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INTRODUCCION

La energia eléctrica es la fuente universal por excelencia que mueve el mundo, sin
ella, todos los procesos productivos, comerciales, habitacionales, laborales y el
transporte se detienen, su implicacion en el desarrollo de la vida cotidiana es total,
se ha convertido en la unidad basica para el desarrollo y la subsistencia.

Debido a esta importancia vital de la energia eléctrica es que se debe ser muy
cuidadoso en el manejo adecuado de la misma, en toda la ruta critica que
comienza en la generacion, transmision, distribucion y que termina en el uso
generalizado y particular de ella. De estos cuatro componentes, los tres primeros
son atendidos por el estado y las grandes empresas del sector eléctrico y estan
bien estructurados para garantizar la produccion y abastecimiento de la energia
electrica.

El cuarto componente que es el uso, es el mas complejo y diversificado, el menos
controlado y el mas vulnerable. Requiere de una atencion mayor y especializada,
ya que los miles de usuarios constituyen una inmensa gama de intereses,
tamanos, recursos e instalaciones de toda indole.

Ante tal universo de naturalezas diversas, se impone la necesidad de contar con
empresas especializadas y capacitadas que brinden el servicio del manejo y buen
uso de la energia eléctrica; que se encarguen de la seguridad de las instalaciones,
a partir del punto de entrega de la energia eléctrica a dichas instalaciones, ya sean
éstas habitacionales, industriales, comerciales, agropecuarias y del sector servicio
como oficinas publicas y privadas.

Por otro lado, el desarrollo tecnologico ha sido mayor y mas rapido en los ultimos
50 anos que el alcanzado en los siglos anteriores, creando cada vez mas
tecnologias emergentes que rapidamente se convierten en obsoletas y dan paso
a nuevas y mejores tecnologias, a tal punto que la eficiencia ha transformado una
realidad estatica en una realidad dinamica y globalizada, que nos inserta en un
mundo cada vez mas descartable y renovable.

Al frente de este mundo nuevo, como principal controlador y organizador del
mismo, se ha colocado la Informatica y asi como la energia eléctrica se ha
convertido en el elemento vital, sin el cual, también se paraliza todo y en todo el
planeta, pues de su uso dependen todas las operaciones que se realizan en todo
el globo terrestre.
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Con esta magnitud, es sumamente importante el desarrollo adecuado vy
sistematico de todos los servicios informaticos, individuales, colectivos, publicos,
privados, locales, departamentales y nacionales.

Este Plan de Negocios ha fusionado los dos principales servicios de vital
importancia en el pais, a través de la creacion e implementacion de una empresa
de diseno e instalacion de sistemas eléctricos e informaticos.
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RESUMEN DEL TEMA

DISIELI es una empresa que ofrecera servicios de Disefio e Instalacion de
Sistemas Eléctricos e Informaticos, como respuesta a las diferentes necesidades
del sector comercial, industrial y residencial de la regidn del pacifico de Nicaragua.

Nuestros clientes podran obtener soluciones integrales dirigidas al area de baja
tension y como un plus ofreceremos las conexiones de redes informéaticas tanto
I6gicas como fisicas.

Como ventaja competitiva nos hemos planteado ser Empresa lider en costos para
lograr la optimizacion de todos nuestros recursos, asi como la concientizacion del
cuido y proteccion a nuestro Medio Ambiente.

Contamos con suficiente mercado para que nuestra empresa pueda operar
efectivamente dentro del sector eléctrico nicaragliense, abarcando un 2.7% del
nicho de mercado con una rentabilidad que satisface nuestras expectativas de
US$ 50,000.00 a partir del primer aio de operacion con un capital propio de US$
25,920.00 y un financiamiento de US$ 25,380.00.

Nuestro equipo de trabajo estara integrado por personal especializado en el area
eléctrica y la computacion: un Gerente de Departamento Presupuesto y Ejecucion
de Sistemas Eléctricos, un Gerente Administrativo y Operaciones, un Técnico A en
Redes, un Técnico A en Sistemas Eléctricos, un Asistente Administrativo, dos
Técnicos B en Sistemas Eléctricos y dos Técnicos C en Sistemas Eléctricos; los
que estaremos capacitando constantemente para un mejor servicio a nuestros
clientes.
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OBJETIVOS

Objetivo General

*
..0

Brindar servicios de diseno e instalacion de sistemas eléctricos e
informaticos a clientes del Mercado Meta definido.

Objetivos Especificos
Desarrollar ventas anuales del orden de los US$ 100,000.00

Atender a nuestros clientes con eficacia y eficiencia, para satisfacer sus
necesidades y convertilos no solo en clientes fieles sino también en
amigos.

Velar por que se cumplan todos los codigos y estandares de seguridad y la
legislacion vigente.

Establecer alianzas estratégicas con empresas de la competencia para el
incremento en la  subcontratacion de obras y  servicios.
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CAPITULO |
DESCRIPCION DE LA EMPRESA

1.1 Nombre de la Empresa: DISIELI (Diseno e Instalacion de Sistemas Eléctricos
e Informaticos)

1.2 Ubicacion Geografica: Colonia Nicarao, Unién Fenosa Sucursal Rubenia 1
cuadra Oeste, 3 cuadras al Sur 2 cuadra al Oeste. Managua, Nicaragua.

1.3 MISION:

DISIELI es una empresa privada, con personal profesional y técnico, capacitado y
motivado, enfocada a satisfacer las necesidades del sector Comercial, Residencial
e Industrial, proporcionando soluciones integrales en el area de Baja Tension y
Redes Informaticas; logrando captar y fidelizar una diversidad de clientes
aportando al desarrollo tecnoldgico de Nicaragua.

1.4 VISION:

DISIELI sera una empresa capaz de dar respuesta a la diversidad de demandas
que el mercado presente, lograra posicionarse como especialista en diseno y
construccion de sistemas eléctricos e informaticos, obtendra su prestigio al brindar
sus servicios con ética, eficacia y eficiencia, para la satisfaccion de nuestros
clientes.



[

Yo iy " UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
it :

1.5 SERVICIOS A BRINDAR:

< FABRICACION Y MONTAJE DE BANCO DE COMPENSACION.
 DISENO DE SISTEMAS ELECTRICOS RESIDENCIALES.

+ DISENO DE SISTEMAS ELECTRICOS COMERCIALES.

< DISENO DE SISTEMAS ELECTRICOS INDUSTRIALES.

% INSTALACIONES DE SISTEMAS ELECTRICOS RESIDENCIALES.
% INSTALACIONES DE SISTEMAS ELECTRICOS COMERCIALES.
< INSTALACIONES DE SISTEMAS ELECTRICOS INDUSTRIALES.
+ DISENO DE SISTEMAS DE PROTECCION A TIERRA.

< INSTALACIONES DE SISTEMAS DE PROTECCION A TIERRA.
< CONSULTORIA ENERGETICA.

< DISENO E INSTALACION DE REDES INFORMATICAS.
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1.6ESTRATEGIAS DE LA EMPRESA
1.6.1 ESTRATEGIAS DE INNOVACION:

DISIELI tiene como propdsito ofrecer valor agregado a nuestros servicios
utilizando estrategias que nos permitan sobresalir en el mercado garantizando la
calidad del trabajo.

Estas son las estrategias y medidas que pretendemos practicar:

% Eliminacion del uso de iluminacion con balastros electromagnéticos
por balastros electrénicos, lo que nos brinda las siguientes ventajas:

« Vida Util mayor, se puede conseguir que este valor caracteristico de
cada lampara o fabricante, aumente en hasta un 50%. Reducimos
costos de mantenimiento (mas ahorro).

¢ Generan menos calor. Por tanto, se reduciran costes en la
climatizacion de la instalacion.

e Elevado confort visual, al eliminarse parpadeos y elefecto
estroboscaépico.

< Mejoramiento del factor de potencia para un aprovechamiento
maximo de la energia consumida:

¢ Optimiza los componentes de una instalacion eléctrica mejorando su
rendimiento eléctrico. La instalacion de condensadores reduce el
consumo de energia reactiva entre la fuente y los receptores.

< Implementacion de sistemas de proteccion a tierra:

o Los sistemas de puesta a tierra estan concebidos para drenar a tierra
las corrientes de falla o la energia parasita, protegiendo de esta
manera la vida de las personas, equipos electricos y electronicos.

<+ Ofreceremos valor agregado a nuestros servicios: Con el fin de darle un
mayor valor comercial a nuestro servicio y proporcionarle a nuestra
empresa cierta diferenciacién:

¢ Ofreceremos diagnostico gratis.
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e Servicio de emergencia las 24 horas.

1.6.2 ESTRATEGIA LIDER EN COSTOS:

La estrategia de lider en costos es una herramienta de primer orden en el
funcionamiento de nuestra empresa, la cual consiste en la optimizacion de
todos nuestros recursos: materiales, humanos, moviles; para lograr el
control optimo de estos recursos hemos determinado una serie de
estrategias por cada uno de estos rubros.

Materiales: Hemos determinado que el abastecimiento de materiales para
cada proyecto se haga bajo un riguroso sistema de cotizacién formal, el
cual debera ser solicitado a nuestros proveedores de mayor confianza,
garantizando de esta forma obtener el mejor precio; este proceso de
cotizacion debera hacerse con 3 proveedores en forma simultanea,
homologando el tipo y calidad de los materiales, de igual manera debemos
determinar con nuestros proveedores condiciones de pago y mantenimiento
de oferta. El monto minimo a someterse a compra sera de C$ 1,000.00.

Humanos: Para el control de nuestro personal hemos establecido que
exista un director de Operaciones, quien garantice la cantidad de personal
optimo por cada trabajo, si exceder el personal necesario. El personal se
contratara por proyecto a ejecutarse.

Moviles: La direccion de Operaciones tendra el deber de controlar los
recursos movilizados con los que cuenta la empresa, ademas de los
recursos que éstos consumen.

La estrategia de lider en costos nos ayudara a controlar los recursos con
los que disponemos, ademas nos auxiliara a visualizar nuestro margen de
negociacion y asi saber con certeza la viabilidad o no de la contraoferta
dada.
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1.6.3 MEDIDAS DE PROTECCION AL MEDIO AMBIENTE:

DISIELI une y combina profesionales en Ingenieria Eléctrica y Computacion, por lo
tanto nuestros conocimientos estaran orientados al servicio de nuestro pais y por
supuesto al cuido y proteccion de nuestro entorno natural.

Todas nuestras instalaciones estaran construidas con estandares que procuren la
proteccion del medio ambiente, como parte de nuestra gestion contemplamos
capacitaciones y concientizacion de dicho tema a todo nuestro personal, asi como
transmitir este mismo mensaje a nuestros clientes en cuanto a la importancia que
tiene nuestro medio ambiente y la responsabilidad que todos tenemos de evitar su
destruccion.

Implementaremos un sistema de ahorro energético y reciclaje:

-

% Utilizacion de Bombillos eléctrico fluorescentes compactos de baja
potencia.

% Mantener los equipos eléctricos apagados cuando no se estén
utilizando.

% No sobredimensionar los equipos de Aire Acondicionado.
+»+ Reutilizar y reciclar papel.

% Reciclaje del Cobre.

% Reciclaje de Hierro.

% Limpieza final (Finalizacion de Proyectos)

++ Concientizar a los trabajadores y clientes a proteger nuestro Medio
Ambiente.
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CAPITULO Il
ANALISIS DE LA INDUSTRIA (5 FUERZAS DE PORTER)

La energia eléctrica es un elemento indispensable para practicamente todas las
actividades de la vida moderna. Por ello, su suministro con la calidad requerida y a
precios competitivos es importante para el desarrollo de nuestro pais que por
cierto posee la generacion de electricidad mas baja, asi como el porcentaje mas
bajo de poblacion con acceso a la electricidad; cabe senalar que muchas de las
instalaciones eléctricas realizadas en Nicaragua no se construyen cumpliendo los
estandares de calidad.

Los Sistemas de Informacion (SI) y las Tecnologias de Informacion (TI) han
cambiado la manera en que trabajan las organizaciones actuales. Mediante su uso
se consiguen importantes mejoras, ya que automatizan los procesos operativos,
proveen una plataforma de informacién necesaria para la toma de decisiones vy,
sobre todo, su implantacion logra ventajas competitivas o reducir la ventaja de los
competidores. Las tecnologias de la informacion constituyen el nucleo central de
una transformacion multidimensional que experimenta la economia y la sociedad:;
de aqui lo importante que es el estudio y dominio de las influencias que tal
transformacion impone al ser humano como ente social, ya que tiende a cambiar
no sélo sus habitos y patrones de conducta, sino, incluso, hasta su forma de
pensar.

A continuacion analizaremos los factores que influyen en nuestra Industria o
Sector.

» Sustitutivos: En primer lugar destacaremos que esta variable hace referencia
a todos aquellos servicios destinados a dar respuestas o soluciones técnicas a
los mismos clientes que nuestra empresa identifica como nuestro mercado
potencial, ¢Existe algun tipo de oferta relacionada con la afirmacion antes
descrita? Sl, en el mercado nicaragliense existen empresas con servicios
multiples que pueden dar soluciones basicas, esto afecta a nuestra empresa
ya que evita el contacto constante con nuestros clientes (Ej.: EULEN,
MANUQUINSA).

*

-
.,

Rivalidades entre los competidores: Existen muchos competidores en el
campo eléctrico y este ambiente competitivo nos obliga a fortalecer nuestro
plan de negocios y disefar estrategias de trabajo que garanticen la calidad del
SEervicio.

10
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La competencia en el sector eléctrico se da por licitaciones publicas y
privadas. La principal diferencia es el grado de competencia con que se
realiza el concurso. En el caso de la licitacion publica la competencia es
total, ya que pueden participar todos los interesados, mientras que en la
licitacion privada, luego de emitir una resolucion fundada, sélo compiten los
que han sido invitados por la entidad licitante, cuyo minimo esta definido
por Ley. Por lo tanto, el proceso es igual para ambos tipos de licitacién, solo
que difiere las formas de llamar a los proveedores a participar. Otro aspecto
relevante con respecto a la competencia es que ya han desarrollado una
relacion con empresas actuales que consideramos nuestros futuros clientes
como sus clientes “CAUTIVOS”.

DISIELI esta en desventaja con respecto a la competencia, primeramente
porque somos una empresa nueva y luego por la corrupcion que sufre
actualmente el sistema que es vulnerable a los sobornos.

Amenazas de entrada: Teniendo en cuenta todos los factores en el mercado
actual de disefio y construccibn de sistema eléctricos e informaticos,
detectamos una variedad de obstaculos que impiden nuestra entrada al
mercado con la fuerza necesaria para lograr un posicionamiento a corto y
medio plazo:

e Financiacién necesaria para inicio de operaciones con todas las
condiciones requeridas de cara a nuestros clientes.

¢ Barreras legales con respecto a permisos y licencias de operaciones.

¢ Somos una empresa joven, CoOn muy poca experiencia.

Poder negociador con los Proveedores: Dentro del sector de diseno y
construccion de sistemas eléctrico e informaticos diferenciamos una gran
diversidad de proveedores (SINSA, EDISON S.A, MULTIREDES, CECA) que
engloban nuestro modelo de negocio, es importante que debamos mantener
una relacion comercial estable para asegurarnos un éptimo aprovisionamiento,
sin embargo para nosotros sera altamente dificil poder negociar precios y
plazos de pago por ser nuevos en el mercado, esto lo identificamos como una
debilidad principalmente al ofertar.

11
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Clientes: Nuestra empresa estara orientada principalmente al sector Comercial
e Industrial debido a que nuestro pais se esta expandiendo en esas areas, lo
que representa una oportunidad de trabajo para nosotros.

Los clientes tienen mucha influencia en el mercado, ya que cada empresa o
negocio esta en constante busqueda de la satisfaccion de los mismos y es
por eso que el servicio que ofrecen esta en constante cambio de acuerdo a
sus exigencias y necesidades. Sin embargo, podemos concluir que los
clientes que deseamos abordar nos desconocen por lo tanto limitan la
apertura y ampliacion de nuestro mercado.

Cambios Tecnolégicos: En el sector eléctrico e informatico la evolucion de la
tecnologia ha corregido la forma de trabajar, implementando nuevas
estrategias de construccion asi como nuevas herramientas y materiales. Lo
que nos abre una oportunidad para innovar en los métodos de construccién de
dichos sistemas.

DISIELI como empresa estard comprometida a implementar tecnologia
avanzada que nos sea util; por ejemplo en el ahorro de energia, siempre
cumpliendo con los estandares de calidad y seguridad.

Regulaciones: La ausencia de las regulaciones de los competidores podria
ser de ventaja para nuestra empresa. Una vez que DISIELI inicie operaciones
nos abriremos campo en el mercado, tendremos una jornada de preparacion
para certificarnos y asi lograremos competir con empresas ya consolidadas.

12



CAPITULO Il
ANALISIS DE MERCADO

Al analizar el mercado primeramente debemos estudiar al mercado meta, pues
éste es el que indicara a nuestra empresa que tipo de servicios son los que desea
adquirir, esto establecera las estrategias que implementaremos para llegar a
nuestros clientes, hemos concluido que el precio y nuestra capacidad de
negociacion deben ser nuestra principal fortaleza al ofertarnos.

Ultimamente en nuestro pais se han creado muchas empresas que han expandido
el sector comercio de grandes superficies, para los proximos anos se espera
continie en crecimiento, puesto que ciertos inversionistas han logrado
establecerse en el pais y hacer crecer su negocio.

DISIELI aprovechara esta oportunidad de crecimiento y estara orientada a resolver
las necesidades principalmente del Sector Comercial e Industrial en Nicaragua en
la region del pacifico, puesto que es en estos dos sectores donde se encuentra la
mayor cantidad de nuestros clientes potenciales.

En cuanto a los clientes residenciales, hemos estudiado sus diferentes
necesidades y posibilidades econdmicas; nos hemos dado cuenta que en muchas
ocasiones no resultaria aceptar los trabajos requeridos, porque por lo general
implicarian mas gastos que ganancias por lo que nos convendria mas dedicarnos
principalmente al Sector Comercial e Industrial que hoy en dia estan en expansion.

Aunque actualmente existen muchas empresas dedicadas a ofrecer los Servicios
que DISIELI planea brindar, la diferencia que nos marcara sera la conjugacion de
Ingenieros Eléctricos y en Computacion que uniremos nuestros conocimientos y
esfuerzos para satisfacer las necesidades de estos dos sectores y asi ofrecer un
servicio de calidad con valor agregado pues nos especializaremos en la atencion
personalizada a nuestros clientes de forma que ellos se sientan satisfechos con
nuestro trabajo y asi nos daremos a conocer en el Mercado, ya que un cliente bien
atendido siempre hablara bien tanto de nosotros como de nuestro trabajo y de
esta manera nos podra recomendar con sus colegas, familiares y amigos y poco a
poco iremos formando la imagen de nuestra Empresa basada en la calidad y el
servicio al cliente.

Nuestros clientes quieren un servicio de calidad, que les garantice seguridad y
confort a un precio justo y atencion personalizada en el momento y en el sitio que
lo requieran.

13
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Nuestros servicios seran brindados a todas aquellas grandes, medianas vy
pequenas empresas asi como proyectos de urbanizaciones que estan ubicadas en
la region del Pacifico de nuestro pais.

3.1 NUESTRO MERCADO META
Empresas Comerciales:
¥ Supermercados.
s Hoteles.
*» Empresas Constructoras.
+ Hospitales
s Ministerios Gubernamentales
% Bancos
¢ Centros Comerciales
« Universidades
% Casinos
+» Agencia Aduaneras
% Telecomunicaciones
Empresas Industriales:
% Zonas Francas
+» Procesadoras de Alimentos
* Mataderos
¢ Ingenios
Sector Residencial:

% Repartos y Residenciales

14
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La naturaleza de este Plan de Negocio es de clientela cautiva, que significa un
segmento de mercado necesitado de los servicios que se brindan en este plan.
Uno de los supuestos validos, entre otros, que lo justifican, es que la mayoria de
las instalaciones eléctricas en las edificaciones se han ido incrementando
dependiendo del crecimiento de la demanda de energia en las mismas; desde alli
surge la necesidad de efectuar el servicio de diagnostico y balance de carga para
evitar averias y siniestros.

Esta situacion se da tanto para las edificaciones que se construyen debidamente
de acuerdo a un disefo calculado, como a las que se van construyendo anexando
sobre la marcha los ambientes nuevos que necesitan para su funcionamiento o
aquellas que se construyen artesanalmente sin ninguna base de diseno.

Dada la situacion economica del pais, en donde el desempleo obliga a los
profesionales a dedicarse a diferentes actividades productivas de naturaleza
privada, surgen iniciativas empresariales micro y medianas, que se instalan con
poco y/o escaso presupuesto y que comienzan a funcionar con instalaciones y/o
locales no adecuados, los que van modificando de acuerdo a las necesidades y
las limitaciones de recursos; este tipo de edificaciones y locales son mas que los
que se construyen con el debido diseno. Esto provoca tener sistemas eléctricos
deficientes que necesitan de nuestros servicios para convertirse en adecuados y
Seguros.

Si bien es cierto que todo Plan de Negocio y/o Proyecto de Empresa requiere de
un Estudio de Mercado en toda regla para tener el correcto Diagnostico del
Segmento de Mercado a atender y la Factibilidad resultante de este Estudio; el
desarrollo de éste, presupone la operacion de diversas actividades, como la
investigacion tanto de la clientela como de la competencia, el uso de todas las
herramientas estadisticas para evaluacion de resultados y el analisis del macro y
micro ambiente para tener el FODA del segmento y del plan. Todo esto es el curso
cientifico que debe tener todo proyecto, para asegurar la factibilidad del mismo.

En nuestro caso planteado, dada la naturaleza cautiva de la clientela y que se
trata de un Caso Académico, no ha sido necesario desarrollar todo este proceso
cientifico, sino que se han recopilado los datos de una manera mas general con
informacion secundaria, pero acorde a la realidad promedio del segmento de
mercado a atender y basados en presupuestos bien calculados de los trabajos y
servicios ofertados y lo que es mas importante basados en la realidad econémica
y financiera de la banca e instituciones financieras del pais.
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Todo esto nos permite afirmar que los datos y conclusiones de este plan cuentan
con una precision de aproximadamente un 90% lo que le da una validez suficiente.
Si se llegara a la fase de implementacion bastaria desarrollar las actividades de
investigacion necesarias para la validacion y afinamiento de cifras, que
probablemente nos daria una pequena variacion.

3.2 NUESTRA COMPETENCIA EN EL MERCADO
+** Instalaciones Eléctricas Montano
% Proyectos Eléctricos S.A.

*+ RAMEN Electric.

*» Servicios Eléctricos Generales S.A.
% SINTELSA

“+ Rivera Ingeniero S.A.

*» Lopez Ingenieros S.A.

<+ Electro Consultorias S.A.

+ Electromecanica Especializada

< ELECSA

< TESA

s+ Electrix S.A

A continuacion presentamos una tabla donde detallamos las tres empresas con
mayor influencia y cuota de mercado en el sector de Disefo y Construccion de
sistemas eléctricos e informaticos. Es importante mencionar que dichas empresas
fueron seleccionadas con el objetivo que nos sirvan como punto de referencia en
el sector.
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3.3 Comportamiento del Producto Interno Bruto en los ultimos 10 afos.

Analizaremos el PIB para que en relacién a éste logremos proyectar nuestra
demanda en un horizonte temporal de 5 afnos.

Hicataqua - Producto Inteine Biuto (PIB} (miles de millones %)

gl

AN\

14

10
2000 2001 200 ZO0O3 2004 2005 2006 2007 2008 2009

Ano

Tomado de http://www.indexmundi.com/g/g.aspx

Afo [Producto Interno Bruto (PIB) (miles de millones $)
2000 (P
2007 12 1
2002 123
2003 128
2004 116
2005 12.34
2006 161
2007 17 33
2008 16.17
2009 1576
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Producto Interno Bruto-Tasa de Crecimiento Anual

2.608%

Para calcular el porcentaje del crecimiento del Producto Interno Bruto PIB
aplicamos la siguiente formula:

1
I' \ y—1
| ¥y
r=|—| -1
A
Donde,

r = Tasa de Crecimiento
V¢ = Valor final de la serie
V, = Valor inicial de la serie

n= Numero de observaciones.
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Como eje fundamental de nuestro plan de negocios hemos realizado una
proyeccion de nuestra demanda partiendo del 2010 al 2014, esto con el objetivo
de cuantificar nuestra cuota y por lo tanto nuestro flujo de ingresos, ademas que
determinara nuestro grado de participacion en un horizonte temporal a cuatro
anos. Esta informacion repercutira de manera directa en los estados financieros
proyectados y nos permitira conocer el nivel de rentabilidad de nuestra empresa.

Las tablas donde se reflejan las proyecciones, sus cantidades estan expresadas
en unidades, cuyo incremento parte del crecimiento del 2.608% anual del PIB,
por lo tanto podemos partir del ano 2010 como inicio de operaciones logrando
observar un aumento de unidades por cada cliente.

Segun los datos detallados podemos concluir que nuestra empresa a pesar de ser
nueva en operaciones en el mercado, tenemos la oportunidad de fidelizar una
pequena cuota y posicionarnos en forma segura.

El método utilizado para hacerlo los calculos proyectados fueron basados de la
siguiente manera:

+ Identificar y cuantificar el potencial del mercado (clientes) que demanden los
servicios que nosotros ofrecemos.

* Identificar el lider y los principales competidores del mercado.

*» Estudiar los servicios que hay en comun entre nuestra empresa y la
competencia.

Partiendo de la informacion antes descrita hemos realizado una proyeccion de
ingresos basada en un 2.7% del monto total del nicho de mercado, dicho
porcentaje lo hemos definido ya que consideramos que nuestra empresa es nueva
y acorde a nuestra capacidad instalada.
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CAPITULO IV
PLAN DE MERCADEO

El objetivo de este plan de mercadeo es el de establecer un sistema de
informacion del servicio a brindar para que realmente supla la necesidad de
nuestros clientes; es decir, nuestra meta principal es que nuestros clientes
consideren seriamente nuestros meéritos para brindarles nuestra asistencia o
servicio.

Es dificil convencer a las personas de que abandonen aquello a lo que estan
acostumbrados, o con lo que se sienten comodos, Un cliente potencial que esta
interesado en un determinado servicio, lo primero que hace es ver lo que ofrecen
las empresas bien establecidas y conocidas, es por esto que como empresa
nueva debemos desarrollar un plan de mercadeo que nos lleve al éxito para poder
consolidarnos en el campo eléctrico e informatico.

Nuestra empresa pretendera ofrecer servicios menos caros, mas flexibles, mas
comodos, mas rapidos, mas seguros, mas atractivos; todo esto para satisfacer las
necesidades de nuestros clientes y lograr su preferencia por encima de la
competencia.

Prestaremos nuestra técnica y mano de obra altamente calificada para la
realizacion de un sistema eléctrico residencial, comercial e industrial, como bien lo
indica sus nombres estas instalaciones se especializan en dar confort y seguridad
a la complacencia de nuestras necesidades. Nuestros servicios se componen de
técnicos de campo que realizan trabajos de diseno y montaje.

Contratar estos servicios garantizara al cliente que su nuevo sistema eléctrico
cumpla con todas las normas de construccidn que estipula nuestro Codigo de
Instalaciones Eléctricas CIEN, implementando nueva tecnologia de construccion y
materiales, contribuyendo a preservar el medio ambiente y ser el mas adecuado
para las necesidades que se desean cumplir.

El uso de la energia eléctrica es esencial para las aplicaciones diarias de nuestras
vidas, sin embargo el uso inadecuado y mal manejo de este elemento puede ser
fatal, muchas muertes son originadas por choques eléctricos producidos por una
anomalia en el sistema eléctrico, malas conexiones, conductores en mal estado o
un mal diseno.
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En este mundo diverso se deben adoptar las medidas necesarias para que la
utilizacion o presencia de la energia eléctrica en los lugares de trabajo no se
deriven riesgos para la salud y seguridad de los trabajadores. Por lo tanto nuestra
empresa dispondra con todos los conocimientos y técnicas en el disefio y montaje
de los sistemas eléctricos previendo asi los riesgos de muertes por cortocircuitos
siendo nuestro principal objetivo.

En lo que respecta a las redes de computadoras, nos especializaremos en
ambos tipos de conexiones: conexiones fisicas, que permiten a los ordenadores
transmitir y recibir sefales directamente y las conexiones logicas o virtuales, que
permiten intercambiar informacion a las aplicaciones informaticas. Todo esto con
el objetivo de comunicar, solucionar problemasy aprovechar al maximo los
sistemas que nos ayudan a manipular la informacion.
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4.1 DESCRIPCION DEL SERVICIO.

Como hemos mencionado DISIELI es una empresa que brinda un servicio de
soluciones integrales incorporando dos unidades estratégicas de negocios (UEN)
la cual esta enfocada principalmente en disefo e instalacion de sistemas eléctricos
y para ampliar el abanico de servicios a nuestros clientes integraremos el disefo e
instalacion de redes informaticas.

A continuacion nuestros servicios a ofrecer seran:

4.1.1 BANCO DE COMPENSACION.

Con el creciente costo de la energia, se hace cada vez mas importante el
tener control correcto de los parametros de los sistemas eléctricos.

Los bancos de compensacion se diseharon para controlar la energia
reactiva del sistema eléctrico y cada una de las partes que lo componen. La
correccion del factor de potencia, da mayor eficiencia eléctrica al sistema y
el costo de facturacion disminuye sustancialmente.

Por este motivo las companias electrificadoras penalizan por medio de las
tarifas de energia cuando el Fp esta debajo de cierto valor y esto se corrige
con un banco de compensacion.

Aplicaciones.

< Control de la energia reactiva en industrias, agro-industrias, etc.
<+ Compensacién de reactiva en motores.

Beneficios:

<+ Prevencién a penalizaciones de las empresas de energia.

% Disminucion de costos de facturacion eléctrica.

% Condensadores de tipo modular de alta calidad, secos, auto cicatrizantes,
protegidos en caso de falla interna, con resistencias de descarga

% Control electronico y el mejor producto, servicio y garantia.

41



UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA

N . B W S
il o (i g Temloga

L

41.2 DISENO DE SISTEMAS ELECTRICOS RESIDENCIALES,
COMERCIALES E INDUSTRIALES.

El papel de Disenar sistemas de Sistemas eléctricas Residenciales,
Comerciales e Industriales es desarrollar métodos para procesar datos y
calculos que nos permiten llegar a avances en el desarrollo de las redes
tomando en consideracion el incremento en el consumo conservando al
mismo tiempo una buena calidad del servicio suministrado al menor costo
posible.

4.1.3 INSTALACIONES DE SISTEMAS ELECTRICOS RESIDENCIALES,
COMERCIALES E INDUSTRIALES.

Las instalaciones eléctricas por muy sencillas o complejas que parezcan, es
el medio mediante el cual los hogares y las industrias se abastecen de
energia eléctrica para el funcionamiento de los aparatos domésticos o
industriales respectivamente. Es por ello que una instalacion eléctrica
amerita de un buen disenador y un técnico calificado para instalar los
componentes del sistema.

4.1.4 DISENO E INSTALACIONES DE SISTEMAS DE PROTECCION A
TIERRA.

Para disenar sistemas de tierra se requiere de conceptos tradicionales, pero
su aplicacion puede ser muy compleja. El proposito de aterrizar los
sistemas eléctricos es para limitar cualquier voltaje elevado que pueda
resultar de rayos, fendmenos de induccion o de contactos no intencionales
con cables de voltajes mas altos.

4.1.5 CONSULTORIA ENERGETICA.

Una Consultoria Energética es un procedimiento sistematico para obtener
un oOptimo conocimiento del perfil de los consumos energeticos en una
instalacién, identificando y valorando las posibilidades de ahorro de energia
desde el punto de vista técnico y econdémico.

Objetivos de una Consultoria Energética.
+» Obtener un conocimiento fiable de los consumos energéticos

%+ |dentificar donde y como se consume la energia y los factores que
afectan a su consumo
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Optimizar el suministro de energia.

Mejorar la contratacion de la energia eléctrica y los combustibles
Identificar el coste energético

Detectar y evaluar las oportunidades de ahorro y de mejora de la
Eficiencia Energética

Eliminar las pérdidas energéticas

Maximizar la eficiencia de la instalacion

Reducir las emisiones por unidad de produccion

Evaluar las oportunidades de diversificacion de la energia y su
repercusion en coste energetico

Analizar la posibilidad de utilizar energias renovables

Beneficios de una Consultoria Energética.

-
e ... *e

41.6

Reduccion de los costes energéticos mediante la optimizacion de los
consumos energeticos

Aumento de la vida util de los equipos

Aumento de la competitividad

Mejora de la imagen corporativa por la contribucion al cuidado del
medio ambiente

Acceso a ayudas publicas por la realizacion de Estudios Energéticos

DISENO E INSTALACION DE REDES DE COMPUTADORAS.

Las redes informaticas estan formadas por conexiones entre grupos de

computadoras y dispositivos asociados que permiten a los usuarios la

transferencia electronica de informacion, incrementando de esta manera la

eficiencia y productividad de las personas. DISIELI| se especializara en los
dos tipos de conexiones: conexiones fisicas y las conexiones logicas.
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4.2 PRECIOS

A continuacion presentamos precios bases para la ejecucion de

trabajos por parte de la empresa DISIELI.

PRECIOS DE SERVICIOS EN MANO DE OBRA
VALOR
. UNITARIO

ITEM | DESCRIPCION Us$

CALCULO, FABRICACION E INSTALACION DE
1 BANCO DE COMPENSACION. 2,000.00
2 DISENOS DE SISTEMAS ELECTRICOS (M?) 3.00
3 INTALACIONES ELECTRICAS
31 | ACOMETIDA 80.00
3.2 | INSTALAR, ARMAR Y ROTULAR PANEL ELECTRICO 175.00

CANALIZAR Y ALAMBRAR CIRCUITO  DE
3.3 | ALIMENTACION 20.00
3.4 | INSTALAR LAMPARAS DE INTERIOR 20.00
3.5 | INSTALAR LAMPARAS PARA EXTERIOR 35.00
3.6 | INSTALAR TOMACORRIENTE 120/240V Monofasico 20.00
3.7 | INSTALAR TOMACORRIENTE 240 TRIFASICO 30.00
4 DISENOS E INSTALACION DE SISTEMAS DE TIERRA
41 | INSTALACION DE PARARRAYOS 300.00
4.2 | INSTALACION DE RED SOTERRADA (ML) 10.00
4.3 | INSTALACION DE ELECTRODOS SOTERRADOS 100.00
5 CONSULTORIA ENERGETICA 1,500.00
6 REDES DE COMPUTADORAS
6.1 | DISENO DE TOPOLOGIA DE RED (M?) 2.00
6.2 | REINGENIERIA DE REDES 1200.00

INSTALACION FISICA DE REDES (UTP-COAXIAL-
6.3 | FIBRA OPTICA) POR METROS LINEALES 20.00

CONFIGURACION DE ROUTER Y SERVIDORES
6.4 | WINDOWS 400.00
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4.3 ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD:

“ Publicarnos en paginas amarillas en la seccion de Ingenieria e
Instalaciones Eléctricas.

“ Rotular toda la flota de vehiculos.

¢ Uniformar con logotipo todo el personal de trabajo.

¢ Participar en la ferias de construccion del area eléctrica.
<+ Patrocinar Ferias de construccion en el area eléctrica.

<+ Afiliacion de revistas de circulacion nacional referidas a la
construccion del area eléctrica.

% Desarrollo de una pagina Web.

< Asociaciones con Ferreterias: Al contratar nuestros servicios
daremos al cliente un bono de descuento en las ferreterias
asociadas.
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CAPITULO V
PLAN DE ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

La gestion correcta de todos los elementos humanos involucrados en los procesos
administrativos-operativos es uno de las componentes esenciales de nuestra
empresa, de esta manera podemos garantizar que los resultados cualitativos y
cuantitativos proyectados puedan ser alcanzados sin mayores inconvenientes,
para lograr esto, a continuacion desarrollaremos un plan de organizaciéon de

nuestros recursos humanos.
5.1Determinacion del sistema de organizacion.

Hemos decidido implementar en forma integral un Nivel Institucional, es decir un
nivel jerarquico de direccion. Cada uno de los elementos humanos involucrados
en los procesos administrativos tiene poder de decision, relacionado a las
funciones asignadas, asi de forma dinamica la empresa tiene una ventaja
competitiva de cara al cumplimiento de los objetivos planteados. El objetivo es que
cada trabajador desde su puesto de trabajo sea capaz de resolver en forma
correcta y eficiente cualquier problema e inconveniente, sobre todo cuando son

planteados por parte de nuestros clientes.
5.2 Determinacion del estilo de administracion.

Implementaremos un estilo de administracion enfocado en la participacion de
grupos que consiste en crear un ambiente laboral de completa confianza, en el
cual todos nuestros colaboradores se sientan en libertad para actuar en equipo,
estableciendo asi actitudes positivas e ideas constructivas, exista participacion y
vinculacion grupal, de manera que todos los colaboradores sientan

responsabilidad en todos los niveles de la empresa.

Estamos seguros que con este estilo de administracion la productividad sera alta,

existan buenas relaciones laborales y se obtenga una elevada rentabilidad.
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5.3 Planeamiento de Recursos Humanos.

5.3.1 Cantidad RRHH.

Habiendo analizado nuestros clientes objetivo y segmento de mercado con su
respectivo analisis de consumo, tomamos la decision de contratar el siguiente
personal.

+ 1 Gerente Departamento presupuesto y ejecucion sistemas eléctricos.
* 1 Gerente Administrativo y Operaciones.

+ 1 Técnico A en Redes.

<+ 1 Técnico A en sistemas eléctricos.

<+ 1 Asistente Administrativo.

<+ 2 Técnicos B en sistemas eléctricos.

s+ 2 Técnicos C en sistemas eléctricos.

5.3.2 Calidad RRHH.

Gerente Departamento presupuesto y ejecucion sistemas eléctricos.

+*e

< Nivel de Academico minimo Ingenieria Eléctrica.

*
Xe

Capacidad de motivacion para dirigir.

*,

*
X4

Capacidad de comunicacién.

L)

+» Capacidad de escucha.
% Espiritu de observacion.

+ Integridad moral y ética.
Gerente Administrativo y Operaciones.

% Nivel de Académico minimo Ingenieria en  Computacion,
Telecomunicaciones o carreras afines.

+» Dominio de espafol, inglés.

<+ Capacidad de motivacion para dirigir.

» Capacidad de comunicacion.

<+ Capacidad de escucha
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< Espiritu de observacion.
¢ Integridad moral y ética.

« Espiritu de lucha.

Técnico A en Redes.

*

* Nivel Académico minimo Técnico superior en telecomunicaciones,
certificado como instalador.
++ [niciativa.

*+ Capacidad de trabajo en equipo.
Técnico A en sistemas eléctricos.

< Nivel Académico minimo Técnico superior en sistemas eléctricos de baja
tension.
*

< Iniciativa.
+» Capacidad de trabajo en equipo.

Asistente Administrativo.
< Nivel académico minimo licenciado en administracion de empresas.
% Organizacion.

« Vocacion de servicio al cliente.

< Manejo de paquete Office.

++ Capacidad de trabajo en equipo.

<+ Buena presentacion.

Técnico B y C en sistemas eléctricos.

+ Nivel académico minimo técnico en montaje de sistemas eléctricos.

++ Capacidad de trabajo en equipo.
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5.3.3 Funciones por cada puesto de trabajo.

Gerente Departamento presupuesto y ejecucion sistemas eléctricos.

> Encargado de presupuestos y ofertas.

*+ Supervisar la ejecucion de las obras en sus respectivas localizaciones.

< Transmitir los requerimientos de personal y materiales a la gerencia de
operaciones.

*

*+ Representar a la empresa en reuniones con los clientes.
Gerente Administrativo y Operaciones.

< Efectuar el analisis y la planeacioén financiera.

«+ Transformar la informacién financiera a una forma util para supervisar la
condicion financiera de la empresa.

«+ Controlar el flujo de caja y cuentas de bancos.

% Gestion administrativa de los recursos humanos.

%+ Gestion de abastecimiento y pagos a proveedores.

Técnico A en Redes.

*
L

Responsable de la ejecucion fisica de la obra en el punto asignado.
«»+» Transmitir a su responsable inmediato los requerimientos inmiediatos de la

obra.

*

*» Responsable de los equipos asignados en el punto de trabajo.

»

< Cumplir con el tiempo programado la finalizacion de la obra asignada, de

ser lo contrario informar a su superior los motivos del atraso.
Técnico B en Sistemas Eléctricos.

++ Responsable de la ejecucion fisica de la obra en el punto asignado.
< Transmitir a su responsable inmediato los requerimientos inmiediatos de la
obra.

<+ Responsable de los equipos asignados en el punto de trabajo.
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Cumplir con el tiempo programado la finalizacién de la obra asignada, de

ser lo contrario informar a su superior los motivos del atraso.

Asistente Administrativo.

Atencion personal y telefonica al cliente.

Elaborar y entregar cheques a proveedores.

Controlar la agenda del gerente administrativo.

Gestionar la solicitud de cotizaciones y compras con los proveedores.
Atender a los proveedores.

Abastecer las oficinas con las necesidad basicas.

Gestionar cobros con los clientes.

Técnico B y C en sistemas Eléctricos.

*
L

-
"

Cumplir en tiempo y forma con el trabajo asignado.

Ordenar y limpiar del area de trabajo.

Asistir en lo asignado por el jefe de cuadrilla.

Resguardar y trasladar las herramientas y materiales a los puntos de

trabajo establecidos.
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5.3.4 Tabla de salarios-DISIELI.

NOMBRE DEL PUESTO SALARIO FIJO

MENSUAL.
Gerente Administrativo y Operaciones. 400.00 dolares/mes

Gerente presupuesto y ejecucion sistemas | 400 délares/mes

eléctricos.

Técnico A Redes.‘ | 300 délareslmés

Técnico A Sistemas Eléctricos. 300 dolares/mes

Asistente Administrativo. _ 250 délar.eslmes
| Técnico B y C en sistemas eléctricos_ o 150 délares/mes
L__ |

5.3.5 Desarrollo del RRHH a mediano y largo plazo.

Como un sistema de integracion de los RRHH en nuestra empresa, hemos
decidido implementar de forma integral una estrategia de desarrollo de todo
nuestro capital humano, esta estrategia pretende detectar habilidades laborales y
personales de nuestro equipo de trabajo; partiendo de esto, procurar un desarrollo
de estas habilidades mediante charlas, capacitaciones, y una evaluacion
constante al desempefio. Todo esto con el fin de lograr una estabilidad laboral, la
menor rotacion posible, pero principalmente lograr un crecimiento de las
habilidades y ponerlas en practica en nuestra empresa para obtener un beneficio

compartido.
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5.3.6 Control de Recursos Humanos.

El control del nuestro Recurso humano es estudiado como la ultima etapa del
proceso administrativo y es tan importante como las etapas anteriores, ya que
permite detectar las fallas, asi como establecer los mecanismos para su
correccion, generando un proceso de retroalimentaciéon constante. Un control

siempre reflejara lo obtenido con lo esperado de acuerdo a lo planificado.

Con el desarrollo del presente apartado se pretende analizar de manera clara, la
importancia que tienen las bases de datos en todo el proceso de gerencia del
talento humano, al facilitar la toma de decisiones en situaciones reales que se
presentan en el campo laboral.

Para su desarrollo, el trabajo se divide en 4 partes.

++» Establecimientos de nuestros estandares.
++ Evaluacion de resultados.
++ Correccion.

++ Retroalimentacion.

*
...

Establecimiento de nuestros estandares.

Un estandar es una unidad de medida que sirve como modelo 6 patrén sobre el
cual se efectua el control. Podemos decir que los estandares son los parametros
sobre los cuales medimos el cumplimiento de los objetivos globales de nuestra

empresa e individuales como recurso humano.
Estos estandares enfocados a los recursos humanos tenemos:

Estandares en Cantidad: Numero de nuestros empleados, porcentaje de rotacion

de los mismos, numero de admisiones, indice de accidentes.

Estandares de Calidad: Método de seleccion utilizado y resultados de

entrenamiento, funcionamiento de la evaluacion del desempeno.
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Estandares de Tiempo: Rapidez en la integracion del personal recién admitido;
promedio de permanencia del empleado dentro de nuestra empresa, tiempo de

proceso en las solicitudes de personal.

Estandares de Costo: Costo directo o indirecto de la rotacion del personal, costo
directo e indirecto de los accidentes de trabajo, costos de los beneficios sociales,

costos de los encargos sociales, relacion costo-beneficio de entrenamiento, etc.

De modo general, los estandares permiten la evaluacion y el control mediante la

comparacion con:

Resultados: Cuando la comparacién entre el estandar y la variable, es hecha
después de terminada la operacion; presenta el inconveniente de mostrar los

aciertos y los errores de una operacion ya terminada.

Desempeno: Cuando la comparacion entre el estandar y la variable se hace
paralelamente a la operacion, es decir, cuando la comparacion acompana la
ejecucion de la operacion. Aunque se realiza paralelamente y por lo tanto actual,

la medida se hace sobre una operacién en proceso y aun no terminada.

*+ Evaluacion de los resultados.
Como su nombre lo indica, en esta etapa se van a medir los resultados contra lo
ejecutado, aplicando las unidades de medida, las cuales, deben ser definidas
acorde a los estandares. Para llevar a cabo lo anterior, es necesario apoyarnos de
un sistema de informacion funcional, y para que el proceso de control resulte
efectivo la informacion que obtengamos debe ser totalmente confiable, oportuna, y

que fluya por los canales idoneos de la comunicacion.

++ Retroalimentacion.

Es el proceso mediante el cual, la informacion que se obtiene en el control se
ajusta al sistema administrativo con el paso del tiempo. Dependera mucho de la
calidad de la informacion que se obtenga para que la retroalimentacion fluya de
manera rapida.
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CAPITULO VI

PLAN FINANCIERO

Dentro de nuestro analisis financiero, consideramos los siguientes costos de

nuestro Proyecto.

DISIELI

ANALISIS DE RENTABILIDAD DEL PROYECTO DE INVERSION

La empresa DISIELI se ha constituido con un capital social en délares con
el objetivo de brindar servicios de disefio e instalacion de sistemas
eléctricos e informaticos

25,920

Este proyecto requerird como inversién material un costo estimado en

dolares 25,380
Horizonte temporal de la inversion, en anos ) |5
El gerente y dueno de DISIELI entiende que por las caracteristicas del|20%

negocio y el sector en el que van a operar, es exigible una rentabilidad
financiera del

DISIELI ha estimado la necesidad de negociar y obtener un préstamo a
largo plazo en cuantia de dolares a un costo del 10% anual.

25,380

Costo explici-to de la deuda

10%

Nuestra Empresa dispondra un capital de trabajo mientras genera los
primero ingresos

Hemos determinado este porcentaje de rentabilidad para nuestra empresa,
basado en experiencia personal por ser parte de una empresa familiar que es

exigida por el accionista.
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El impuesto sobre utilidades sera del 30%.

FLUJOS PREVISTOS

Ingresos

Costes variables

Gastos de Personal

I

ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 ano 5
99,500.00 102,094.96 104,757.60 107,489.67 110,293.01
49,511.00 50,802.25 52,127.17 53,486.65 54,881.58
31,380.00 32,198.39 33,038.12 33,899.76 34,783.86

De acuerdo al analisis de Mercado, el establecimiento de los precios de nuestros
servicios y nuestra experiencia en magnitudes de proyectos, hemos estimado de
manera ponderada los ingresos anuales que DISIELI podria obtener, asi como la
proyeccion de ventas futuras tomando como variable la tasa de crecimiento del
Producto Interno Bruto PIB.

Analizaremos la Rentabilidad del proyecto de inversion, evaluando los siguientes

parametros:

e VAN

TREMA
TIR

Conclusiones

Ver Anexos para el detalle de depreciacion, valor de rescate y capital de trabajo.
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6.1 Conclusiones del Plan Financiero:

“ El proyecto es atractivo bajo la perspectiva de un VAN positivo en
cuantia de 91,913.07 con un indice de rentabilidad, TIR de 155%,
por lo tanto es un proyecto rentable.

<+ El proyecto es capaz de cumplir con todas sus obligaciones y
expectativas del inversionista, en el horizonte de tiempo planteado.

% Para este tipo de negocio un flujo de horizonte de tiempo de 5 afos
como el planteado es el mas adecuado, mas alla de eso resultaria
demasiado riesgoso.

*
.¢9

La expectativa de rendimiento del inversionista para este proyecto es
de un 20% lo que se considera una tasa razonable para ganar
mercado.
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CAPITULO VII
PLAN DE CONTINGENCIA

Analizando la situacion de nuestro pais, hemos detectado los principales
riesgos que puede correr nuestro Empresa y las posibles soluciones que
para tratarlos.

Riesgos:
Crecimiento menor del esperado.
Costos mayores de los previstos.

Entrada inesperada y rapida de un competidor con el mismo modelo de
negocio.

Continuidad de la crisis econdmica actual.

Los riesgos mencionados anteriormente son los que pueden afectar
directamente nuestro negocio, por esta razon es necesario incluir medidas
concretas para hacer frente a dichos riesgos, a continuacion planteamos las
estrategias para hacer frente a estos riesgos.

Hacer alianzas estratégicas con empresas del sector, adoptando asi su
modelo de gestion.

Venta de la empresa con todos sus activos a una empresa de un sector
mas potente, de manera que le pueda dar un mayor impulso y poder
salvarla.

Destinar un fondo para invertir (de ser necesario), en una reingenieria de
nuestro modelo de negocio y gestion (nuestro concepto).
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CONCLUSIONES

Este Plan de Negocios es la respuesta necesaria a la problematica
existente de un elevado porcentaje de las instalaciones en Nicaragua,
primordialmente a los tipos de instalaciones comerciales, industriales y
residenciales.

El orden de prelacion de los tipos de instalaciones del grupo meta de
atencion del plan (comerciales, industriales y residenciales), implica la
responsabilidad de garantizar la seguridad en instalaciones que concentren
un mayor numero de personas, con una inversién economica significativa y
que representan incidencia en la matriz productiva del pais.

Los niveles de ingreso esperados dependen en gran medida de este orden
de prelacion siendo inversamente proporcionales al volumen de los trabajos
a ejecutarse en el plan, es decir, con un menor volumen de trabajos en
instalaciones comerciales e industriales se producen mayores ingresos y
los menores ingresos provenientes de los trabajos en las instalaciones
residenciales deberan ser compensados con un mayor volumen de trabajos
a ejecutarse.

Todos los costos calculados para la prestacion de los diferentes trabajos y
servicios vinculan la relacién provechosa de que gastar en resolver la
seguridad eléctrica es una inversion complementaria para garantizar el
costo total de las inversiones, en el entendido, que protege y resuelve,
estas caracteristicas le dan viabilidad al plan.

Lo novedoso del Plan de Negocios es la combinacion de servicios eléctricos
e informaticos que brinda la oportunidad a nuestros clientes de dotar de
seguridad a sus instalaciones a la par de modernizar sus sistemas de
desarrollo, operacién y control.
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RECOMENDACIONES

No basta con tener bien formulado el Plan de Negocios, hace falta una
planificacion detallada de los procesos y actividades de los trabajos vy
servicios ofertados para poner a operar correctamente el plan. Se
recomienda esto para garantizar el funcionamiento del Plan de Negocios
con eficacia y eficiencia, como lo recomienda también Peter Drucker, el
Guru de la Administracion Moderna, quien dice que eficacia es hacer lo
correcto y eficiencia es hacerlo correctamente.

Actualizar con cierta frecuencia el Estudio de Mercado que indica las
necesidades del grupo meta del plan. Lo recomendable seria actualizarlo
anualmente o semestralmente, si se pudiera, para activar las necesidades
de atencion y el marketing a desarrollar, lo que permitiria una mayor
cercania con el cliente.

Una publicidad personalizada es lo recomendable para la captacion de
clientes potenciales, a la vez del desarrollo de una publicidad generalizada
que ponga en conocimiento de todos quienes somos, que hacemos y las
ventajas para preferirnos.

Los Recursos Humanos son el resorte mas importante para la ejecucion
adecuada del Plan de Negocios, por eso se debera mantener la plantilla del
personal inicial el tiempo suficiente para un crecimiento sostenible del plan,
o0 sea, directamente proporcional a los ingresos; a mayor volumen de
trabajo, mas personal.

La vinculacion con la competencia posibilitara la obtencion de subcontratos,
lo que sera un valor agregado del plan, que sumara a la participacion
directa de la contratacion formal con clientes propios la participacion
indirecta a través de subcontratos (que son clientes de otros); esto nos dara
como resultado una mayor participacion y presencia en el mercado.
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ANEXOS

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
PAGO

PRINCIPAL - 5,076.00 5,076.00 5,076.00 5,076.00 5,076.00
INTERESES - 507.60 1,015.20 761.40 507.60 253.80
CUOTA - 5,583.60 6,091.20 5,837.40 5,583.60 5,329.80
SALDO 25,380.00 | 20,304.00 15,228.00 10,152.00 5,076.00 -

VALOR
CONCEPTO US$ 2010 2011 2012 2013 2014 2015
INFRAESTRUCTURAS | - - - - . - -
VEHICULOS 27,000.00|5,400.00 |5,400.00 |5,400.00 |5,400.00 |5,400.00 |5,400.00
MOBILIARIOS 13,300.00 | 665.00 665.00 665.00 665.00 665.00 665.00
INTANGIBLES - - - - - - -
TOTAL 6,065.00 | 6,065.00 |6,065.00 |6,065.00 6,065.00 |6,065.00

}9.310‘00

63




00'LLS'6F | 000V6'E |000V6'E |00 0V6'E | 000¥6°E | 00'0¥6°E [ 00°0¥6°E [ 00°0¥Z'¥ | 00'0¥6°E | 00°0¥6°€ | 00°0¥6°E | 00°G62°E |00°9L0°9 $N IV10L
SOY1S3INIS
vH.1NOD
_ SO¥N93S
00'588°€ 0002 |000zZ€ |000Z¢ |000ZE |000ZE [00°0ZE |000OZE |000ZE |000ZE |00°0ZE |000ZE |00G9E SSNI SOYN93S
000009 00005 |0000S |0000S |0000S |00°00S |0000S |0000S |0000S |0000S |0000S |00°00S |00 00S S37911SNGN0D
00009 B 00°'00€ 00'00€ | SOLNIIWINILNVIN
A SINOIDVHY DY
00006 006, |006. 00'G. 006, |00S. 00'S. 00°S. 006G/ 006, |00G. |00S. |00GL avarigvy.NoD
00'L€2Z ~ loo'lee g3M YNIOVd
00°00S'} o 1000051 | SANOIDVLIOVAYD
00009 000S |000S 0005 000S | 000S 000S | 000S 0005 0005 |000S |000S 00 0S VYNIDIH0
30 SOINDILYY
00°00L°L 0000, |0000L |0000L |0000L |000OL |0OOOOL |000OL |000OL |000OL |0000L |000 00001 avaioiand
0000022 |000S2Z|000SZZ|000S2Z|00052Z|00052Z|00052°Z|00052°Z|00052°Z|00052Z|00052Z|000S2°C|000SZC SVYNIWON
00°S6Y [ Gh [T St Sy % 1% [T Sv [ 0 Sh SVION3OIN
b A SOLSANdWI
00°0¥S [ % G 1% Sv Sp % % SY Sv [ % Sh L13ANY3LNI
00°008°L 000SL |000SI |000SL |000SL |000SL |000SL |[000SL |000SL |00°0GL |00°0OSL |00OOSL |00 0GL ONO4373L
00°009°€ 00'00€ |0000€ |0000E |0000E |0000€ |0000E |000OE |000OE |000OE |00°00E |0000E |00 00E o VINIY |
100°020°L 0068 | 00%G8 0068 |00S8 0068 0068 0068 0068 0068 0068 0068 0068 o VIOY3NT |
00°0¥2 0z 0Z 0z 0z 0z 0Z 0Z 0z 02 0z 0z 0Z vNOV
AVIOL | ZLSIW | LLS3IW [O0LSIW | 6SIW | 8SIW | 2SIW | 9SIW | SSIW | ¥SIW | €SIW | ZSIW | L SIW NOIDdI¥0s3a

(NOIDVY¥3dO 30 O1S3INdNS3dd) SOALLVILSININGY A STTVIINIO SOLSVO




	Page 1

