia estos porcentajes de la pérdida, situacion fuera de la realidad, pues
cuando una empresa pierde, ni los trabajadores ni el estado acuden a dar su aporte,

como si ocurre cuando existen beneficios, que reclaman sus participaciones.

Es interesante sefialar, la correlacion de los indicadores TIR y VAN, pues los
resultados presentados evidencian casi una proporcionalidad entre estos dos

indicadores.

10.2. Recomendaciones

Como ejercicio académico, es una experiencia muy enriquecedora, que permite
poner en practica los conocimientos adquiridos, por lo que es muy recomendable

seguir este tipo de procesos.

En la misma linea académica, recomiendo a quienes estan cursando los
niveles previos a la titulacion, que pongan todo su empefo en este proceso, pues
complementa y llena las lagunas o vacios que el transcurso de la formacion uno va

encontrando.

La sensacion de haber logrado una meta, aunque sea académica de
desarrollar un proyecto apuntala la auto estima, y en la vida uno recuerda sélo lo que

te ha hecho sentir emociones, y éste es uno de los casos.
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Desde el enfoque del proyecto como tal, recomiendo a mi grupo de trabajo,
analizar la posibilidad de dar el paso adelante, para hacer que este ejercicio
académico se convierta en una realidad, no solo por la valia del proyecto, sino también

como un proyecto recomendado por educadores, Psicologos y padres de familia.

Como negocio, recomiendo a quienes tengan acceso a este proyecto, que
inviertan en él, pues confiamos en su viabilidad, no solo financiera, sino técnica, legal,

econdmica y sobre todo lo social

Guayaquil, 18 de febrero de 2.024

Luis Javier Yépez Fuentes.
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