v

Universidad Intemacional del Ecuador

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

ESCUELA DE MERCADOTECNIA

Trabajo de Titulacion Previo a la Obtencion del Titulo de Mercadotecnia

Plan de negocios para la creacion de una microempresa dedicada a la

comercializacion de equipos tecnolégicos y a brindar servicio técnico.

Daniel Eduardo Amaya Mantilla

Quito, marzo de 2021



Por
Daniel Eduardo Amaya Mantilla
Marzo 2021

Aprobado:
Ing. Christian, E., Davila, L., Mgtr, Tutor
Ing. Sandra, R., Villacis, M., Mgtr. PhD (c), Presidente del Tribunal
Ing. Jefersson, G., Reyes, S., MBA. PhD (c), Miembro del Tribunal
Lcda. Maria, B., Castillo., Mgrt. PhD (c¢), Miembro del Tribunal

Aceptado y Firmado: dia, mes, afio

Ing. Christian, E., Davila, L., Mgtr.

Aceptado y Firmado: dia, mes, afio

Ing. Sandra, R., Villacis, M., Mgtr. PhD (c),

Aceptado y Firmado: dia, mes, afio

Ing. Jefersson, G., Reyes, S., MBA. PhD (c¢),

Aceptado y Firmado: dia, mes, afio

Lcda. Maria, B., Castillo., Mgrt. PhD (¢),

26, Marzo, 2021

Ing. Sandra, R., Villacis, M., Mgtr. PhD (c)
Presidente(a) del Tribunal
Universidad Internacional del Ecuador



Autoria del Trabajo de Titulacion
Yo, Daniel Eduardo Amaya Mantilla, declaro bajo juramento que el trabajo de
titulacion titulado Plan de negocios para la creacion de una microempresa dedicada a la
comercializacion de equipos tecnologicos y a brindar servicio técnico, es de mi autoria y
exclusiva responsabilidad legal y académica; que no ha sido presentado anteriormente para
ningun grado o calificacion profesional, habiéndose citado las fuentes correspondientes y

respetando las disposiciones legales que protegen los derechos de autor vigentes.

F b

Daniel Eduardo Amaya Mantilla

Correo electronico: daamayama@uide.edu.ec



Autorizacion de Derechos de Propiedad Intelectual

Yo, Daniel Eduardo Amaya Mantilla, en calidad de autor del trabajo de
investigacion titulado Plan de negocios para la creacion de una microempresa dedicada
a la comercializacion de equipos tecnolégicos y a brindar servicio técnico, autorizo a la
Universidad Internacional del Ecuador (UIDE) para hacer uso de todos los contenidos que
me pertenecen o de parte de los que contiene esta obra, con fines estrictamente académicos
o de investigacion. Los derechos que como autor me corresponden, lo establecido en los
articulos 5, 6, 8, 19 y demas pertinentes de la Ley de Propiedad Intelectual y su
Reglamento en Ecuador.

D. M. Quito, Marzo de 2021

;{/"f_ s
i / / \ /
(= e
— =
4

Daniel Eduardo Amaya Mantilla

Correo electronico: daamayama@uide.edu.ec



Dedicatoria

A mi madre, que fue, es y serd el pilar fundamental en mi vida, le dedico este logro
y todo mi esfuerzo, ya que gracias a ella eh podido cumplir todas y cada una de las etapas de
mi vida, a ella, todo el agradecimiento y respeto.

Gracias mama, esto es para ti.

A mi padre, que también es participe de esto, porque sé que desde el cielo siempre
me ha cuidado y ha protegido, y sobre todo me ha dado fuerzas para continuar ante su
ausencia.

A mis hermanos Andrés y Santi, que son los primeros amigos que tuve en la vida, a ustedes
porque de alguna u otra forma, este logro es parte suya también.

A mis queridos sobrinos, Dilan, Danna, Julian y Thais, que son los seres que han
traido tanta felicidad en cada uno de mis dias.

En general, este logro va dedicado a toda mi familia y amigos, que me apoyaron y aportaron
su granito de arena para poder lograr el objetivo.

A todos ustedes, muchas gracias.



Agradecimiento

Agradezco principalmente a mi madre, que a lo largo de mi vida me ha ensefiado a
no desfallecer ni a rendirme ante las adversidades que se presentan a diario, a ella, que, con
su amor y paciencia, ha sabido apoyarme incondicionalmente a lo largo de toda mi vida.
Agradezco por su confianza, que sin duda fue el pilar fundamental para culminar este
proceso, y ha sido quien siempre me ha motivado a cumplir mis metas.
A ella, que su ayuda nunca falto, en las cosas mas minimas siempre estuvo preocupada e
interesada en que pueda culminar mis estudios con éxito.
A mi padre, que, aunque esta ausente fisicamente (+), siempre lo he sentido presente y sé
que estara orgulloso de la persona en que me he convertido.
A mi hermano Andrés, por ser un gran amigo para mi, por su apoyo, comprension y consejos
que me han ayudado a culminar esta etapa.
A mi hermano Santi, que de alguna u otra manera también hizo parte de este logro.
A toda mi familia en general, que siempre estuvieron pendientes de que pueda lograr este
tan anhelado titulo.
Finalmente, a todos y cada uno de mis profesores a lo largo de la carrera, especialmente al
Mgtr. Christian Davila que siempre estuvo atento ante cualquier necesidad mia, y que con

su ayuda se pudo desarrollar con éxito este trabajo.



Resumen Ejecutivo

La presente investigacion desarrolla un plan de negocios para la creacion de una
microempresa dedicada a la comercializacion de equipos tecnoldgicos y a brindar servicio
técnico, con el método descriptivo y sus enfoques cualitativo y cuantitativo se pudo
obtener datos necesarios para determinar el diagnostico, estructura, organizacion y
financiamiento de la empresa.

Se lleg6 a desarrollar un diagnéstico del mercado en cuanto a la oferta y la demanda
existente, donde se identifica como estrategia, plantear estrategias de publicidad, innovar
en la pagina web para compras en linea, adquirir nuevos productos e innovar, capacitar al
personal para una asesoria completa. Ademas, el producto y servicio ingresara al mercado
asegurando la calidad del nuevo producto, los precios se daran de acuerdo al mercado y
competencia, mientras que, en la etapa de crecimiento, se fortalecera en la calidad del
producto y servicio técnico con un precio accesible al cliente, aumento de la distribucion
del producto, la empresa debe generar una venta considerable, los precios en esta etapa se
mantienen. En el andlisis financiero se determina un plan de negocios factible, con un
VAN de $160.106 y un TIR de 51.87%, basandonos en una tasa de descuento de 9,32%.
Al final se plantean las conclusiones, recomendaciones y limitaciones que ayudaran a
clarificar mejor el tema de estudio.

Palabras claves: Plan de Negocios, Microempresa, Comercializacion, Tecnologia,

Servicio Técnico.



Abstract

This research develops a business plan for the creation of a microenterprise
dedicated to the commercialization of technological equipment and to provide technical
service, with the descriptive method and its qualitative and quantitative approaches, it was
possible to obtain the necessary data to determine the diagnosis, structure, organization and
financing of the company.

A diagnosis of the market was developed in terms of existing supply and demand,
where it is identified as a strategy, propose advertising strategies, innovate on the website
for online purchases, acquire new products and innovate, train staff for a full advice. In
addition, the product and service will enter the market ensuring the quality of the new
product, prices will be given according to the market and competition, while, in the growth
stage, the quality of the product and technical service will be strengthened with an
accessible price to the customer, increased product distribution, the company must generate
a considerable sale, prices at this stage are maintained. The financial analysis determines a
feasible business plan, with a NPV of $ 160.106 and IRR of 51,87%, with a TMAR of
9,32% At the end the conclusions, recommendations and limitations are raised that will
help to better clarify the subject of study.

Keywords: Business Plan, Microenterprise, Marketing, Technology, Technical Service.
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Capitulo 1: Introduccion

Segun el estudio Vision Pymes 2018, que es realizado por Brother International
Corporation, el 46% de gerentes y duefios de Pymes mantienen grandes expectativas sobre
el desarrollo del sector tecnologico en 2017 y que ha mejorado su venta en 2018 (Brother
International Corporation 2018). Pese a estas perspectivas de crecimiento, se debe tener en
cuenta que de todas las pequenas y medianas empresas que se crean en paises en vias de
desarrollo, entre el 50% y el 75% cierran dentro de los primeros tres afos, segun la CEPAL
(Correa, Leiva, & Stumpo, 2018).

En los ultimos afios, cada vez mas personas apuestan por iniciar sus propios
negocios, sea para lograr independencia financiera o alcanzar estabilidad econémica. De
acuerdo al reporte anual Global Entrepreneurship Monitor, cerca de 3 millones de adultos
han iniciado un negocio en los ultimos 42 meses (equivalente al 29.6% de la poblacion)
(Lasio, Ordenana, Samaniego, & Izquierdo, 2017).

En el Ecuador, segtn el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2020) existen
alrededor de 90.51% microempresas, seguido del 7.51% de pequenas empresas, apenas el
0,46% representan a grandes empresas. Se puede determinar que, en su mayoria, existen un
gran numero de microempresas, de las cuales el 40.59% corresponde al Sector de Servicios

y el 36.62% al Comercio.
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Figura 1. Indicadores totales de empresas.

Tomado de: “Encuesta de Superficie y Produccion Agropecuaria ESPAC” Instituto
Ecuatoriano de Estadisticas y Censos, 2017, Quito

El sector de servicio y comercio son las de mayor actividad econdmica en el pais,
seguido de agricultura y ganaderia segun datos proporcionados por el INEC. La provincia
de Pichincha concentra el 23.8% de actividad Econdmica, seguido del Guayas con 19.1%.

Respecto a las empresas que ofrecen servicios y comercializacion de equipos
tecnologicos, indica que, “en los ultimos tres afios, Ecuador mejord su posicionamiento en
el indice de disponibilidad de tecnologia en red y registra un mejor rendimiento en cuanto a
telefonia y servicios de acceso a Internet” (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,
2020).

En la actualidad, existen empresas pymes que con el desarrollo de la tecnologia se
ven obligadas a actualizar e implementar en sus negocios equipos tecnologicos que
faciliten al consumidor el servicio o producto que ofrecen.

Considerando que el mercado de aparatos tecnoldgicos tiene buen crecimiento, y

que cada vez mas personas buscan adquirirlos e innovar, se prevé que el abrir una tienda



encargada de este mercado tendra buen resultado. Las Pymes tienen mejores perspectivas

en cuanto a crecimiento econémico.

Objetivos

Objetivo general

Desarrollar un plan de negocios para la creacion de una microempresa en el centro-
norte de Quito, afio 2020, dedicada a la comercializacion de equipos tecnologicos

(computadores, tablets, celulares y accesorios) y a la prestacion de servicio técnico.

Objetivos especificos

1. Realizar un diagndstico situacional con respecto a los factores tanto internos
como externos para la creacion de una microempresa dedicada a la
comercializacioén de equipos tecnologicos y a brindar servicio técnico.

2. Desarrollar un analisis de investigacion de mercado para el estudio de la
viabilidad del proyecto.

3. Efectuar un estudio técnico sobre la infraestructura, los recursos y posibles
impactos de éxitos del plan de negocios.

4. Establecer una propuesta estratégica para la aplicacion del plan de negocios
que permita el fortalecimiento de los procesos y brinde garantias de
supervivencia en el mercado.

5. Determinar un estudio financiero que brinde informacion de factibilidad y

rentabilidad del proyecto.



Justificacion

La globalizacion ha cambiado formas de vida, y con las nuevas tecnologias que se
dieron a partir de la Revolucion Industrial, las empresas adquieren modelos diferentes en el
desarrollo de su actividad econdmica, es donde, estas deben estar constantemente
actualizadas para sobrevivir en el mercado, por ende, el 68% de pymes ecuatorianas cuenta
con ordenadores, el 82% tiene Internet y el 99% accede a la red de banda ancha.

El desarrollar un plan de negocios para la creacion de una microempresa que brinda
servicios y comercializacion de equipos tecnoldgicos permitird la viabilidad y mejora de
estrategias, al igual que el reconocimiento de acciones propicias que permitiran la venta del
negocio, asi como definir los segmentos y mercado objetivo, ademads de fidelizar clientes y
posicionar la empresa en el mercado.

En el Ecuador se han creado varios negocios, pequefios o grandes, encargados de
comercializar equipos tecnologicos y brindar servicio técnico. Pero, asi como cada dia
surgen nuevos, otros han cerrado.

Por tal motivo se plantea el uso del Diagrama de Ishikawa, conocido también como
Diagrama de espina de pescado, para identificar las causas por las cuales hay poca
permanencia en el mercado de empresas que comercializan equipos tecnoldgicos y de esta
manera plasmar estrategias y evitar que se cometan este tipo de errores en el negocio
propuesto. Se identifica el problema central y se identifican los problemas secundarios que

requieren solucion.



Método Mano de Obra Medidas

Datos mal registrados Personal no calificado Mal registro compra-venta
e

Atencion Deficients Faita de supervision Ausencia de mejora continua
e —_— —_—

Demoras en reparaciones Falta de seku imiento Falta registro de uso de insumos
_— e s —_—

Ineficiente manejo de finanzas Falta de capacitacion Falta registro clientes atendidos
— e ———

Accesorios baja calidad Competencia excesiva Falta de herramientas
— S — ————————

Herramientas baja calidad Bajos predios competencia Falta de mostradores modernos
_— —_— —_—
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Repuestos baja calidad Desorden bodega y wller Equipos obsolatos
———————— R EE—. —_—

Espacios reducidos pam clientes
—————

Material Entorno Maquinaria

Figura 2. Diagrama de Ishikawa.
Tomado de: Evaluacion del diagrama de Ishikawa por medio del algoritmo difuso, Aguirre
et al., 2014, Ambiental y Alimentario.

Es importante indicar que, un plan de negocios ayuda a determinar estrategias
propicias a la realidad social en la que estd inmerso el ptublico objetivo de la empresa,
porque permite descubrir todos los elementos que rodean, intuir las oportunidades y
amenazas en el mercado (Sainz, 2010). Por tal motivo se plantea este plan previo a la
creacion de esta microempresa que permita conocer el estado del mercado, la realidad
nacional y mundial, entre otros aspectos para poder establecer estrategias de accion para

captar mas clientes, generar mas ventas y consolidar el negocio.

Analisis Del Medio (Contexto)

Diagnostico del nivel internacional

Durante las tltimas décadas, los avances tecnoldgicos se han acelerado. Nuevas
herramientas, nuevos sistemas con mas funciones y aplicaciones; asi como mas portables y

comodos. Gracias a Internet, como al resto de medios de comunicacion, estos productos y



servicios se dan a conocer de manera masiva y despiertan el interés en usuarios de todo el
mundo que desean adquirirlos.

Segtin los datos proporcionados por la 11° edicion del Indice Mundial de
innovacion, la economia mas innovadora pertenece a Suiza, seguida por Paises Bajos y
Suecia. En esta lista figuran grandes exponentes como Estados Unidos en sexto lugar,
Finlandia en séptimo, Alemania en noveno, Japon en decimotercero, China en
decimoséptimo y Australia en vigésimo lugar. Esta clasificacion considera 80 indicadores
tales como: indices de presentacion de solicitudes de derechos de propiedad intelectual,
creacion de aplicaciones moviles, gasto en educacion y publicaciones cientificas y técnicas
(Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual, 2018). En esta lista, a excepcion de
Estados Unidos y Canada, el resto de paises que destacan entre las 20 primeras posiciones
no pertenecen al continente americano, un dato a considerar.

Una de las economias mas innovadoras en América Latina, después de Chile, es la
de Costa Rica. Esta nacion, que destaco en la década de los 90 por la fabricacion de
microchips; ahora exporta servicios y tecnologia avanzada. La estabilidad social y politica,
asi como la ubicacion geografica, hacen de este pais un socio clave para que empresas
importantes como Microsoft, HP, Google o Amazon abran sus puertas en este territorio.
Hace aproximadamente treinta afios se dio la apertura comercial de este pais que pretende
atraer mayor inversion extranjera, crear nuevas empresas tecnologicas y exportar productos
con valor agregado y no solo materia prima. Costa Rica ha firmado cerca de 50 acuerdos
de libre comercio, invierte el 8% del PIB en educacion y los fondos que antes eran
destinados a las Fuerzas Armadas, ahora se utilizan para investigacion y desarrollo (Barria,

2019). De esta manera se comprende como Europa y los paises norteamericanos son las



cunas del desarrollo tecnoldgico. Estas innovaciones son conocidas gracias a la
globalizacion y despiertan mas el interés en miles de personas a nivel mundial. Sin
embargo, la mayoria de paises latinoamericanos no han podido destacar en ambitos
tecnoldgicos, por tanto, es importante la apertura comercial para que lleguen mas
productos tecnologicos o puedan abrirse empresas que incidan en el crecimiento del pais y
puedan generar planes de educacion.

Varios paises han intentado replicar el modelo de Silicon Valley. Este centro esta
constituido por grandes empresas tecnologicas como Apple o Google, universidades,
incubadoras de empresas, inversionistas e innovadores que presentan ideas para crear su
propia empresa. Este modelo he permitido un desarrollo importante en los ultimos afios.
Gracias a Silicon Valley, la actual sociedad del conocimiento ha presentado y demostrado
grandes capacidades de creatividad, desarrollo tecnolégico, dinamismo innovador y
riqueza (Medellin, 2016).

Entre los proyectos, similares a Silicon Valley que se han creado en diversos paises,
se tiene a Tel Aviv en Israel donde se registran cerca de 4 000 startups que investigan
sobre biotecnologia, ingenieria, bioquimica o farmacologia. Existe Zhongguancun en
China donde antes se copiaban modelos tecnoldgicos de otros paises, pero ahora apuestan
por innovar en teléfonos moviles. Se considera también el caso de Bangalore en India.
Varios de los mas importantes innovadores de este pais se mudaron a Silicon Valley, pero
ahora esta nacion apuesta por mantenerlos dentro del pais y desarrollar nuevas empresas.
En América Latina el mas llamativo es Startup Chile que aloja proyectos de toda la region

y ofrece ventajas fiscales a empresarios extranjeros (Otto, 2015).



Son varios los paises que intentan avanzar en el ambito tecnolédgico, sea por el
permitir que empresas transnacionales tecnoldgicas operen en sus territorios o auspiciando
programas de innovacion e investigacion para crear conocimiento desde dentro. Tal como
los casos anteriores, Europa y Estados Unidos lideran en el campo de la creacion de
startups y Latinoamérica hace sus intentos por desarrollar tecnologia. EI mas destacado es
Chile, seguido por México. Asi se concibe la importancia del mercado tecnoldgico en el
mundo entero y se puede identificar que este sera el nicho hacia el cual muchas empresas
van a inclinarse. Es por ello la importancia de fundar microempresas que puedan

comercializar tecnologia.

Diagnostico del nivel nacional

En el Ecuador, se han desarrollado encuentros que buscan impulsar el desarrollo
tecnoldgico. Es asi que se ha comprobado que este pais tiene un retraso de veinte afios en
comparacion a otros. Se han implementado programas para cumplir con los mandatos de la
Constitucion de la Republica 2008, misma que expresaba la necesidad de que la
investigacion desarrollada por las universidades y centros de estudio superiores sea una
fuente de transferencia de conocimiento. Esta debia responder a problemas sociales con
enfoque comunitario. Ademas, se ha sefialado que apenas el 0,4 % del PIB del pais es
invertido en investigacion y desarrollo, frente al 2,4 % que es el promedio de los paises que
conforman la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmicos (OCDE)
(Metro Ecuador, 2019). En Ecuador se intent6 replicar el modelo de Silicon Valley con la
universidad del conocimiento Yachay, misma que por problemas administrativos y

reajustes al presupuesto asignado fue considerado un fracaso (Guerrero, 2015).



Uno de los mas interesantes de analizar en cuanto al comercio en el Ecuador es el
de compras por Internet. En 2018 el comercio electronico movio USD 1 286 millones, una
cifra que representa casi el doble que en 2016. Mujeres prefieren comprar ropa y zapatos
por Internet, mientras que hombres consumen mas articulos electronicos, computadoras y
celulares. De acuerdo a esta misma fuente, en el pais se contabilizan cerca de 700 tiendas
en linea y empresas que brindan esta opcion pese a tener espacios fisicos. Analistas opinan
que se deben generar incentivos a este sector y eliminar ciertas restricciones o valores
agregados a las transacciones como el gravar menos IVA o exonerar el impuesto a la salida
de divisas. Por ende, el potenciar este comercio se convierte en una oportunidad para que el
Estado pueda recaudar més impuestos con una adecuada regulacion (Yanez, 2019). Para
2016, el 74% de compradores en linea ecuatorianos prefieren articulos tecnolégicos como
Smartphone y tablets. Las edades de estos consumidores van desde los 15 a los 23 afos.
Este tipo de comercio va en aumento debido a la comodidad que brinda esta opcion, asi
como la confianza que poco a poco se va generando. El promedio de compras en la region
es de $51, pero en Ecuador es de $110 (El Telégrafo, 2016).

Con estos datos se considera que los ecuatorianos muestran interés por adquirir
articulos electrénicos, pero prefieren hacerlo en linea por la comodidad que esto
representa. Las perspectivas que tiene este sector son positivas e iran en aumento conforme
pasen los meses. Por tanto, se habla de sugerir al gobierno plantear incentivos a quienes
realicen estas transacciones. Esto generara beneficios en cuanto a la recaudacion de
impuestos. Es por esto que se eliminaran aranceles a importaciones de computadoras,
celulares y tablets. Los aranceles que se espera reducir al 0% como parte de las medidas

econdmicas, se encuentran actualmente en el 15% para la importacion de teléfonos moviles
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y del 10% para computadoras. El Gobierno espera reducirlos a cero. Estas medidas, que no
son inmediatas, significaran una reduccion en el precio de venta al publico. En esta fuente,
se menciona que hasta el mes de julio de 2019 la importacion de teléfonos subio a USD
314 millones y la adquisicién de computadoras a USD 141 millones (El Telégrafo,
2019).En otro aspecto, el desarrollo de tecnologia en el pais esta distante frente a otros
paises de la region. Si bien se han hecho intentos por desarrollar empresas tecnolégicas, el
gobierno muestra interés hacia otras areas y recorta presupuestos a la investigacion. Es
comprensible que surjan prioridades o necesidades emergentes, pero esta reduccion o freno
a la investigacion impiden el crecimiento del pais al no existir un plan a futuro. Mientras
otros paises latinos apuestan por la formacion de comunidades tecnologicas que atraigan la
atencion de inversionistas extranjeros, el Ecuador no impulsa de la misma manera el

desarrollo investigativo y compra sistemas extranjeros para implementarlos.

El Concepto del Negocio

Para esta fase se utilizara el modelo Canvas para validar la idea que tiene una
persona o empresa. Comienza con el Design Thinking desarrollado de forma teorica en la
Universidad de Stanford en California, Estados Unidos, en la década de los 70. Es una
disciplina que pretende hacer coincidir las necesidades de las personas con lo
tecnoldgicamente factible y con una estrategia viable de negocios. El lienzo es un esquema
de pensamiento organizado para generar ideas innovadoras y construir modelos de negocio
que presenten soluciones a los futuros clientes. En este esquema se presentard el modelo de
negocio en nueve modulos de contenido a modo de resumen. Después este lienzo podra
servir para trasformar la idea planteada en un proyecto innovador y competitivo (Programa

Expertemprende, 2012).



Tabla 1

Modelo Canvas
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Socios clave

Asociaciones Clave

Propuesta de Valor

Relaciones con clientes

Segmentos de Clientes

Se buscaran los mejores
socios  comerciales  para
adquirir productos al mejor
precio y con la mejor garantia.
Se buscara un sistema
adecuado para la entrega del
producto hasta el almacén,
que cumpla normas técnicas y
de cuidado.

Se tendra socios estratégicos
que distribuyan los mismos
productos en caso de
emergencia.

Se tendra socios externos en
areas  técnicas y  de
mantenimiento para
situaciones especiales.

Se contratard un experto en
paginas web para el manejo
de la tienda en linea y de la
publicidad a través de Redes
sociales e Internet.

Se tendra igual un experto
contable para el manejo de
finanzas, cobros y pagos a
proveedores y empleados. Asi
como para el cumplimiento de
los requerimientos de ley.

Estructura de Costes

Recepcion de los productos, registro en el sistema y ubicacion en
mostradores.

Atencion a cada uno de los clientes con educacion y respeto, ademas de
atenderlo con eficiencia y eficacia.

En el area de servicio al cliente se recibira el requerimiento, se registrara
en el sistema, se marcard el equipo y se procedera a su revision, diagndstico
y reparacion.

Se contara con dos asesores técnicos externos en caso de problemas mas
graves con los equipos o por si uno de los técnicos no esta presente en el
lugar.

Se tendra un proveedor adicional en el caso de que el principal tenga
problemas con la entrega de mercaderia.

Recursos Clave

Para el financiamiento se solicitard un crédito productivo para
emprendedores que ofrece una cantidad suficiente, que se ajusta al flujo de
caja, con un plazo aceptable, con periodo de gracia y tasa de interés
reajustable. Se utilizara el fondo de ahorros que los duefios tienen. Se
requiere de plataformas tecnologicas tanto de tienda en linea como de
cobros.

Se requiere de un almacén donde pueda colocarse vitrinas o mostradores
para presentar productos, asi como la informacién de cada uno.

Se necesita de una bodega para tener en stock los productos que tienen
mayos salida.

Se necesita de un ambiente para el area de mantenimiento y servicio.

Se requiere de personal capacitado en areas de contabilidad y servicio al
cliente.

Se requiere de una persona especializada en contabilidad y finanzas para
los cierres de caja y declaraciones de impuestos.

Se requiere de personal especializado en mantenimiento y servicio técnico.

Los principales seran para el almacén (arriendo, mantenimiento, planillas de servicios y soportes
tecnologicos) y para el pago a proveedores y empleados.

Lo siguiente es para asesores externos (contables y técnicos).

Se tendra un presupuesto para el pago de servicio de Internet y del dominio de la pagina web. Como la

publicidad por Redes sociales.

Se tendra un fondo destinado para el pago de impuestos. Se sugiere la implementacion del RISE en lugar

del RUC.

Proporcionar productos
tecnologicos con variedad de
modelos, funciones, calidad y
costos. Esto con el objetivo de
satisfacer las necesidades de
un gran numero de clientes. E1
presentar planes de pago y
financiamiento ~ para  que
cualquier persona pueda
adquirir su producto.
También el presentar la
opcidon de compra por
Internet, con una interfaz
sencilla y facil de usar por
cualquier cliente.

De esta manera también se
cuenta con personal
calificado en atencion al
cliente y asesoria.

Por Gltimo, el brindar servicio
técnico profesional y
personalizado.

En el area de mantenimiento
se cumplira profesionalmente
con el requerimiento y se
presentara alternativas a los
clientes con asesoria para una
mejor solucion.

Fuentes de ingresos

Se tendra promociones a través
de Redes sociales y publicidad
por Internet, de esta forma se
atrac al publico principal. El
manejo de colores y banners
dentro del local.

Por medio de las compras por
Internet de brindara facilidad a
los clientes. Por 1ltimo, se
ofreceran promociones por dias
especiales del afio y por
cumpleafios de los clientes
registrados en la base de datos.

Canales

Los productos se venderan en un
almacén y al mismo tiempo se
presentaran en Internet como
una tienda virtual con opcion de
compra. Para esta funcion, la
entrega se hard a domicilio.

Se hard promociéon en Redes
sociales para tener un contacto
cercano, |y  practicamente
inmediato con el cliente.

Personas
comprendidas,
principalmente, entre
los 15 — 23 afios de
edad, quienes
demandan en mayor
cantidad productos
tecnologicos.

Apertura a todas las
personas que requieran
comprar este tipo de
productos, sin
restriccion  de  edad,
género, nivel educativo
o estrato social, dentro
de la ciudad de Quito o
sus alrededores.
Apertura a clientes que
prefieran comprar en
linea.

Se vendera productos al valor comercial que se pone al mercado. Para evitar descuentos en
efectivo, se puede agregar obsequios como audifonos, mouse pad, gafas 3D, entre otros como

valor agregado.

Se contara con un sistema automatico para compras en linea.
Se recibird también pagos en efectivo y se habilitard una cuenta bancaria para recibir

transferencias o depositos.

Se implementara plataforma (datafast) para cobro con tarjeta de crédito o débito.
Se buscard alternativas para bridar crédito directo como opcién alternativa a quien lo requiera.

Tomado de: “Balanced scorecard para emprendedores: desde el modelo canvas al cuadro de mando integral “Sanchez, Vélez y Araujo , 2015, Revista
Facultad de Ciencias Econdomicas: Investigacion y Reflexion,.
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De esta manera se ha establecido que se crearda un modelo de negocio centrado en la
satisfaccion y comodidad del cliente. Se pondra a disposicion productos tecnoldgicos con
variedad de modelos, funciones, calidad y costos. Se proporcionara planes de pago y
financiamiento para que cualquier persona pueda adquirir su producto: de contado (en
efectivo o con tarjeta), a corto o largo plazo por tarjeta de crédito o por financiamiento
directo. Ademas, se presenta la opcion de compra por Internet, con una interfaz sencilla y
facil de usar por cualquier cliente.

Para poder fidelizar al cliente, se contara con personal calificado en atencion
asesoria tanto a nivel de actualidad tecnologica como en la facilidad de adquirir un crédito
con plan de financiamiento. Por tltimo, se establece el brindar servicio técnico profesional,
personalizado y garantizado; al igual que para el area de mantenimiento donde se cumplira
profesionalmente con el requerimiento y se presentara alternativas a los clientes con

asesoria para una mejor solucion.

Resumen

El avance de la tecnologia a nivel mundial es cada vez mas progresivo y
sorprendente. Con la rapidez del flujo informativo a nivel mundial, son miles de personas
que buscan adquirir estos productos y lo hacen de muchas maneras, sea fisicamente o en
linea, practica que cada vez tiene mas acogida.

Europa, Asia, Australia y Norteamérica son las cunas del desarrollo tecnolédgico.
Sus gobernantes apuestan por esta drea y destinan importantes fondos para investigacion y
creacion del conocimiento. Estados Unidos mantiene por décadas a Silicon Valley, lugar
donde emprendedores y creativos apuestan por mostrar sus ideas para que universidades o

empresarios, nacionales o extranjeros, decidan invertir en las propuestas. Este modelo ha



lanzado al éxito a miles de empresas. Varios paises en distintos continentes han creado

espacios similares; algunos van consolidandose y teniendo €xito, mientras que otros no

avanzan o han fracasado. Chile tiene un modelo similar que ha sido exitoso y va ganando

mas adeptos porque se ha convertido en la vitrina de toda Latinoamérica. A su vez, Costa

Rica destaca por sus tratados comerciales que lo han convertido en un referente para la

nacion en ambitos tecnologicos.

13

Ecuador no ha podido despuntar en el desarrollo tecnologico. La apuesta de Yachay

no prospero y, frente a otros problemas urgentes, se ha ido recortando el presupuesto
destinado a este programa. Asi mismo se ha disminuido el presupuesto asignado a
investigacion, lo cual ha desatado la alarma de que la nacion tiene un retraso de 20 afios
comparado con otros paises de la region.

En vista que Ecuador no puede, por el momento, destacar en creacion de
conocimiento, ha optado por apostar a la importacién y comercializacion de aparatos
tecnoldgicos una vez que se ha considerado la importancia de dinamizar este sector. Por
este motivo se han liberado algunos impuestos y varios analistas sugieren la apertura a
mercados internacionales que puedan invertir. Por tanto, se plantean nuevas alternativas
que partan de reajustar leyes o bajar impuestos para hacer més atractivo el comercio
nacional.

Por estas razones se concibe que el comercio de tecnologia es y sera uno de los
principales a nivel mundial. Por lo tanto, en la ciudad de Quito se han abierto cientos de

almacenes encargados de vender celulares, computadores, tablets y accesorios, lo cual se

convierte en competencia dentro de un mercado muy bueno. Aqui radica la importancia de



14

establecer un negocio que ofrezca productos similares, pero con valor agregado para atraer
mas clientes.

Esta propuesta de crear una microempresa que pueda comercializar productos
tecnoldgicos y ofrecer servicio al cliente, se convierte en viable por participar en un
mercado con miles de adeptos y que va en constante crecimiento. La diferencia con la
competencia radica en la atencién al cliente respetuoso, con asesoria personalizada, con
profesionales expertos en su campo, con la entrega de obsequios por su compra y por la
presentacion de una tienda virtual, con la opcion de pago en linea y entrega a domicilio. En
el almacén se presentara distintas opciones para que el cliente pueda hacer su compra: pago
en efectivo, por transferencia bancaria o depdsito en la cuenta, por tarjeta de crédito o
débito o por crédito directo. De esta manera se puede atender a distintos sectores sociales,

brindando la oportunidad de satisfacer su necesidad con comodidades.
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Capitulo 2: Analisis e Investigacion de Mercado

Analisis Del Macro Entorno — PESTEC

Se trata de un analisis estratégico de los factores externos de la organizacion.
Evalta los ambitos Politico, Economico, Social, Tecnologico, Ecolégico y Cultural en los
cuales se desenvolvera el negocio propuesto. Por lo general, estos factores son ajenos al
campo de accion de la organizacion; sin embargo, el conocerlos permitira identificar
amenazas y oportunidades.

Factores politicos

Estados Unidos se ha consolidado como una potencia dentro del mundo
tecnoldgico. Ademas, su presidente, Donald Trump, ha entablado conversaciones para
nuevos acuerdos comerciales, segtn la politica del libre mercado. Es asi que en el marco de
la ONU propuso acuerdos con Japén que, si bien empiezan por el sector agricola, ha dejado
en claro que serd algo mas amplio porque se abriria mercados para aproximadamente 7 000
millones de dolares en productos estadounidenses y Washington reduciria aranceles a
productos japoneses. De esta manera se puede percibir un futuro prospero para la
tecnologia a nivel mundial. Por otro lado, los acuerdos con China parecen estancarse,
puesto que existe una guerra comercial entre ambas naciones. Las complicaciones se dan
por un alto déficit comercial, un supuesto robo de propiedad intelectual, transferencias
forzadas de tecnologia o las acusaciones contra la empresa Huawei. Trump amenazé con
subir aun mas los aranceles si no se llega a un acuerdo, a su gusto, con China (Portafolio,
2019).

Varias empresas tecnologicas también se encuentran formulando acuerdos

comerciales. Una de ellas es Nokia que ha firmado cincuenta acuerdos con su tecnologia
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5G. Entre los paises que han formado parte de estas negociaciones estan Nueva Zelanda e
Islas Marianas; y la empresa tiene presencia en 16 redes de esta nueva tecnologia mévil en
todo el mundo (Europapress, 2020). Asi varias empresas avanzan por el mundo ofreciendo
sus servicios tecnoldgicos, con lo que se reafirma que este tipo de negocios estdn tomando
mas impulsos.

Por ejemplo, La Unidon Europea y los paises del Mercosur: Argentina, Brasil,
Uruguay y Paraguay, anunciaron un acuerdo de libre comercio tras 20 afios de
negociaciones. Este, ademas de eliminar la mayoria de aranceles, abre nuevas
oportunidades de negocios para empresas de la UE que brinden servicios a proveedores
ambitos de la tecnologia de la informacion y telecomunicaciones (El Telégrafo, 2019).

Sin embargo, la situacion del Ecuador se da en otra manera. Se han comenzado
negociaciones con la Union Europea y se efectuaron reuniones técnicas para alcanzar
minimos comunes en temas urgentes. Entre ellas se hablé de propiedad intelectual,
compras publicas e incrementar la transferencia de tecnologia y las inversiones y
establecimiento de empresas europeas que contribuyan al cambio de matriz productiva.
Finalmente, se mantienen conversaciones con Chile en 17 disciplinas, entre las que
destacan acceso a mercado, facilitacion del intercambio de productos y servicios o compras
en linea. La importancia de este acuerdo es porque es uno de los principales requisitos para
la adhesion de Ecuador al bloque internacional (Silva, 2017).

Con estos datos se percibe que el mundo se estd abriendo al comercio internacional,
mas aun en campos tecnologicos. Sin embargo, pese a que cada vez mas empresas realizan

acuerdos, el Ecuador aun mantiene politicas que hacen menos atractivo el mercado. Sin
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embargo, el gabinete de gobierno intenta quitar restricciones, eliminar aranceles, entre
otras medidas que incentiven nuevas conversaciones.

Factores econémicos

Inflacion: tiene que ver con los indices que mide la variacion que existe en la capacidad
que tiene la persona de adquirir o comprar los elementos de la canasta basica, por
ejemplo, en el Ecuador en la actualidad, este aspecto se ha mantenido un poco estable, lo
que favorece la implementacion de este proyecto, puesto que los precios se han
mantenido, claro todo esto depende del factor estabilidad que el gobierno pueda

mantener.

Oportunidad y amenaza de la inflacion

La inflacion es relativamente estable, permite proyectar
OPORTUNIDAD ¢ostos a mediano plazo.

La inflacion incide en el precio de los bienes finales,
AMENAZA puede incrementar el costo de los bienes frente a los
productos importados.

Tasas de interés: punto importante en la realizacion de todo plan de negocio,
puesto que de esto depende la representacion del precio para los flujos de caja que se
proyectaran, es importante mencionar, que segun como se comporte este mercado de las
tasas de intereses, se podra lograr o no las utilidades de forma positiva en la empresa, en la
actualidad, esta se mantiene estable para lo que representa el costo de los créditos
productivos.

Riesgo pais: es lo que representa como los inversores extranjeros ven al Ecuador
para sus futuras inversiones, desde el punto de vista, para inyectar recursos financieros a la

economia, por lo que, en estos momentos el gobierno se ha preocupado por establecer
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alianzas con otros paises, para que esta inversion pueda crecer a lo largo de los afios, y la
confianza de que el Ecuador pueda respaldarles su inversion.

Sin embargo, se prevé mas cambios en la economia nacional puesto que el
Gobierno ha anunciado la reduccion del precio de tablets, computadores y celulares
inteligentes al eliminar el impuesto a las importaciones de estos dispositivos. Para algunos
expertos, esta decision es correcta considerando la importancia que estas herramientas
tienen para muchas personas. A su vez que el pais sea mas productivo y competitivo. Se
contabiliza que hasta el mes de julio de este afio la importacion de celulares ascendio a $
314 millones y la adquisicion de computadoras a $ 141 millones Fuente especificada no
valida..

Factores sociales
Desempleo

En el Ecuador, segn fuentes oficiales el indicador del desempleo recae en un alza
en los ultimos afios, puesto que hay sectores afectados debido a falta de politicas publicas,
que generen confianza en la inversion privada, porque de esto depende en gran medida el
empleo de muchas personas en sectores donde se promueva la implantacion de pequenas y
medianas empresas, que provean a la poblacién de un empleo para su subsistencia.

Seguridad.

La seguridad ha sido un serio problema para el pais en estos ultimos afios

donde las tasas de delito parecen haberse disparado; esto se debe

fundamentalmente a una internacionalizacion del crimen debido a la

existencia de la situacion tan extrema y la profundizacion de su conflicto;

asi en el pais las organizaciones frente a la extrema desconfianza en el
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Sistema de Justicia Ecuatoriano, se han visto obligadas a buscar alternativas
para garantizar su seguridad, y se han multiplicado las organizaciones de
provision de servicios privados de proteccion de bienes y personas que se
han convertido en una necesidad de toda organizacion, aunque esto implique

multiplicar costos. (Sandoval, 2018, pag. 23)

Segun lo que se puede apreciar en la cita, la seguridad del pais pone en declive la
inversion y la posibilidad de que el emprendimiento en el sector econdmico, se vea
afectado, puesto que se deben tomar medidas urgentes contra este flagelo y poder
combatirlo, porque es uno de los indicadores sociales mas afectados en la actualidad.
Factores tecnologicos

Lo ultimo es la tecnologia 5G que tendra la capacidad de mayor velocidad en
teléfonos moviles, haciéndolo 10 veces mas veloz que con tecnologia 4G. También se
reducira el tiempo de retraso entre dispositivos y los servidores. Pero esto influye también
en sensores, autos, robots y nuevas tecnologias. Se prevé que el uso de tecnologia 5G se
aplique desde 2020 (National Geographic, 2019).

Ademas de la tecnologia 5G, se espera la presentacion de Inteligencia Artificial,
Internet de las cosas y del Big Data, puesto que, segun los analisis, la industria del
entretenimiento serd la mas favorecida con el avance tecnologico (Romualdo, 2019).

Sin embargo, un punto de analisis e el futuro de las computadoras. Se ha
comprobado que la tendencia tecnologica para los proximos afios se centra en los celulares
y, en menor grado las tablets. Por tanto, la computadora estd destinada a desaparecer como

lo predijo Steve Jobs (Manjoo, 2019). Ahora bien, en las sociedades latinas donde la
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tecnologia llega con retrasos o muchas personas no tienen suficiente dinero como para
acceder a comprar estos dispositivos, puede considerarse como buena alternativa, pero no a
largo plazo, el prestar el servicio técnico para computadores.

Factor ecoldgico y cultural

Como se ha mencionado anteriormente en este analisis, las personas en el futuro
van a optar por ser mas cuidadosos con el ambiente. Razon por la cual se pensaran en
campafias para conservar productos tecnolégicos por mas tiempo para evitar la
contaminacion o en favorecer a empresas con responsabilidad ambiental. Finamente, se
prevé que las empresas fabriquen piezas sin alto grado contaminante.

Es por esto que en la comercializacion de dispositivos tecnoldgicos muchas
personas quieran adquirir productos mas duraderos. Sin embargo, gracias a la globalizacion
y a la publicidad, también muchas personas van a querer adquirir lo tltimo en tecnologia.
Por tanto, se podria visualizar un conflicto moral en el futuro entre una sociedad
consumista y otra mas ecologista, como se ha venido dando en las ultimas décadas.
Analisis del micro entorno — 5 Fuerzas Competitivas de Porter

Este modelo de andlisis fue propuesto por Michael Porter en 1980, conocido como
el “Modelo de las cinco fuerzas”. Es utilizado para estudiar las caracteristicas propias de un
negocio. Las fuerzas que se analizan son: proveedores, clientes, productos sustitutos,
nuevos entrantes y rivalidad competitiva. Competencia directa e indirecta (Luz et al, 2014).

Proveedores

Se buscara mayoristas con buena reputacion en el mercado ecuatoriano, que tengan
establecida su marca en el pais y que sean destacados por su seriedad y compromiso. Se

considerara también el precio de venta de los productos frente a la calidad como uno de los
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factores mas importantes para su seleccion. Ademas, evaluar el comportamiento del
mayorista frente a la estabilidad de los precios; considerando que, si aumentan sus precios,
podria repercutir en el volumen de ventas del negocio propuesto.

Para tales efectos, se evalua el cumplimiento de la (Ley Orgéanica de Regulacion y
Control de Poder de Mercado, 2011), vigente en Ecuador desde 2012 y reformada en 2017.
En este se estipula:

Art. 8.- Presuncion de practica restrictiva. - Se presumira que tienen por objeto

impedir, restringir, falsear o distorsionar la competencia, que afectan negativamente

a la eficiencia econémica y al bienestar general, todo acuerdo, decision o

recomendacion colectiva, o practica concertada o conscientemente paralela, y en

general cualquier acto o conducta realizados por dos o mas operadores econémicos,
competidores, reales o potenciales, que directa o indirectamente:

1. Fijen de manera concertada o manipulen precios, tasas de interés, tarifas,
descuentos, u otras condiciones comerciales o de transaccion, o intercambien
informacion con el mismo objeto o efecto.

2. Repartan, restrinjan, limiten, paralicen, establezcan obligaciones o controlen

concertadamente la produccion, distribucidon o comercializacion de bienes o

servicios.

3. Repartan de manera concertada clientes, proveedores o zonas geograficas.

4. También estan sujetos a la presuncion establecida en este articulo los actos u

omisiones, acuerdos o practicas concertadas y en general todas las conductas de

proveedores u oferentes, cualquiera sea la forma que adopten, ya sea en la

presentacion de ofertas y posturas o buscando asegurar el resultado en beneficio
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propio o de otro proveedor u oferente, en una licitacion, concursos, remates, ventas

al martillo, subastas publicas u otros establecidos en las normas que regulen la

contratacion publica, o en procesos de contratacion privados abiertos al publico.

Para los casos de practicas entre competidores, reales o potenciales, distintas a las

sefialadas en este articulo, asi como las practicas entre no competidores, reales o

potenciales, la Superintendencia de Control del Poder de Mercado analizard, caso

por caso, si la conducta tiene por objeto o efecto, real o potencial, impedir,
restringir falsear o distorsionar la competencia, afectar negativamente a la eficiencia

economica o al bienestar general (p.3).

Con el cumplimiento de esta ley se asegura que no existan monopolios que puedan
afectar a cualquier comercio, incluido al de dispositivos tecnoldgicos. Por tanto, se asegura
que se tendra similares precios entre la competencia y el negocio propuesto. Por ello, se
deben analizar los contratos para recibir los productos, considerando la flexibilidad del
mismo, restricciones o beneficios.

Clientes

Dependiendo la actividad de los negocios, los clientes tienen la capacidad para
imponer precios y establecer condiciones de venta. Por ejemplo, solicitando descuentos o
formas de financiamiento, o al elegir otros proveedores o evitar hacer las compras. En este
caso, conociendo las leyes que rigen para los distribuidores, se concibe que existe una
estandarizacion de precios y que el ofrecer descuentos, promociones o entrega de
productos adicionales depende de cada almacén o distribuidor. Ademas, los clientes

conocen de antemano las ventajas o caracteristicas del dispositivo tecnologico que desean
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y lo escogen segun la funcion que van a darle. Aqui depende si el cliente tiene
posibilidades de pago o que el local cuente con el dispositivo que se desea.

Para este caso particular, se concibe que existen productos estandarizados sin
diferenciacion. Es decir, que practicamente todos los locales que ofrecen este mismo
servicio ofertan los mismos equipos, en las mismas marcas y con caracteristicas que
interesan al publico. Por tanto, el cliente tiene un alto poder de negociacién, mas atin en
Ecuador donde es comun el regatear, pedir descuentos o algin producto adicional. En
conclusidn, el tipo de negocio que se propone, y como se ha mencionado anteriormente,
ofrecera accesorios adicionales, planes de financiamiento, aceptacion de cualquier forma
de pago y estrategias de publicidad digital para captar potenciales clientes y convertirlos en
compradores.

Productos sustitutos

Este analisis consiste en identificar la facilidad de sustituir un producto o servicio
por otro; especialmente cuando el precio es mas barato. Esta fuerza analiza cuan facilmente
se puede sustituir un producto o un servicio por otro similar. Para este caso, toda la
competencia ofrece productos similares, tanto en caracteristicas como en marcas y la forma
como los clientes las conocen vienen de fuentes externas; por tanto, ven pocas diferencias
entre un almacén u otro, salvo por el precio. Por lo cual, en este caso, la amenaza de
productos sustitutos es elevada.

Para este negocio, se debe buscar el aumentar la lealtad del cliente al ofrecer el
mismo producto, pero con ventaja en el precio, al entregar algiin accesorio adicional,
planes de financiamiento, entre otras ventajas. Por ende, se debera disefiar campaiias

eficientes de publicidad que hagan conocer al publico las ventajas de comprar en este local.
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Una de las ventajas adicionales es la de prestar el servicio técnico que no solo se

convierte en garantia, sino que es una manera adicional de recibir ingresos.

Nuevos entrantes

La amenaza de acuerdo a este tipo de fuerza implica en el ambiente competitivo

que depende de nuevos entrantes y bajas barreras de entrada. Para que este tipo de amenaza
ocurra es cuando mas competidores pelean por una misma cuota de mercado, lo que puede
desencadenar disminucion de ventas que significaria problemas en los precios y en calidad.

Si bien existe alta demanda, es dificil que se dé un alza de precios en cuanto al

producto, sin contar una elevacion en costos por importacion. Asi como hay alta demanda,
también hay varios almacenes que ofrecen los mismos productos, lo cual implica plantear
estrategias de publicidad y ventas.

Para este caso, las barreras de entrada serian:

- Altas inversiones de capital puesto que adquirir productos tecnoldgicos tiene un
valor alto de inversion y es necesario tener un stock variado y con renovacion
constante para cumplir las nuevas exigencias del consumidor.

- Diferenciacion del producto que seria el agregar un accesorio, un valor
adicional diferente porque toda la competencia puede ofrecer los mismos
productos, pero seria importante cambiar en el servicio y atencion al cliente.

Rivalidad competitiva

Existen rivales dominantes, por ejemplo, en las casas de las marcas que distribuyen

sus propios productos. Ofrecen garantias, servicio técnico especial y accesorios propios
para cada dispositivo. En este caso, muchas personas conciben que los precios son

elevados en tales lugares y algunas veces evitan adquirirlos ahi.
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Por su parte, han proliferado varios lugares similares que ofrecen dispositivos en
situaciones similares, siendo una competencia pareja. Lo que cabe es ofrecer algo adicional
a lo que estos rivales hacen.

Cadena de valor

Se refiere al conjunto de actividades y funciones entrelazadas que se realizan
internamente de la empresa. Este concepto fue propuesto por Porter con el objetivo de
obtener ventaja competitiva. Por ejemplo, al incluir actividades del valor agregado real
(AVAR) con las cuales el cliente final puede tomar una mejor decision para adquirir el
producto o el eliminar actividades que no tienen valor agregado (Quintero y Sanchez,

2006).
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Figura 3. La cadena de valor del negocio.
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Tomado de “La cadena de valor Una herramienta del pensamiento estratégico ”, Quintero,
2006.

han considerado como seran las actividades que se van a desarrollar y el valor agregado

que se dara a cada una de ellas.

La creacion de este negocio se encuentra en fase de planificacion, sin embargo, se
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Actividades primarias

Logistica interna: tiene que ver con la recepcion de los insumos, el almacenaje, la
distribucion, manejo de stock y devolucion de unidades. Para este caso se manejara un
sistema informatico, Kardex, en el cual se registran los dispositivos que ingresan, costos,
calculo de impuestos y caracteristicas. Este estara conectado al sistema de la caja para
poder registrar ingresos y salidas (ventas). Con sistemas de alerta para cuando haya pocos
productos en stock. El almacenamiento se hard en estanterias con protecciones, alarmas y
bloqueos. Ademas, que estard organizado en orden alfabético para encontrarlos facilmente.
De la misma manera se organizaran los repuestos, herramientas e insumos que el equipo
que brinde servicio técnico requiera.

Operaciones: si bien este andlisis considera a la transformacion del producto final y
sus partes como montaje, etiquetado o mantenimiento; para este caso se considera el
servicio de mantenimiento. Este tendra un registro propio de los dispositivos que ingresen
y el personal que atiende al usuario debera tener el informe sobre la reparacion, desee o no
el cliente, y tendra la posibilidad de demostrarle el funcionamiento éptimo. Los técnicos
encargados deberan tener un control sobre el uso de herramientas y materiales para poder
reemplazarlo en caso de dafios o adquisicion de nuevos insumos cuando estos se vayan
agotando.

Logistica externa: para este caso se considera la colocacion en las vitrinas y el
manejo de los sistemas informaticos. La colocacion de los nuevos dispositivos se hara
después del registro en el inventario, se ubicara segtn el tipo de producto y organizados

por prioridad de la marca.
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Marketing y ventas: para ahorrar en gastos por tener un personal permanente para
esta funcion dentro de la empresa, se optara por contratar a una empresa encargada del
manejo de la publicidad. Es decir, que realice los disefios, maneje plataformas digitales y
redes sociales, asi como del desarrollo de campafias y estrategias por temporada. Por otra
parte, el personal encargado de atencion al cliente debera estar capacitado para asesorar al
cliente y ofrecerle los mejores productos segun sus necesidades.

Servicios posventa: en este caso se le brindara garantia en cuanto a dafios de fabrica
en los productos. Si el cliente requiere, una induccion sobre el funcionamiento de su
dispositivo o el descargar aplicaciones que desee integrar, el solucionar problemas que el
usuario pueda tener sobre el uso o explicaciones sobre manuales y garantias. Por altimo, el
ofrecer contactos de personas eficientes en caso de requerir contratacion de servicio de
Internet o dafios o instalaciones eléctricas.

Actividades secundarias

Infraestructura: la direccion general corresponde al duefio del negocio que contara
con asesoria para elaborar diagndsticos y disefio de planes de crecimiento. Los sistemas de
informacion corresponden a la contratacion de una empresa externa que elabore también
los disefios de publicidad. Para las finanzas se contratara a un contador que se encargue de
las declaraciones, cierres de caja y pagos a proveedores y empleados. El duefio del negocio
se encargara de la supervision y contratacion de nuevo personal.

Recursos humanos: Al tratarse de una microempresa, no se necesitara de un
departamento de Recursos humanos. Estas actividades seran tomadas por el duefio del

negocio.



Desarrollo tecnologico: se contara con equipo de calidad y actual para brindar

servicio técnico. Con la compra de repuestos e insumos que garanticen una reparacion

efectiva.
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Compras, publicidad y servicio: El sistema de compras, pago a proveedores, pago a

empresas encargadas de sistemas informaticos y de publicidad, y pagos a empleados lo

hara el contador contratado.

Recursos (personas, procesos y tecnologia) y capacidades

Tabla 2

Recursos

Recursos

Capacidades

Duetio del negocio

Contador (externo)

»  Sistema informatico y
&  marketing (externo)
%
()
R Personal de servicio
técnico
Personal de atencion
al cliente
Sistema de gestion de
< contenido
2 Red informatica de
p— . .
= comunicaciones
Q
()
=

Servicios de telefonia
e Internet

Seleccion del personal

Aprobacion de estrategias y supervision.
Pago de impuestos

Pago a proveedores

Pago a empleados, asesores externos y empresas asociadas

Pagos al IESS

Manejo de sistema informatico, kardex.

Manejo de Redes sociales y publicidad por Internet.
Mantenimiento de sistemas informaticos.
Asistencia técnica

Reparaciones

Mantenimiento de dispositivos

Atencion al cliente

Asesoria

Manejo de papeleria (contratos, solicitudes
financiamiento, garantias)

Péagina web, Intranet, sistema de pagos, Kardex.

Programas de uso en la empresa

Circulacién de informacion

Bases de datos

Servicios de telefonia con todas las operadoras
Internet central y wifi.

de

Nota. Recursos (personas, procesos y tecnologia) y capacidades. Elaboracion a partir de la informacién del

negocio
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Los consumidores

Segmentacion demogrdfica:

Edad: 18-29 afos
30-49 afios
50-65 afos
Género: ambos sexos
Ingresos: Ingreso familiar mensual de un SBU.
Ingreso familiar mensual desde un SBU - $600.
Ingreso familiar mensual desde $600 - $1000.
Ingreso familiar mensual superior a $1000.
Segmentacion étnica: sin distincion
Segmentacion conductual:
Ocasiones:  Después del lanzamiento de un nuevo modelo.
En el mes de diciembre por festividades.
Dias festivos (de la madre, del padre).

Beneficios: Personas que necesitan dispositivos tecnoldgicos para su
labor.

Personas que quieren tener status.

Situacion de lealtad: Quienes prefieren usar productos de Apple.

Quienes prefieren productos de Microsoft.



Analisis Cualitativo Respecto De La Aceptacion Del Producto O Servicio

Quiero cambiar mi celular

Necesito un teléfono mejor

Hay mas articulos novedosos Otros hacen cosas asombrosas
con sus dispositivos
Accesorios novedoso y utiles
Tiendas en linea mas practicas

Nuevas funciones y aplicaciones
que no puedo usar

en mi dispositivo

Busca dispositivos por Internet

Las nuevas funciones de este celular
son gemales

Estoy pensando en cambiar mi celular

.Qué piensa y siente el cliente?

Necesito un celular

Mi trabajo requiere is fomci . - e
un dispositivo mas avanzado L nciones Mo smgier anl disposikiv
.Oné v . 2 . L ;Queé oye el cliente?
e ikt G e
muy econémico en (eCROIOEA a la moda Vienen nuevas tecnologias
Otras personas cambian sus dispositivos Aqui hay facilidades de pago
Hay un nuevo lanzamiento Aqui es mas barato
Necesitas mas garantia
Aqui hay mas vanedad

Quuero el dispositivo pero esta muy caro

.Qué dice y hace el cliente?

Quiero tener estatus
Quiero un computador
con mas capacidad

Este dispositivo es mejor
Necesitas cambiar tu dispositivo

Necesitas mas capacidad
Necesito algo mas avanzado
Busca dispositivos mas baratos Necesitas un dispositivo
mas rapido
Compra dispositivos por Internet en el exterior

Salié un nuevo dispositivo y lo quiero

.Queé le duele o le frustra al cliente?

Terminaré de pagar el crédito Sera suficiente esta capacidad
Mi dispositivo no es tan rapido

No tengo el dinero suficiente No es lo que necesito

Quiero lo ultimo en tecnologia, pero no hay en el pais

Mis dispositivos se dafian

1ero ese dispositivo,
Quiero spositivo, pero no puedo con facilidad

pagarlo de contado o con tarjeta

Necesito una mejor garantia

.Qué quiere ganar el cliente? ;Qué motiva al cliente?
al 0 mejor

Quiero estar 1g
que mis conocidos

Quiero hacer mi trabajo con mas rapidez

Quiero lo ultimo en tecnologia

Necesito un dispositivo mejor y completo Quiero ser aceptado socialmente

Quuero comprar pero con descuentos y facilidades

Necesito un buen precio La garantia debe ser suficiente

Quiero renovar constantemente mis dispositivos

Figura 4. Design thinking

Tomado de: “Design thinking: como guiar a estudiantes, emprendedores y empresarios en su aplicacion”, Castillo,

2014,Ingenieria Industrial
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Analisis Cuantitativo
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Se ha realizado una investigacion de campo que sustente la investigacion basada en

el segmento seleccionado y con el fin de determinar la aceptacion del producto, posibles

oportunidades y requerimientos.

Segmento objetivo

El segmento objetivo al que va dirigida esta investigacion, esta comprendido por

personas que se encuentren en el rango de edad de 18-65 afnos, especificamente a la

poblacidon que sea econdmicamente activa, ya sean estos empleados, empleadores,

profesionales, bachilleres, en general, personas que deseen adquirir productos tecnologicos

o recibir servicio técnico de la misma rama.

Tabla 3

Segmentacion de Mercado

Segmentacion de Mercado

Mercado Objetivo
Ciudad

Zona

Densidad

Variables Demograficas
Actividad

Ingresos
Género
Edades
Ocupaciéon

Clase Social

Variables Conductuales

Ocasiones de compra

Quito
Centro - Norte
Urbana

Poblacion econdmicamente activa

Mayor o igual a un SBU

Cualquiera

18-65 afos

Empleados, Empleadores, Profesionales,
Bachilleres, Gerentes, funcionarios, etc.

Media - Alta

Ordinaria y especial
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Beneficios

Experiencia

Lealtad

Calidad, Status, eficacia Laboral, Eficacia
Estudiantil, Comodidad

Modelos,

Servicio

especializado, Seguimiento

Media - Alta

Nuevas Alternativas de Compra, Nuevos
PostVenta

Nota. Segmentacion de mercado e informacion de la ciudad de Quito. Adaptado de “Encuesta de
Superficie y Produccion Agropecuaria ESPAC” Insituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos, 2017,

Quito.

Tamano del universo

Para tener una idea del mercado objetivo al cual se orientara, se debe determinar el

tamano del universo, basado en los siguientes datos donde se puede apreciar la cantidad

aproximada de habitantes que se encuentran en el distrito urbano.

Tabla 4

Proyeccion Poblacional

PARROQUIAS TOTAL HOMBRES MUJERES
TOTAL 1.839.853 892.570 947.283
QUITO (URBANO) 1.399.378 674.962 724.416
AREA RURAL 440.475 217.608 222.867
PERIFERIA 13.801 6.915 6.886
ALANGASI 17.322 8.405 8.917
AMAGUANA 23.584 11.864 11.720
ATAHUALPA 1.866 956 910
(HABASPAMBA)

CALACALI 3.626 1.838 1.788
CALDERON 84.848 41.530 43.318
(CARAPUNGO)

CONOCOTO 53.137 25.627 27.510
CUMBAYA 21.078 10.135 10.943
CHAVEZPAMBA 865 453 412
CHECA (CHILPA) 7.333 3.625 3.708
EL QUINCHE 12.870 6.473 6.397
GUALEA 2.121 1.117 1.004
GUANGOPOLO 2.284 1.132 1.152
GUAYLLABAMBA 12.227 6.142 6.085
LA MERCED 5.744 2.841 2.903
LLANO CHICO 6.135 2.960 3.175
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LLOA 1.431 760 671
NANEGAL 2.560 1.373 1.187
NANEGALITO 2.474 1.294 1.180
NAYON 9.693 4.736 4.957
NONO 1.753 910 843
PACTO 4.820 2.567 2253
PERUCHO 786 404 382
PIFO 12.334 6.142 6.192
PINTAG 14.487 7.188 7.299
POMASQUI 19.803 9.707 10.096
PUELLARO 5.722 2.959 2.763
PUEMBO 10.958 5.527 5.431
SAN ANTONIO 19.816 9.741 10.075
SAN JOSE DE MINAS  7.485 3.856 3.629
TABABELA 2277 1.135 1.142
TUMBACO 38.498 18.921 19.577
YARUQUI 13.793 6.919 6.874
ZAMBIZA 2.944 1.456 1.488

Nota. Distribucion Poblacional de Quito. Adaptado de “Cantén Quito y su poblacién™ Instituto
Nacional de Estadistica y Censos, 2020, recuperado de
https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-

inec/Bibliotecas/Fasciculos Censales/Fasc Cantonales/Pichincha/Fasciculo Quito.pdf

Del cuadro anterior, es posible darse cuenta de que el total de habitantes en el
Distrito de Quito, zona urbana, es de 1.399,378. Debido a que el estudio se basa en la zona
Centro-Norte del Distrito, para calcular el universo, se debe calcular cuantos habitantes se
encuentran en esta zona, y especialmente a aquellos que se encuentren en las edades de 18
— 65 afios, y que se sean poblacién econdmicamente activa.

La cantidad de habitantes del Distrito de Quito, que se encuentran dentro del rango
de las especificaciones establecidas, es de un aproximado de 256.532, lo que da el universo

de estudio.
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Tabla 5

Habitantes Sector Norte

Parroquia Habitantes (18 — 65 afios)
Condado 36.591
Carcelén 27.281
Comité del Pueblo 24.947
Ponceano 35.160
Cotocollao 20.371
Cochapamba 24.785
Kennedy 42.865
San Isidro Del Inca 19.693
TOTAL 256.532

Nota. Distribucion Poblacional de Quito. Adaptado de “Canton Quito y su poblacion”Instituto
Nacional de Estadistica y Censos, 2020, recuperado de
https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Bibliotecas/Fasciculos Censales/Fasc Cantonales/Pichincha/Fasciculo Quito.pdf

Poblacion, muestra y muestreo

Para Casa (2017) la poblacion es un “Conjunto finito (posibilidad de cuantificar los
elementos) o infinito (imposibilidad préctica de cuantificarlos) de elementos o individuos
que componen a un sistema a estudiar” (p.28). En la presente investigacion, se utiliza como
poblacion los 256.532 habitantes del Centro Norte de Quito.

Muestra

De acuerdo con Yates (2015) una muestra se refiere a un conjunto de observaciones
extraidas de una poblacion, por lo que para este estudio se selecciond la muestra de

acuerdo a la aplicacion de esta formula:

Zz*Npq

nzeZ(N—1)+ ZZpgqg




Doénde:

n: tamafo de los elementos o personas en la muestra
N: la poblacion total (256.532)

Z: niveles de la confiabilidad= 1.96 (95%)

e: limite de error =5%

p: probabilidad relativa en favor

q: probabilidad relativa a lo contrario

Donde:

n=__ 1.96°*91.346x0.5x0.5
0.05 (256.532-1) + 1.962* 0.5 x 0.5

n= 385 personas

Se ha de exponer que la muestra de la actual investigacion es 385 habitantes del
centro norte de Quito.
El formato de la encuesta se presenta en el Apéndice A y cuyos resultados se

presentan a continuacion.

36



37

Resultados de la investigacion de campo
Tabla 6

¢ Con cuantos equipos tecnologicos cuenta usted, en su casa?

Alternativas Poblacion Frecuencia (%)

1 76 20%

2 187 49%

3 o mas 122 31%
Total 385 100%

Nota. Resultados obtenidos, a partir de la aplicacion de la encuesta a la poblacion de estudio.

60%
50%
40%
30%
20%

10%

0%
1 2 3 0 mas

Figura 5. Pregunta 1

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede evidenciar que, en esta poblacion
de estudio, el 49% de las personas encuestadas tienen mas de dos (2) aparatos tecnologicos
en sus hogares, el 31% expone que tiene 3 0 mas y el 20% afirma que solo 1, es importante
senalar que en la actualidad es indispensable el uso de estas herramientas para la

cotidianidad de las actividades, tanto en la casa como fuera de ella.
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Tabla 7
¢ Cuando se le presentan problemas con sus equipos tecnologicos y no sabe como

resolverlos, cuenta usted con alguna empresa que le pueda brindar el soporte técnico?

Alternativas Poblacion Frecuencia (%)

Si 128 33%
No 257 67%
Total 385 100%

Nota. Resultados obtenidos, a partir de la aplicacion de la encuesta a la poblacion de estudio.

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%

0%
si no

Figura 6. Pregunta 2

Luego de aplicada la encuesta, se pudo determinar que el 67% de las personas que
utilizan equipos tecnoldgicos, no cuentan con una empresa especifica que les pueda

suministrar un servicio técnico, mientras que el 33% afirma que si, determinando de esta
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manera que, aunque se cuenten con estas herramientas, en su mayoria no tienen un centro
de servicio que les permita ir directamente a solventar sus problemas.
Tabla 8

¢ Con que frecuencia, adquiere accesorios para sus equipos tecnologicos?

Alternativas Poblacion Frecuencia (%)

Siempre 76 20%
Casi siempre 187 49%
Nunca 122 31%
Total 385 100%

Nota. Resultados obtenidos, a partir de la aplicacion de la encuesta a la poblacion de estudio.

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%
siempre casi siempre nunca

Figura 7. Pregunta 3

De acuerdo a los resultados obtenidos, se tiene que el 49% de los encuestados
afirma que casi siempre adquiere accesorios para sus equipos tecnoldgicos, mientras que el

31% dice que nunca y el 20% expone que siempre, por lo que se puede evidenciar que en
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su mayoria las personas si estan en la necesidad de adquirir estos elementos que
comunmente se daian y hay que comprarlos de nuevo.
Tabla 9

/Si en algun momento tiene dudas de como utilizar sus equipos tecnologicos, a quien

acude?
Alternativas Poblacion  Frecuencia (%)
Familiar 203 53%
Amigo 121 31%
Técnico de soporte 61 16%
Total 385 100%

Nota. Resultados obtenidos, a partir de la aplicacion de la encuesta a la poblacion de estudio.

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%
Familiar Amigo Técnico de soporte

Figura 8. Pregunta 4
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Interpretacion:

En relacion, a las encuestas realizadas, se tiene que el 53% de las personas dicen
que cuando tienen dudas de como utilizar sus equipos tecnoldgicos, acuden a un familiar,
mientras que el 31% le consulta a un amigo y el 16% asiste a un centro de servicio,
ocasionando que sus equipos puedan estar en riesgo por dejar en manos de inexpertos su
revision.

Tabla 10

¢ Cuando se le daria algun accesorio de los equipos tecnologicos, donde prefiere ir?

Alternativas Poblacion Frecuencia (%)
Técnico de soporte 217 56%
Comercio informal 91 24%
Internet 77 20%

Total 385 100%

Nota. Resultados obtenidos, a partir de la aplicacion de la encuesta a la poblacion de estudio.

60%
50%
40%
30%
20%

10%

0%
Técnico de soporte Comercio informal Internet

Figura 9. Pregunta 5
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De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede evidenciar que 56% de los
encuestados, cuando se le presenta el dafio de algun accesorio de sus equipos tecnolédgicos,
prefieren ir a un técnico de soporte, el 24% acude al comercio informal y el 20% al
internet, es importante destacar, que al momento de la adquisicion de estos agregados las
personas en su mayoria prefieren ir por algo seguro, donde puedan obtener incluso hasta
una garantia de lo que compran.

Tabla 11
¢ Le gustaria contar con un centro de servicios donde le puedan brindar asesorias

funcionales y problemas técnicos, relacionados a sus equipos tecnologicos?

Alternativas Poblacion Frecuencia (%)

Si 257 67%
No 128 33%
Total 385 100%

Nota. Resultados obtenidos, a partir de la aplicacion de la encuesta a la poblacion de estudio.
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Figura 10. Pregunta 6
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En relacion a los datos aportados por los encuestados, se tiene que el 67% les
gustaria contar con un centro de servicios donde le puedan brindar asesorias funcionales y
problemas técnicos, relacionados a sus equipos tecnologicos, mientras que el 33% expone
que no, ante esta situacion, si es factible la implementacion de planes de negocio que
puedan satisfacer estas necesidades de los clientes que acuden a este tipo de empresas.
Tabla 12

¢ Cuando acude a un técnico de soporte, que espera?

Alternativas Poblacion  Frecuencia (%)

Una adecuada presentacion

0 0
del local.
Solucionar el problema en el
_ 107 28%
lapso de tiempo acordado.
Calidad en la prestacion del
86 22%
servicio.
Personal eficiente. 0 0
Valor agregado. 0 0
Precio accesible. 192 50%
Total 385 100%

Nota. Resultados obtenidos, a partir de la aplicacion de la encuesta a la poblacion de estudio.
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0,6
0,5
0,4
0,3
0,2
0,1
0 0 0
0
Una adecuada Solucionar el Calidad en la Personal Valor Precio
presentaciéon problema en prestacion del eficiente. agregado. accesible.
del local. el lapso de servicio.
tiempo
acordado.

Figura 11. Pregunta 7

En relacion a los datos obtenidos, se tiene que al momento de que estas personas
visitan un centro de servicio, lo que en su mayoria desean segun los resultados obtenidos el
50% desea un precio accesible, el 28% buscan solucionar rapido el problema y el 22%
requiere una calidad en la prestacion del servicio.

Tabla 13

¢ Existen centros de soporte técnico cercano para sus equipos?

Alternativas Poblacion Frecuencia (%)

Si 78 20%
No 307 80%
Total 385 100%

Nota. Resultados obtenidos, a partir de la aplicacion de la encuesta a la poblacion de estudio.
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Figura 12. Pregunta 8

Los encuestados en este estudio, en consideracion a si existen centros de soporte
técnico, cerca de su localidad, en su mayoria el 80% expone que no, mientras que el 20%
afirma que si, por lo que se considera importante, realizar estudios sobre mercadotecnia,
que establezcan las preferencias de cada cliente en este ambito de los equipos tecnologicos.

Tabla 14

¢ Con que frecuencia, realiza revision a sus equipos tecnologicos?

Alternativas Poblacion Frecuencia (%)

Siempre 76 20%
Casi siempre 187 49%
Nunca 122 31%
Total 385 100%

Nota. Resultados obtenidos, a partir de la aplicacion de la encuesta a la poblacion de estudio.
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Figura 13. Pregunta 9

De acuerdo a los resultados obtenidos, se tiene que el 49% de los encuestados
afirma que casi siempre realizan revision a sus equipos tecnologicos, mientras que el 31%
dice que nunca y el 20% expone que siempre, por lo que se puede evidenciar que en su
mayoria las personas si estan en la necesidad de estar constantemente haciendo revisar sus

equipos.

Diagnostico de la situacion

Matriz de Evaluacion de Factores Externos EFE

Esta matriz analiza los factores externos de la organizacion a través de las
oportunidades y amenazas para cada area. Después de enumerarlas se asigna un valor o
peso relativo del factor. Este va desde 0.0 como el menos importante hasta el 1.0 que es el
mas importante. El peso indica la importancia relativa de cada factor para lograr el éxito de

la microempresa La sumatoria de todos los pesos debe llegar a 1.0. Posteriormente se
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asigna una calificacion del 1 al 4 para cada factor. Si es una amenaza mayor se pone 1, una
menor es 2. Si se trata de una oportunidad menor es 3; y si se trata de una mayor es 4. Lo
siguiente es multiplicar el peso por la calificacion de manera individual. Este nimero pasa
a llamarse calificacion ponderada. Por ultimo, se suma la calificacion ponderada de cada
factor y este dato es el Valor ponderado. Este dato no debe superar 4,0. El valor del
promedio es 2.5. Si el promedio es de 4.0 significa que la organizacion responde
efectivamente a las oportunidades y amenazas de la industria. Mientras que si el promedio
es 1.0, significa que la empresa no capitaliza las oportunidades ni evita las amenazas

(Shum Xie, 2018).



Tabla 15

Matriz de Evaluacion de Factores Externo EFE
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Matriz de Evaluacion de Factores Externo EFE Peso Calif. Calif.
Pond.

Ol Amplia zona comercial (centro norte de Quito). 0,1 4 0,4
02 La poblacion cambia constantemente sus equipos 0,08 4 0,32
tecnologicos.
03  Adquisicion de celulares constantemente. 0,08 4 0,32
04  Politicas fiscales del pais a favor de la reduccion de 0,07 4 0,28
aranceles e impuestos.
05 Alianzas estratégicas comerciales del pais, para atraer la 0,07 3 0,21
inversion.
06 Los precios de los ofertantes son relativamente 0,06 3 0,18
estandarizados.
Al La apariciéon de competencia con la cual los clientes 0,09 1 0,09
tengan poder de negociacion.
A2  Oferta de productos con menores precios. 0,08 1 0,08
A3 Comercializacion de equipos tecnoldgicos que no den 0,08 2 0,16
opcion a reparar.
A4  Oferta de precios elevados, en el mercado internacional. 0,07 1 0,07
A5 Demora en la llegada de productos de tecnologia 5ga 0,07 2 0,14
Ecuador.
A6 Surgimiento de monopolios por las marcas mas 0,05 2 0,1
conocidas.
A7 Crisis econdmica por pandemia en el pais. 0,05 2 0,1
A8 Existencia de productos con responsabilidad ambiental. 0,03 2 0,06
A9 Politicas fiscales que afectan la inversion extranjera. 0,02 2 0,04
TOTAL 1,00

Valor Ponderado 2,55

Nota. Elaboracién a partir de Microsoft Excel
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El valor ponderado es de 2,55, superior al promedio lo cual indica que se
respondera de forma positiva pero no de la manera suficiente.

Matriz de Evaluacion de Factores Internos EFI

Se trata de una herramienta para analizar los factores internos de la organizacion a
través de las fortalezas y debilidades relevantes en cada area. Con estas se puede formular
estrategias para optimizar procesos internos. Después de enumerar las Fortalezas y
Debilidades se asigna un valor o peso relativo del factor. Este va desde 0.0 como el menos
relevante hasta el 1.0 que es el mas relevante y que repercutird en gran manera sobre el
desempefio, productividad y calidad de la microempresa. La sumatoria de todos los pesos
debe llegar a 1.0. Posteriormente se asigna una calificacion del 1 al 4 para cada factor. Si
es una debilidad mayor se pone 1, una menor es 2. Si se trata de una fuerza menor es 3; y si
se trata de una mayor es 4. Lo siguiente es multiplicar el peso por la calificacion de manera
individual. Este niumero pasa a llamarse calificacion ponderada. Por tltimo, se suma la
calificacion ponderada de cada factor y este dato es el Valor ponderado. Este dato no debe
superar 4,0. La media es 2,5; si el valor ponderado esta por debajo de la media, significa
que la compaiia es débil internamente; y, si supera la media, representa fortaleza (Shum

Xie, 2018).



Tabla 16

Matriz de Evaluacion de Factores Externo EFI

50

F1
F2

F3

F4

F5

Dl

D2
D3

D4

TOTAL

Fortalezas y Debilidades

Ubicacion estratégica del local comercial.

Equipo de trabajo con conocimientos diversos
sobre asesoria técnica en equipos tecnologicos.
Ambiente laboral agradable, donde se considera la
colaboracion, la integracion y el apoyo de todos los
miembros de la organizacion.

Accesorios creativos, con detalles personalizados
para dar valor agregado a los productos ofertados.
Opciones de pago para los clientes, (apartado,
tarjetas, efectivo, online).

Limitada capacidad de inversion para el inicio de
la empresa.

Oferta de precios del comercio informal.

Escaso acceso al financiamiento por ser empresa
nueva.

Empresa nueva con riesgo de pérdida por no

cumplir con punto de equilibrio.

Peso Calif. Calif.

0,15
0,15

0,13

0,08

0,06

0,15

0,09
0,10

0,09

1,00

Valor

Ponderado

Pond.
0,60
0,60

0,52

0,32

0,24

0,45

0,27
0,20

0,18

3,38

Nota. Matriz de Evaluacion de Factores Externos EFI. Elaboracion a partir de Microsoft Excel

En este caso, el valor ponderado es 3,38 lo que significa que la microempresa

tendra fortaleza.
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Analisis DAFO
Tabla 17
Anadlisis DAFO
Analisis DAFO
Debilidades Amenazas

D1: Limitada capacidad de
inversion para el inicio de
la empresa.

D2: Empresa nueva con
riesgo de pérdida por no

cumplir con punto de
equilibrio.
Fortalezas
F1: Acceso para
financiamiento directo,

pago en efectivo, tarjetas de
crédito o débito, cheques.

F2: Pagina web que contara
con innovacién  para
comprar en linea y como
catalogo digital,
igualmente con la presencia

A1: Que aparezcan nuevos locales con lo cual incremente el
poder de negociacion de los clientes.

A2: Surgimiento de productos sustitutos mas econdomicos.

A3: Aparecimiento de productos compactos o desechables
que no puedan ser reparados.

Ad4: Alza de precios en el mercado internacional.

AS: Surgimiento de productos para tecnologia 5G y que
demoren en llar al Ecuador, dando paso a compras
internacionales.

A6: Expansion internacional de varias marcas y que haya
peligro de aparecimiento de monopolios.

A7: Decrecimiento econdmico del Estado.

A8: Aparecimiento de nuevos productos con
responsabilidad ambiental o empresas que innoven en
campafias ambientales.

A9: Politicas internacionales que afecten a grandes
empresas, como el caso de EEUU contra Huawei.

Oportunidades
O1: Amplio mercado comercial (ciudad de Quito).

0O2: La poblacion cambia constantemente sus dispositivos,
se actualizan.

03: La sociedad continuard adquiriendo, en especial
celulares, durante muchos anos mas.

04: Anuncio de reduccion de aranceles e impuestos.

OS: El Estado plantea nuevas alianzas comerciales y
reducciones de impuestos a las importaciones.
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en redes sociales 'y O6: Los proveedores y distribuidores manejan una relativa

publicidad digital.

F3:  Servicio  técnico
capacitado, garantizando la
mejor tecnologia y calidad.

F4: Stock de dispositivos
tecnoldgicos en marcas,
accesorios y caracteristicas.

F5: Un local con el tamafo
ideal para muestrarios,
vitrinas y para atender con
comodidad a los clientes.

F6: Personal especializado
en asesoria comercial para
atencion al cliente.

F7: Acuerdos y
negociaciones con
comerciantes mayoristas.

estandarizacion de precios.

Nota. Analisis DAFO Elaboracion a partir de la informacion del negocio
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Matriz DAFO cruzado
Tabla 18
Matriz DAFO cruzado
Matriz DAFO cruzado
Oportunidades Amenazas
O1: Ubicacion en la zona Al: Que aparezcan nuevos locales
comercial de Quito. y que aumente el poder de
) . negociacion de los clientes.

02: Los clientes cambian

Fortalezas

F1: Acceso para financiamiento
directo, pago en efectivo, tarjetas
de crédito o débito, cheques.

constantemente sus dispositivos,
se actualizan.

03: La sociedad continuara
adquiriendo, en especial celulares,
durante muchos afios mas.

04: Anuncio de reduccion de
aranceles e impuestos.

05: El Estado plantea nuevas
alianzas comerciales y
reducciones de impuestos a las
importaciones.

06: Los  proveedores 'y
distribuidores =~ manejan  una
relativa  estandarizacion = de
precios.

Estrategias FO

F501: Aprovechar el tamafo del
local y su ubicacion en estrategias
de publicidad sectorizadas.

A2: Surgimiento de productos
sustitutos mas economicos.

A3: Aparecimiento de productos
compactos o desechables que no
puedan ser reparados.

A4: Alza de precios en el mercado
internacional.

AS5: Surgimiento de productos
para tecnologia 5G y que demoren
en llar al Ecuador, dando paso a
compras internacionales.

A6: Expansion internacional de
varias marcas y que haya peligro
de aparecimiento de monopolios.

A7: Decrecimiento econdmico del
Estado.

A8: Aparecimiento de nuevos
productos con responsabilidad
ambiental o empresas que innoven
en campafas ambientales.

A9: Politicas internacionales que
afecten a grandes empresas, como
el caso de EEUU contra Huawei.

Estrategias FA

F1F2A1A2A4: Aprovechar las
facilidades de compra para que el
cliente pueda acceder a cuotas
bajas o con ventajas.

F7A2A5A8: Mantener acuerdos
con mayoristas para comprar
productos tecnoldgicos conforme
aparezcan en el mercado y tener
ventaja.
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F2: Pagina web que contara con
innovacion para comprar en linea
y como catdlogo digital. Asi
mismo, presencia en redes
sociales y publicidad digital.

F3: Servicio técnico capacitado,
garantizando la mejor tecnologia
y calidad.

F4: Stock de dispositivos
tecnologicos en marcas,
accesorios y caracteristicas.

F5: Un local con el tamafo ideal
para muestrarios, vitrinas y para
atender con comodidad a los
clientes.

F6: Personal especializado en
asesoria comercial para atencion
al cliente.

F7: Acuerdos y negociaciones
con comerciantes mayoristas.

Debilidades

D1: Que las inversiones de capital
sean mas altas que las ganancias
por ventas.

D2: Que el valor adicional,
representado en accesorios, no
corresponda al volumen de ventas
y se convierta en pérdidas.

F60203: Capacitar al personal
para asesorar al cliente en cuanto
a innovaciones y servicios que se
poseen en el local.

F1F7040506: Aprovechar la
ventaja de los precios en el
mercado para brindar
oportunidades de negociacion y
financiamientos.

F2F403: Presentar una pagina
web, con catdlogo digital y
posibilidad de compra en linea,
para que los clientes conozcan sus
ventajas y tengan facilidad de
compra.

Estrategias DO

D1D20203: Plantear estrategias
de marketing para que los clientes
opten por cambiar sus productos y
que puedan comprar mas.

D1040506: Conocer
constantemente de los precios que
se establecen desde el Estado para
aprovechar las ventajas.

D20203:  Plantear
ofrecimientos para
competir con otros locales.

nuevos
poder

F4F1A4A6A7A9: Mantener un
stock variado con diversidad de
precios para  ocasiones de
fluctuacion de precios.

F2F4F7A1A2A3: Plantear
estrategias de fidelizacion de
clientes a través de wvalores

agregados y de publicidad.

Estrategias DA

D2A1A2A4: Promocionar
productos que estén al alcance de
mas personas, considerando las
posibilidades de compra.

D1A2A3AS5AS: Plantear
estrategias para conocer y adquirir
nuevos productos con

responsabilidad ambiental o de
empresas que lo hagan.

Nota. Matriz DAFO cruzado. Elaboracion propia a partir de la informacién del negocio.
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Impacto en los Objetivos estratégicos

Estrategias FO

- Aprovechar el tamaio del local y su ubicacion en estrategias de publicidad
sectorizadas.

De esta manera, varios clientes potenciales en la ciudad de Quito conoceran del
local y los beneficios que ofrece a través de publicidad por Internet. Y, quienes se
encuentren en sectores aledanos, podran conocer a través de la publicidad en los exteriores.

- Capacitar al personal para asesorar al cliente en cuanto a innovaciones y servicios
que se poseen en el local.

El personal del almacén estara capacitado en atencion al cliente, innovacion
tecnoldgica y técnica de ventas para asesorar al cliente en tomar una mejor decision en
compra de producto o en obtener algin similar que en stock.

-Aprovechar la ventaja de los precios en el mercado para brindar oportunidades de
negociacion y financiamientos.

Una vez que disminuyan los precios en el mercado o cuando haya variaciones en
los costos a nivel nacional, se hara hincapié en los planes de financiamiento, meses de
gracia entre otras opciones para captar el interés de los compradores.

- Presentar una pagina web, con catalogo digital y posibilidad de compra en linea,
para que los clientes conozcan sus ventajas y tengan facilidad de compra.

Con esta estrategia, el cliente tendra la opcion de observar el catalogo digital y
comprar en linea como alternativa mas comoda para evitar traslados al local e innovar

como otro tipo de tiendas.
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Estrategias FA

- Aprovechar las facilidades de compra para que el cliente pueda acceder a cuotas
bajas o con ventajas.

Se presentaran planes de financiamiento a largo plazo para tener opciones y
ventajas que los clientes pueden analizar para decidir su compra.

- Mantener acuerdos con mayoristas para comprar productos tecnoldgicos conforme
aparezcan en el mercado y tener ventaja.

-Mantener un stock variado con diversidad de precios para ocasiones de fluctuacion
de precios.

Con estas estrategias se podra tener un stock variado y actualizado para que los
clientes decidan y opten por comprar a la tienda.

- Plantear estrategias de fidelizacion de clientes a través de valores agregados y de
publicidad.

De esta manera, con los productos agregados y opciones de compra, los clientes
visitaran mas a menudo la tienda y la preferiran sobre la competencia.

Estrategias DO

- Plantear estrategias de marketing para que los clientes opten por cambiar sus
productos y que puedan comprar mas.

-Plantear nuevos ofrecimientos para poder competir con otros locales.

Conforme lleguen productos nuevos a la tienda se planteara estrategias de
publicidad para que los clientes conozcan las actualizaciones del mercado y compren en la

tienda.
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- Conocer constantemente de los precios que se establecen desde el Estado para
aprovechar las ventajas.

Con las revisiones constantes a los precios de mercado se podra evaluar los costos y
ganancias o pérdidas para plantear nuevas estrategias que contribuyan a mas facilidades
para los clientes.

Estrategias DA

- Promocionar productos que estén al alcance de mas personas, considerando las
posibilidades de compra.

Se tendré un stock variado, tanto en modelos, calidad y precios, con planes de
financiamiento y de compra, para que cualquier persona los pueda adquirir y cancelar los
valores.

- Plantear estrategias para conocer y adquirir nuevos productos con responsabilidad
ambiental o de empresas que lo hagan.

De esta manera se llegara a mas personas que opten por el cuidado del ambiente y

se podra tener mas ventas.
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Proyeccion estimada de la demanda

Tabla 19

Proyeccion de la Demanda

Proyeccion estimada de la demanda

Afos 2019 2020 2021 2022 2023 2024
(Inversion)

Demanda Anual 0,00 3270,00 3302,70 3335,73 3369,08 3402,78

(Unidades)

Precio ($ 198,03 198,03 198,03 198,03 198,03 198,03

Unidad)

Ingresos 0,00 647558 654033 660574 667179 673851

Demanda Anual 3270 unidades
Tasa de 1%
Crecimiento

Promedio Precio 198,03

Nota. Proyeccion de la demanda del afio 2019 al 2024. Elaboracion a partir de la informacién del negocio

Demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha se produce cuando el cliente no ha podido adquirir el
producto o servicio o, si lo ha comprado, no se encuentra satisfecho con ¢él, (...) las
situaciones de una demanda insatisfecha pueden ser por varias razones como: el precio, la

rotura de stocks, disponibilidad de espacio, ubicacion inadecuada, (...) los costes por
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demanda insatisfecha pueden ser de dos tipos: costes de carencia, costes de rotura (Crest,
2012, p. 39).

En este caso la demanda insatisfecha se generaria cuando los clientes no se sienten
complacidos con el servicio ofertado, por ende, la clientela baja o también cuando los
clientes no se sienten afectados por no encontrar su requerimiento.

DEMANDA INSTATISFECHA = DEMANDA ACTUAL — OFERTA

=256.532 - 231.923

=24.608

Calculo estimado de ventas con la proyeccion estimada y flujo de ingresos
proyectados

Tabla 20

Ingreso proyeccion estimada

Ingreso Proyeccion Estimada

ANO VENTA DEMANDA
2020 415.095,75 647558,1
2021 423.439,17 654033,68
2022 431.950,30 660574,02
2023 440.632,50 667179,76
2024 449.489,22 673851,56

Nota. Ingreso proyeccion estimada del afio 2020 al 2024. Elaboracion a partir de la informacién del

negocio.



60

Analisis de riesgos

Tabla 21

Analisis de riesgos

Riesgos posibles
1. Subida de costos de los accesorios.
2. Alza de precios en repuestos y herramientas.
3. Alza de precios de los dispositivos internacionalmente y, por ende, en los distribuidores.
4. Falta de capital para invertir.
5. Surgimiento de monopolios.
6. Demora en llegada de productos nuevos al pais.
7. Proliferacion de locales que representen competencia.
8. Aparecimiento de nuevos productos que sean dificiles de adquirir.
9. Aparecimiento de productos sustitutos mas econdémicos.

10.  Aparecimiento de nuevos productos que no puedan ser reparados.

11. Reformas laborales que impliquen subida de valores destinados hacia los empleados.
12.  Asaltos o robos al local.

13.  Fallas del sistema informdtico interno.

14.  Caida de la tienda virtual.

15. Mal manejo de campana publicitaria.

Nota. Analisis de riesgos. Elaboracion a partir de la informacion del negocio



Mapa de calor de riesgos

Tabla 22

Mapa de calor de riesgos
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Probabilidad

Mapa de calor de riesgos

Constante
Moderado

Ocasional

Posible

Improbable 5

Insignificante Menor Critica Mayor  Catastrofico

Impacto

Nota. Mapa de Calor de riesgos. Elaboracion a partir de la informacion del negocio
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Resumen
Para este capitulo se realizaron distintos analisis del mercado para obtener

informacion sobre las variables que representarian riesgo u oportunidades para el negocio
propuesto. Se conocieron a las otras industrias, caracteristicas de los clientes, competidores
o la relacion entre la oferta y la demanda. Con estos datos se puede disefar estrategias de
marketing, nuevos servicios o valores adicionales para fidelizar al cliente.

En la primera se realiz6é un Analisis del macroentorno, siguiendo el modelo
PESTEC que evalta ambitos politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos, ecologicos y
culturales. De esta forma. Para la primera variable, anélisis politico, se investigd sobre las
negociaciones y acuerdos comerciales de Estados Unidos con otras naciones. En algunas
los acuerdos estan comenzando, en otras es nulo, pero estos paises han desarrollado nuevos
sistemas y estrategias. Por su parte, el Mercosur y la UE también han comenzado
conversaciones. El Ecuador no es una nacion atractiva para inversiones y, por mas que se
reduzcan aranceles o se quiten restricciones, deberan pasar algunos afios de estabilidad
para que varias empresas decidan optar por conversaciones. En el &mbito economico, se
prevé un decrecimiento del Estado, mientras que otras naciones, como Colombia y Pert, se
han convertido en paises donde hay mas inversion extranjera. Esto significd que el
gobierno nacional plantee nuevas estrategias. Se ha anunciado la reduccion de precios para
computadores, tablets y celulares. Por otro lado, las proyecciones acerca de preferencias de
los clientes para los afios venideros lo cual serd una oportunidad para entrar en el negocio
puesto que las personas buscaran mas comodidad y mayores servicios tecnologicos, esto en
el ambito social. Por su parte, los factores tecnologicos demuestran el avance de la
tecnologia, siendo la 5G que estd a las puertas de entrar en funcionamiento. Es asi que se

espera mayor velocidad, y uso de nuevos dispositivos; sin embargo, ira disminuyendo el
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uso de computadores. Por ltimo, en el ambito tecnoldgico y cultural, se concibe que la
sociedad tendra mayor conciencia ambiental, por tanto, se prevé el aparecimiento de
productos que tengan mayor vida Util y que cuenten con repuestos 0 accesorios que no sean
tan contaminantes.

El siguiente analisis es de las cinco fuerzas de Porter que analiza las caracteristicas
propias de un negocio. La primera fuerza es sobre los proveedores. Para el caso propuesto,
las leyes evitan la formacion de monopolios, lo cual es una garantia en la comercializacion.
La segunda fuerza se refiere al poder de negociacion de los clientes que en este caso es alto
pues hay varios locales que distribuyen productos similares. En tal caso se debe plantear
estrategias de fidelizacion de clientes, ofrecer valores agregados y facilidades de pago. La
tercera fuerza es el aparecimiento de productos sustitutos que tiene relacion con el punto
anterior pues la informacion que reciben los clientes es de fuentes externas y por tanto no
encuentran diferencia entre un local u otro, es decir que hay riesgo alto de ingreso de
productos sustitutos. La tltima fuerza es la de nuevos entrantes. Aqui se mencionan riesgos
para este negocio en altas inversiones de capital, diferenciacion del producto y la rivalidad
competitiva.

Después se realizé el analisis de Cadena de valor que son el conjunto de actividades
y funciones entrelazadas que se realizan internamente de la empresa. Por tanto, se plantea
un sistema adecuado de manejo de informacion, control de inventarios, organizacion de
mercaderia y repuestos con control de seguridad. Ademas, la prestacion de servicio técnico
como valor adicional. Se contratard externamente los servicios de contabilidad y de
publicidad. Se reconoce también que el negocio posee una infraestructura adecuada,

manejo administrativo eficiente y capacidad de competir.
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Con toda la informacién se plante6 un analisis DAFO para identificar debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades; para después elaborar una matriz DAFO cruzado
para plantear estrategias. Asi se identifica como estrategia el profundizar en facilidades de
pago, plantear estrategias de publicidad, innovar en la pagina web para compras en linea,
adquirir nuevos productos e innovar, capacitar al personal para una asesoria completa.

Los siguientes analisis son sobre los clientes y sus gustos o preferencias. En este
caso el principal segmento es de 13-18 afios, 18-29 y 30-49, quienes se dejan guiar por la
publicidad y por lo que otras personas adquieren, porque estan inmersos en el uso de

tecnologias y conocen su uso.
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Capitulo 3: Plan de Marketing y Ventas

Establecimiento De Objetivos:

Objetivos a largo plazo

Ser aliados estratégicos de empresas multinacionales, corporaciones o empresas

reconocidas en Ecuador en el ano 2022.
Convertir la marca reconocida para el afio 2023 en la ciudad de Quito.

Comprar un terreno para el levantamiento de la infraestructura de la empresa, para el afio

2024.
Abrir una sucursal en la ciudad de Guayaquil y Cuenca, para el ano 2025.

Exportar productos para Pert y Colombia para el afio 2026.

Objetivos a Corto y Mediano Plazo

Objetivos de Produccion

Realizar un plan de marketing para un adecuado posicionamiento de marca de la
microempresa QUITECH.

Determinar un sistema de control general de inventarios.

Identificar la capacidad productiva de cada linea de producto.

Determinar el intervalo de tiempo que transcurre desde que se realiza el pedido hasta que
el cliente lo recibe.

Realizar un plan de control de calidad.

Objetivos de Finanzas.

Elaborar Presupuestos para cada uno de los departamentos.



66

e Tener a dia los flujos de ingresos y gastos.

e Decidir la cantidad de deuda, teniendo en cuenta su capacidad de pago.
e Mantener un registro detallado de todas las transacciones.

e Optimizar el pago de impuestos.

e Crear ahorros programados.

Objetivos de Marketing

Fidelizar a los clientes.

Destinar un fondo para publicidad y Marketing.

e Mejorar en la cobertura de distribucion y penetracion.

Establecer alianzas estratégicas con proveedores y clientes.

Objetivos de Ventas.

e Incrementar la facturacion en un 10% del producto estrella.

Determinar estrategias de ventas.

Sectorizar la ciudad para facilitar el trabajo de los vendedores.

Establecer rutas de cobertura diaria para vendedores.
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Criterios De Marketing (Ciclo De Vida Del Producto, Matriz BCG)
El ciclo de vida del producto se da a través de cuatro etapas: Introduccion,

Crecimiento, Madurez y Declive.

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO EN EL MERCADD

INTRODUCCIGN CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE
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Figura 14. Ciclo de vida del producto.
Tomado de: “Ciclo de vida de producto. Modelos y utlidad para el marketing”,
Sanchez, 2015.

Introduccion

En esta etapa, el producto y servicio ingresara al mercado, se establece:

e La marca asegurando la calidad del nuevo producto, en este caso, se proveera de
equipos tecnoldgicos de marca Hp, Samsung, Dell, Toshiba, Lenovo etc.

e La Politica de precios: Los precios se daran de acuerdo al mercado y competencia,
inicialmente los precios serdn accesibles (Serrano, Arroyo y Giménez, 2020) para
generar cartera de clientes, donde la ganancia no debe ser mayor al 25% del total
del producto.

e El modelo de distribucion, serd por medio de un canal medio, donde interviene el
Fabricante — Mayorista — Minorista — Cliente final.

e Lapromocion del producto se hard por medio de las TICs y medios tradicionales,

en donde se podra conocer el producto y servicio que ofrece la microempresa.
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Crecimiento

Con la calidad del producto, se afiade el servicio técnico y de mantenimiento de los
equipos tecnoldgicos, con un precio accesible al cliente con el fin de que exista
crecimiento en el proceso de compra — venta.

Aumentar la distribuciéon del producto y servicio por medio de estrategias
comunicacionales esenciales para el fortalecimiento de la empresa.

Desarrollar campanas de marketing que permitan dirigirse a un publico especifico

que no maneje las redes sociales, para aumentar cartera de clientes.

Madurez

Cuando la empresa genere una venta considerable, es importante, desarrollar
combos en los que se ofrezca un aio de mantenimiento gratis de su equipo
tecnologico contados a partir de la venta del producto. Los precios en esta etapa se
mantienen, siempre y cuando los productos que ofrecen los fabricantes se
mantengan.

Desarrollar nuevas promociones y estrategias de venta para que el cliente se

fidelice con la microempresa.

Declive

Se pretende desarrollar nuevas promociones dependiendo los resultados del proceso
del producto, si es el caso reducir el costo de venta o mantenerlo de acuerdo a las

necesidades del momento.
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Matriz BCG

El Modelo Boston Consulting Group o matriz BCG permite determinar el
crecimiento de la microempresa y analizar los productos rentables con el fin de indicar
estrategias que pueden llegar a utilizar, su objetivo es indicar que productos es el que

necesita mayor inversion.

Cuota de mercado relativa (competitividad empresa)

Alto

Coste

Bajo

Tasa de crecimiento del mercado

Liquidez
Figura 15. Matriz Boston Consulting Group.
Adaptado de “La Matriz BCG (Boston Consulting Group”, Serrano, Arroyo y
Giménez,2020,

Se puede determinar que:

e En la cuadrante estrella se tiene: laptops, computadoras de escritorio.

¢ En el cuadrante vaca se encuentra los productos: antivirus, servicio técnico,
servidores, licencias de Windows.

e En el cuadrante perro se tiene productos periféricos como: teclados, mouse
inalambrico, tarjetas de video, camaras, discos duros de baja capacidad.

e En el cuadrante interrogante se determina productos con alta gama y capacidad

tecnoldgica como: Core 19, y Portatiles Gamer.
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Formulacion de Estrategias

La formulacién de las Estrategias se desarrolla de acuerdo a la matriz BCG:

Estrategia de venta de portafolio

Su portafolio se caracteriza por brindar garantia por un afio a los clientes, debido a
que, los productos son de marcas reconocidas y de alta calidad, por ende, se determina las
siguientes estrategias de venta de Portafolio:

a. Elaborar kits de productos computacionales completos para hogar y oficina.

b. Relacionar la gama de productos que se encuentran en auge en el mercado con los
precios para las diferentes necesidades profesionales, con el fin de optimizar su
inversion.

c. Asesoramiento personalizado al usuario por medio de catalogos con su respectivo
precio de todo el universo de opciones que se tiene al momento, para satisfacer su
requerimiento.

Estrategia de precio

a. Ajustar los precios para ser mas competitivos al 70%.

b. Importar directamente los productos para distribuir al usuario final a bajo costo.

c. Establecer descuentos de productos con mas acceso y fluidez en el mercado, con la
finalidad de vender barato igual a vender mayor cantidad.

Estrategia de distribucion / cobertura

a. Comisionar a personas con medio de transporte para la entrega de pedidos.

b. Aprovechar el servicio de entrega de los proveedores y en el caso de importaciones

adquirir un medio de transporte que satisfaga la llegada del producto a bodega.
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c. Distribuir locales a nivel local y nacional para que los productos ofertados a bajos

costos salgan rapido del inventario adquirido.

Estrategia promocional

a. Aprovechar las ofertas de los proveedores para desarrollar descuentos en los
precios.

b. Hacer rétulos con los mejores precios del mercado y distribuir por la ciudad.

c. Entregar el producto con un agente técnico especializado para la instalacion de

manera que satisfaga las dudas del comprador.

Aplicaciones Marketing Mix Promocional

“El marketing mix recoge todas las herramientas que permiten alcanzar sus
objetivos de venta en el mercado objetivo” (Kotler et. al., 2009). Es decir que se debe
realizar un estudio de producto, precio, plaza y promocion con el fin de establecer
estrategias viables de aplicacion para los procesos de compra — venta de los productos de
comercializacion y servicio técnico.

Producto / servicio

“El producto es la combinacién de bienes o servicios que la compaiiia ofrece a los
mercados objetivos a fin de satisfacer sus necesidades” (Kotler, 2004). La microempresa se
dedica a la comercializacioén de equipos y productos tecnologicos como: laptops,
computadoras de escritorio, antivirus, licencias de Windows, teclados, mouse inaldmbrico,
tarjetas de video, camaras, discos duros de baja capacidad, entre otros. Y a brindar servicio

técnico.
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El producto debe tener las siguientes caracteristicas: Funcionalidad (equipos de alta

calidad y con garantia certificada a un afio), Disefio (productos con una amplia gama de

variedad en colores, disefios y tamafio), Empaque (entrega del producto en fundas

antiestaticas, cajas o fundas de acuerdo a la necesidad), Servicio (caracteristicas del equipo,

brinde el servicio deseado por el cliente, adecuada asesoria en la adquisicion) y Tecnologia

(equipos con tecnologia adecuada acordes a las necesidades y requerimientos del cliente).

Precio / politicas de precio

Se establece por medio de la cartera de productos de proveedores, mientras que el

servicio técnico varia de acuerdo al requerimiento del cliente y estado del equipo

tecnoldgico. Los precios se daran de acuerdo al mercado y competencia, inicialmente los

precios serdn accesibles para generar cartera de clientes, donde la ganancia no debe ser

mayor al 25% del total del producto. Por ende, se determina:

Tabla 23
Precio
VENTAS PROYECTADAS EN 5 ANOS
UNIDADES X 2021 2022 2023 2024 2025
PRECIOS
Case $14.557,50 $14.850,11 $15.148,59 $15.453,08 $15.763,69
Mother Boards $34.284,00 $34.973,11  $35.676,07 $36.393,16 $37.124,66
Procesadores $71.990,63 $73.437.64 $74.913,73 $76.419,50 $77.955,53
Memoran Ram $17.343,00 $17.691,59 $18.047,20 $18.409,94 $18.779,98
Unidades de estadoy  $25.513,13 $26.025,94  $26.549,06 $27.082,70 $27.627,06
sonido
Impresoras $50.953,13 $51.977,28 $53.022,03 $54.087,77 $55.174,93
Notebook $18.750,00 $19.126,88  $19.511,33 $19.903,50 $20.303,56
Dvd- Rws $27.673,13 $28.229.35  $28.796,76 $29.375,58 $29.966,03
Tablet $18.750,00 $19.126,88  $19.511,33 $19.903,50 $20.303,56
Tarjeta de video $37.500,00 $38.253,75  $39.022,65 $39.807,01 $40.607,13
Teclados $3.750,00 $3.825,38 $3.902,27 $3.980,70 $4.060,71
Mother Boards $375,00 $382,54 $390,23 $398,07 $406,07
Computadores $18.750,00 $19.126,88  $19.511,33 $19.903,50 $20.303,56
Deskopt
Accesorios $3.656,25 $3.729,74 $3.804,71  $3.881,18 $3.959,19
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Monitores y $37.500,00 $38.253,75  $39.022,65 $39.807,01 $40.607,13
televisores
Antivirus $18.750,00 $19.126,88  $19.511,33 $19.903,50 $20.303,56
Servicio técnico $15.000,00 $15.301,50 $15.609,06 $15.922,80 $16.242.85
VENTAS $415.095,75 $423.439,17 $431.950,3 $440.632,5 $449.489,22
TOTALES 0 0

Nota. Ventas proyectadas en 5 afios. Elaboracion a partir de informacion del negocio.

Plaza / canales de distribucion
El sistema de distribucion estd dado por los canales estos pueden ser: directos,
indirectos o a través de terceros, el canal de la microempresa serd por medio de un canal
medio, donde interviene el Fabricante — Mayorista — Minorista — Cliente final.
Promocion
Mercadeo Directo
Se brindara el servicio por medio de via telefonica o personalmente con el cliente.
Venta Directa / Fuerza de Ventas / Canal
El servicio llegaré al consumidor a través de la informacion descrita en volantes y
afiches que seran distribuidos por toda la ciudad.
e Publicidad (Masiva, selectiva o de contenidos por redes sociales, influencer,
embajadores de marca)
e Se utilizara los contenidos por redes sociales, como: Facebook, Instagram, Twitter,
WhatsApp
Estrategia De Diferenciacion (Ventaja Competitiva Y Valor Agregado)
La estrategia de diferenciacion permite que el producto o servicio ofertado se
distinga de la competencia, por ende, se propone que, el producto que se ofrece tenga las
certificaciones necesarias con el fin de garantizar, calidad y duracion, ademads, se ofrecera

por un afio mantenimiento gratuito del equipo tecnologico. La estrategia diferenciadora
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para el servicio técnico sera el ofrecimiento de garantia por tres meses, y como valor

agregado el mantenimiento gratis dentro del afo que utilizo el servicio.

Resumen

En el presente capitulo se establecio los objetivos de marketing, donde se plantea,
el posicionamiento de la microempresa en el mercado, el incremento de la rentabilidad y el
volumen de ventas de los equipos tecnologicos en los 3 primeros afios, el desarrollo de un
nivel alto de satisfaccion y fidelizacion del servicio técnico de equipos tecnologicos.

Se desarrollo el analisis del ciclo de vida del producto a través de sus respectivas
etapas: En la etapa de Introduccion el producto y servicio ingresara al mercado asegurando
la calidad del nuevo producto, los precios se daran de acuerdo al mercado y competencia,
mientras que, en la etapa de crecimiento, se fortalecera en la calidad del producto y
servicio técnico con un precio accesible al cliente, aumento de la distribucion del producto.

En la etapa de la madurez, la empresa debe generar una venta considerable, los
precios en esta etapa se mantienen, siempre y cuando los productos que ofrecen los
fabricantes se mantengan y finalmente en la etapa del declive se pretende desarrollar
nuevas promociones dependiendo los resultados del proceso del producto, si es el caso

reducir el costo de venta o mantenerlo de acuerdo a las necesidades del momento.
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Capitulo 4: Estudio Técnico Y Modelo De Gestion Organizacional.

Tamarno Del Proyecto

Determinar la unidad de medida del tamafio y analisis de la capacidad del
negocio

Se prevé que haya cuatro empleados en la empresa para empezar y, segun la
proyeccion estimada de ventas para 2020, es $100.000. Por tanto, segun la clasificacion de
empresas por tamafio de la Camara de Comercio de Quito, esta es una microempresa.
Tabla 24

Tamario del proyecto

Variables Microempresa Pequefia Mediana Grandes
empresa empresa empresas

Personal 1-9 10-49 50-199 > 200

ocupado

Valor bruto de 100.001 - 1.000.001 -

ventas anuales < 100.000 1.000.000 5.000.000 >5.000.000

Monto de Hasta De US$ 100.001 De US$ 750.001

activos USD 100000 hasta US$ hasta US$ >4.000.000
750.000 3.999.999

Nota. Tamafio del proyecto. Elaboracion a partir de la informacion del negocio

Localizacion. analisis de los principales criterios. matriz de localizacion.

Las condiciones de localizacion de la microempresa permitirdn una mejor posicion
sobre la competencia, ademas de contar con la infraestructura adecuada y tener cercania
con el mercado. Por tanto, se consideran ciertos principios para establecer el lugar idoneo.
Se parte desde la concepcion que la ubicacion ideal deba lograr que los costos de

distribucién y de produccion sean minimos; ademas de que el volumen de ventas sea el
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adecuado. Para esto ultimo, el almacén debe ser cercano al mercado para influir sobre las
decisiones de compra.

Con los criterios que se han expuesto, se ha considerado que el mejor lugar para
llegar a mas niimero de clientes, de los estratos sociales a los que se quiere llegar, y para
las estrategias publicitarias dentro del almacén, esta la zona comercial centro - norte de la
ciudad.

Se han considerado dos opciones:

Opciodn 1: Av. de los Shyris, entre Gaspar de Villarroel y Portugal.
Opcién 2: Av. Amazonas, entre Naciones Unidas y Atahualpa.

De esta manera se realiza la matriz de localizacion con el método de ranking de
factores.
Tabla 25

Matriz de Localizacion

Factores Peso Alternativas
Relativo Opcioén 1 Opcién 2
a Caracteristicas de las instalaciones 22%(0,22) 7,00 1,54 9,00 1,98
b Afluencia de personas 20% (0,20) 8,00 1,60 8,00 1,60
¢ Vias de comunicacion y transporte 17% (0,17) 7,00 1,19 7,00 1,19
d Cercania a instituciones publicas y financieras  15% (0,15) 9,00 1,35 9,00 1,35
e Costo de la vida 10% (0,10) 6,00 0,60 7,00 0,70
f Cercania a mayoristas 9% (0,09) 9,00 0,81 6,00 0,54
g Optimizacion en tecnologia 7% (0,07) 9,00 0,63 9,00 0,63
100% 7,72 7,99

Nota. Matriz de Localizacion. Elaboracion a partir de la informacion del negocio

Para la elaboracion de esta matriz se consideraron los factores mas importantes para

escoger el lugar ideal. Se asigno6 un peso relativo para cada factor de acuerdo al grado de
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importancia que, en su totalidad, alcanza el 100%, se asign6 un puntaje, relativo a cada
factor, para cada una de las opciones.

El primer factor, caracteristicas de las instalaciones, se considera como el mas
importante, puesto que el espacio del local es de vital importancia para atraer a los clientes.
Por tanto, se ha asignado el 22%. La opcidn 2 brinda mejores caracteristicas por lo cual se
puntud con 9,00.

El segundo factor considera donde hay mayor afluencia de personas, factor con el
20%. En ambas opciones hay igual nimero, por lo tanto, se otorga una misma puntuacion
de 8,00. La facilidad en vias de comunicacion y transporte ocupa el tercer lugar con un
porcentaje de 17%. Para las dos opciones que tienen la misma facilidad, se otorga 7,00
puntos.

Se considera como cuarto factor importante (15%) a la cercania a instituciones
publicas y financieras puesto que sera una ventaja para acceder a documentos y la facilidad
para acceder a recursos econémicos. Ambas opciones estan muy cerca a este tipo de
establecimientos, por lo tanto, se asigna un valor de 9,00.

El quinto factor, con el 10%, es el costo de la vida. Se considera valores de arriendo
del lugar y el tipo de estrato social en cada zona. La opcion 2 registra valores menores, por
lo cual se le ha asignado un valor de 7,00.

El sexto factor considera la cercania a los centros mayoristas con 9%. La opcion 1
es mas cercana y se le ha asignado el valor de 9,00.

Por ultimo, las facilidades para sistemas tecnologicos dptimos con 7%. Ambos

lugares satisfacen la misma capacidad y se ha puntuado con 9,00.



Estos valores mencionados se multiplican por el peso relativo (nimeros entre
paréntesis) y se obtiene el valor ponderado por cada factor. Al Gltimo se suman estos
valores, dando como resultado el valor ponderado total.

De acuerdo a esta matriz, la opcion 2 (Av. Amazonas, entre Naciones Unidas y
Atahualpa) obtiene mayor puntaje, siendo la mejor alternativa. Este seria el mapa de

ubicacion del lugar:
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Figura 16. Mapa Lugar de Trabajo.
Tomado de: “Google Maps”, 2020, Quito.

Ingenieria y/o concepcion arquitectonica del negocio.

La distribucion del local se hara en tres espacios. Se colocaran paredes divisorias
que formaran:

Bodega: En esta area se organizaran los productos que hay en stock y los archivos
de contabilidad e inventario. Se contara con estantes grandes y estantes para conservacion

de documentos.
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Area de servicio técnico: aqui se realizaran las reparaciones de los dispositivos. Se
contard con una mesa grande de trabajo donde también se organizaran los instrumentos y
herramientas. Se requiere de un estante para ordenar los dispositivos arreglados.

Areas de exhibicion: en estos espacios se contara con cinco mostradores y la caja.
En los mostradores se exhibiran todos los dispositivos de venta, tanto en celulares,
computadores y accesorios. Ademas, en la caja, se manejara la contabilidad, pagos a
empleados, entre otras actividades que requieran de sistemas informaticos.

El modelo de distribucion del almacén sera de la siguiente manera:

Sarvicio Tecnico Archivo

Mestrador Mostrador

Mostrador Mostrador

Mostrador

Figura 8. Ingenieria y concepcion arquitectonica del negocio.
Elaboracion a partir de la informacion del negocio
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Descripcion de la tecnologia del negocio, procesos negocio y su nivel de acceso.

Se han identificado los siguientes procesos de negocio:
- Recepcion de la mercaderia y su registro en el inventario. Posteriormente el
almacenamiento en la bodega o en los mostradores.
- Atencion al publico, de manera cordial, asesoria en procesos de compra, llenado de
documentos y proceso de venta o posventa.
- Servicio técnico y atencion al cliente sobre la reparacion de sus dispositivos.
Ademas, el proceso de diagndstico, evaluacion y reparacion.
- Pago a proveedores, empleados, manejo de contabilidad, estrategias de publicidad,
declaraciones de impuestos.
- Venta por Internet que incluye la revision periddica de los pedidos, validacion de
documentos y de pagos, despacho de mercaderia, y el servicio externo de entrega a
domicilio.

Se contratard a una empresa encargada del disefio y manejo de publicidad,
estrategias de marketing y redes sociales. Se contara con un sistema informético para
registro automatico de la mercaderia, manejo de inventario, acceso a bur6 de crédito para
evaluar el historial crediticio.

Disefio del proceso productivo (flujograma).

- Recepcion de mercaderia



ALMACEN CAJA SERV. TECNICO |BODEGA | ARCHIVO

Recepcidn de Regisoro an
mercaderia inventario
{ Ubicacion em }
= A lmacenamiento
mostrador e o ! )

Figura 17. Recepcion de Mercaderia.
Elaboracion a partir de la informacion del negocio

- Atencion al cliente y proceso de venta
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Figura 18. Atencidn al cliente y proceso de venta. Mercaderia.
Elaboracion a partir de la informacion del negocio
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- Servicio técnico y atencion al cliente
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Figura 19. Servicio técnico y atencion al cliente.
Elaboracion a partir de la informacion del negocio

- Venta por Internet
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Figura 20.Venta por Internet.
Elaboracion a partir de la informacion del negocio.
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Disefio organizacional. Estructura organizacional y funcional.

-  Nombre de la empresa: QUITECH STORE

La palabra QUITECH se forma del nombre de la ciudad, Quito, junto con la
palabra TECH que en inglés significa tecnologia. Se complementa con la palabra STORE
que significa tienda. Se une el concepto de la ciudad donde se encuentra el almacén,
creando un ambiente de nacionalidad, junto con la idea de lo actual en tecnologia. Al ser
un nombre sencillo y llamativo, se prevé que deje una huella en la mente de clientes
potenciales.

- Filosofia corporativa:

Se pretende implementar un negocio que satisfaga a gran numero de clientes. Por lo
tanto, se plantean diversas alternativas de pago, tanto en formas como en financiamientos,
para que el consumidor no tenga que evitar realizar la compra por el factor del precio.
Ademas de contar una amplia gama de dispositivos con diversidad de modelos, marcas y
precios, ofreciendo la entrega de un accesorio como valor agregado. El permitir a los
clientes ahorrar tiempo a través de compras por Internet con entrega a domicilio. Desde
estos factores se desprenden:

a) Mision: Ser una microempresa dedicada a la comercializacién de equipos
tecnolodgicos en variedad de marcas, modelos y precios; con asesoria especializada y con
facilidades de compra. Que ofrezca comodidades a los clientes a través de compras por
Internet y que cuente con la prestacion de servicio técnico profesional para reparaciones.

b) Vision: Ser, hasta el ano 2020, el almacén con mas ventas generadas en el

sector centro-norte de Quito, por sus facilidades y por el crecimiento segun las demandas
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de la sociedad dentro del &mbito tecnologico. Ademas, se tendra una sucursal que atienda
al sur de la ciudad.

C) Valores empresariales:

- Cordialidad, respeto y amabilidad entre empleados y hacia los clientes,
brindandoles una asesoria adecuada y clara para el proceso de venta.

- Honestidad, tanto del duefio de la microempresa como los encargados de areas
administrativas y empleados en general y clientes.

- Esfuerzo y compromiso de parte de todos quienes conforman la empresa para
lograr un adecuado ambiente laboral que sea percibido por los clientes y que todas las
actividades sean realizadas en excelencia.

- Responsabilidad social para que las actividades que se realicen dentro de la
microempresa no afecten a las actividades cotidianas que suceden en las inmediaciones.

d) Propuesta de valor: Proporcionar productos tecnologicos con variedad de
modelos, funciones, calidad y costos. Esto con el objetivo de satisfacer las necesidades de
un gran numero de clientes. El presentar planes de pago y financiamiento para que
cualquier persona pueda adquirir su producto.

También el presentar la opcién de compra por Internet, con una interfaz sencilla y
facil de usar por cualquier cliente. De esta manera también se cuenta con personal
calificado en atencion al cliente y asesoria.

Por ultimo, el brindar servicio técnico profesional y personalizado. En el area de
mantenimiento se cumplird profesionalmente con el requerimiento y se presentara

alternativas a los clientes con asesoria para una mejor solucion.
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e) Organigrama de la empresa

Gerente

Asistente

Contable/Cajero Servicio al cliente 1 Servicio Técnico 1

Figura 21. Organigrama de la empresa.
Elaboracion a partir de la informacion del negocio
f) Logotipo
Se toma la bandera de Quito de fondo para las letras, con un efecto especial. De
esta manera se crea una relacion con los colores de la ciudad para una mejor captacion de
la marca para el publico. Las letras son en alto relieve y con una forma especial. Por

ultimo, la palabra Store resalta con el color rojo que mas llama la atencion.

QUIT
-store-

Figura 22. Logo de la empresa.
Elaboracion a partir de la informacion del negocio.

Diseiio de perfiles profesionales del personal de la organizacion

A continuacion, se presentan los perfiles profesionales de la organizacion:



Tabla 26

Funciones del Gerente
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Gerente

Funciones

Tiempo
experiencia

Titulacion

Conocimientos
basicos

de

Dirigir la microempresa.

Garantizar el abastecimiento de productos y la eficacia del
servicio técnico.

Garantizar el cumplimiento de la mision de la organizacion y
desarrollar estrategias para alcanzar la vision.

Incrementar y garantizar el funcionamiento de los sistemas
tecnologicos.

Motivar e incrementar la productividad.
Cumplir obligaciones con los empleados.
Contribuir en el puesto de caja si es necesario

1-2 afios en cargos similares

Titulo de tercer nivel en Administracion de empresas

Planificacion estratégica, manejo de equipos, liderazgo,
actualizacion en tecnologia.

Nota. Funciones del gerente. Elaboracion a partir de la informacion del negocio

Tabla 27

Funciones del Asistente contable/Cajero

Asistente contable

Funciones

Tiempo
experiencia

de

Realizacion de pagos a empleados y proveedores
Gestion de cobranzas

Declaraciones de Impuestos / Retenciones
Recuperacion de cartera

Facturacion

Manejo del sistema contable

1-2 afios en cargos similares
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Titulacion Titulo de tercer nivel en Economia/Contabilidad

Conocimientos Declaraciones de impuestos. Registros en el sistema. Control y

basicos manejo financiero, presupuestario y contable de la organizacion.
Elaboracion de reportes financieros, informes técnicos para
auditorias

Nota. Funciones asistentes contable. Elaboracion a partir de la informacion del negocio
Tabla 28

Servicio al cliente

Servicio al cliente

Funciones Asesorar e informar a los clientes.
Atender de manera amable y personalizada.
Asesorar sobre nuevos productos y actualidades tecnologicas.

Atencion sobre créditos directos y planes de financiamiento.

Tiempo de 0-1 afio en cargos similares
experiencia

Titulacion Bachillerato
Conocimientos No indispensable

basicos

Nota. Funciones servicio al cliente. Elaboracion a partir de la informacion del negocio

Tabla 29

Funciones del Servicio Técnico 1

Servicio técnico 1

Funciones Reparacion y mantenimiento de dispositivos tecnologicos.
Redaccion de informes técnicos.
Atencion al cliente (si es necesario)

Tiempo de experiencia Minimo de afio en cargos similares
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Titulacion Bachillerato

Conocimientos basicos Reparaciones, mantenimiento, actualizacion en tecnologia.

Nota. Funciones servicio técnico 1. Elaboracion a partir de la informacion del negocio

Gerencia de recursos humanos. analisis de subsistemas: politicas de seleccion,

contratacion, capacitacion, remuneracion, evaluacion de desempeiio.

Al ser una microempresa en sus etapas iniciales, quien se encargara de realizar los
procesos de seleccion de personal sera el gerente y propietario. Los procesos de
remuneracion se haran por el encargado de la contabilidad. Se realizara bajo los siguientes
lineamientos:

Politicas de seleccion:

Para contratar a los primeros empleados se realizard una convocatoria a través de
paginas especializadas en busqueda de empleo. Se analizaran las Hojas de vida receptadas
digitalmente y se llamara a una entrevista con el gerente. En ese momento se enviara un
correo electronico con en el enlace a la plataforma de pruebas psicologicas y técnicas
segun el cargo para que puedan ser llenadas en casa del aspirante. Al final se evaluaran los
resultados de las entrevistas con las de las pruebas y la hoja de vida para seleccionar a los
mas idoneos. Se les llamara cuando se hayan escogido y se solicitara la informacion
personal, documentos de respaldo y referencias personales para poder llenar y firmar el
contrato. Los aspirantes estaran aprueba por tres meses con todos los beneficios de ley.

Induccion y capacitacion permanente:

Una vez que ingrese el aspirante recibird una induccion de acuerdo a los
lineamientos de la empresa, formas de pagos, registros de horas de trabajo y demas.
Después una induccién segln el puesto que ocupe. Por ejemplo, quienes sean del area del

servicio al cliente deberan dominar temas de uso de tarjetas, planes de financiamiento,
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llenado de contratos, funcionamiento de plataformas digitales y de manejo de impuestos.
Una vez, cada tres meses, se hara una jornada de capacitacion en actualizaciones digitales

para mantener al dia los conocimientos.

Remuneracion:

Los empleados que ocupen las areas de servicio al cliente y servicio técnico
recibiran un Salario Basico Unificado que, para 2020, se ubica en USD 400 (dividido en
dos quincenas), afiliacion al IESS y Horas extras.

El Asistente contable/cajero recibira USD 400 mensual, afiliacion al IESS y Horas
Extras

El gerente recibira USD 500 como limite inferior.

Evaluacion de desempeiio:

Se evaluara de acuerdo al volumen de ventas y a la eficacia del servicio técnico. De
los resultados se podra identificar cudles areas tienen falencias para poder cambiar las
estrategias o identificar si existe problemas con algin colaborador y tomar las medidas
necesarias para que no haya pérdidas.

Se evaluara constantemente el cumplimiento de presupuestos mensual, semestral y
anual de acuerdo a las proyecciones.

Se tendra abierto un correo electronico para recibir preguntas, quejas, sugerencias o
denuncias. Estos requerimientos seran evaluados y tomados en cuenta para procesos de

mejora continua.
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Analisis del marco normativo

Constitucion de la empresa. El proceso de constitucion de la empresa se realiza en
linea de la siguiente manera:
1. Acceder al sitio web de la Superintendencia de Compafiias y Valores.
2. Crear cuenta (usuario y contrasefia) o Registrarse como usuario.
3. Seleccionar “Portal de constitucion de compafiias” (si no se cuenta con una reserva de
denominacion para constitucion se selecciona la opcion 2 y continta.
4. Seleccionar la opcion “Constituir una compaiia” e ingresar nombre de usuario y
contrasefia. Seleccionar “reserva de denominacion”, realizado en el punto 3. Acceder al
formulario que consta de las siguientes opciones: socios o accionistas, datos de compaiia,
representantes legales, documentos adjuntos, cuadro de suscripciones y pago de capital.
5. Después se despliegan los costos por servicios notariales y registrales que varian segiin
el capital del negocio y que deben ser cancelados en el Banco del Pacifico.
6. Elegir una notaria donde se realizara el proceso y continuar.
7. Leer y aceptar las condiciones de proceso de constitucion electronica (El Universo,
2018).

Entes reguladores, principales disposiciones y regulaciones al negocio.

Superintendencia de Compaiiias. Anualmente, hasta el mes de abril, se debe
presentar la siguiente documentacion:
1. Estados financieros y anexos.
2. Informe del representante legal sobre las resoluciones de los estados financieros.
3. Informe del departamento de contabilidad sobre los estados financieros.

4. Nomina de representantes legales
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5. Copia del RUC y del acta de la junta.
Servicio de Rentas Internas
1. Retenciones en la Fuente (Formulario 103).
2. Declaracion del IVA (Formulario 104).
3. Declaracion del Impuesto a la Renta (Formularios 101).

4. Impuesto en Relacion de Dependencia.

Patente Municipal

1. Llenar formulario de solicitud de patente.

2. Tener los documentos: copia a color de la cédula de identidad, papeleta de votacion,
planillas de servicios de luz, agua, o teléfono del local propio o en arrendamiento,
copia del RUC.

3. Realizar el tramite en las oficinas de la Administracion Municipal de la Zona Norte.

Permiso de funcionamiento

1. Llenar formulario de solicitud (sin costo), suscrito por el propietario.

2. Tener los documentos: copia del RUC, cédula de identidad del propietario,
documentos que acrediten la personeria Juridica del establecimiento, categorizacion
emitida por el Ministerio de Industrias y Productividad, comprobante de pago por

derecho de Permiso de Funcionamiento.

Resumen

Para escoger la mejor opcion de localizacion del almacén, se utilizé la matriz del
método de ranking de factores. Se ponderd segun siete factores y se seleccion6 a la opcion

2, Av. Amazonas, entre Naciones Unidas y Atahualpa, como el lugar mas adecuado. Se
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cuenta con mejores caracteristicas de las instalaciones, afluencia de personas, facilidad de
comunicacion y transporte, cercania a instituciones publicas y financieras, por el costo de
la vida, cercania a los mayoristas y optimizacion de la tecnologia.

El lugar sera adaptado para tener tres ambientes, divididos por paredes de facil
ensamblaje. Estas seran: bodega donde se organizaran los productos en stock y los archivos
de contabilidad e inventario; area de servicio técnico para las reparaciones de los
dispositivos y areas de exhibicion con cinco mostradores y la caja.

Definida la adecuacion del almacén, se definieron cinco procesos principales que se
desarrollan para el 6ptimo funcionamiento. El primero es en cuanto al recibir la
mercaderia, se registra en el inventario y es almacenada en la bodega o en los mostradores.
El segundo es sobre la atencion al publico, de manera cordial y con la destreza de asesorar
en procesos de compra. El tercero es la prestacion de servicio técnico y atencion al cliente
sobre la reparacion de sus dispositivos. El cuarto es pago a proveedores, empleados,
manejo de contabilidad y declaraciones de impuestos. Por ultimo, el de ventas por Internet
que incluye la revision de pedidos, validacion de documentos y de pagos y despacho de
mercaderia.

Estos procesos han sido definidos para cumplir la mision empresarial de ser una
microempresa dedicada a la comercializacion de equipos tecnologicos en variedad de
marcas, modelos y precios; con asesoria especializada y con facilidades de compra. Que
ofrezca comodidades a los clientes a través de compras por Internet y que cuente con la
prestacion de servicio técnico profesional para reparaciones. Y de trabajar por el
cumplimiento de la vision, de ser hasta el afio 2020, el almacén con mas ventas generadas

en el sector centro-norte de Quito, por sus facilidades y por el crecimiento segtn las



demandas de la sociedad dentro del &mbito tecnologico. Ademas, se tendra una sucursal
que atienda al sur de la ciudad. Se defini6 también que el nombre de la tienda seria
QUITECH store y el disefio del logotipo.

La empresa cuenta con un gerente, y propietario, que dirigira los procesos, el
cumplimiento de objetivos, de la mision y vision. Después se ubica el asistente contable
que efectuara pagos y manejara los inventarios. Se tendra a dos cajeros, tres empleados
para servicio al cliente y tres para servicio técnico. Para llenar las vacantes se hara
convocatoria a través de Internet. Se recibiran hojas de vida, se evaluaran para después
llamar a entrevista y pruebas psicolédgicas y técnicas. Una vez contratados recibiran
induccion y capacitacion permanente y se someteran a evaluaciones continuas.

El proceso de constitucion de la empresa sera realizado en la Superintendencia de
compaiias y Valores siguiendo el trdmite correspondiente. Ademas, se debera tener en
cuenta las responsabilidades con la misma Superintendencia, con el Servicio de Rentas

Internas, con el Municipio.

93
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Capitulo 5: Evaluacion Financiera del Proyecto

El analisis financiero se realizard en base a los datos obtenidos previamente en la
investigacion y realizando la investigacion respectiva de los valores de costos e inversiones

requeridas.

Costos de Inversion

Tabla 30
Activos fijos
INVERSION EN ACTIVOS F1JOS
Valor de Valor de , Depreciacion  Depreciacion
Cantidad ACTIVO Adquisicion  Adquisicion Vida Util
. Anual % Anual $
Individual Total
3 Escritorios de
oficina 200,00 600,00 3 33% 200,00
3 Sillas giratorias 80,00 240,00 3 33% 80,00
6 sillas no giratorias 50,00 300,00 3 33% 100,00
1 archivador 65,00 65,00 3 33% 21,67
1 mesa de trabajo 120,00 120,00 3 33% 40,00
2 exhibidores 180,00 360,00 3 33% 120,00
1 estanteria 250,00 250,00 3 33% 83,33
3 computadoras 600,00 1.800,00 3 33% 600,00
2 impresoras 350,00 700,00 3 33% 233,33
1 kit de alarma 600,00 600,00 3 33% 200,00
TOTAL $5.035,00 1.678,33

Nota. Activos Fijos del negocio. Elaboracion a partir de la informacion del negocio

En la tabla anterior 30, se presenta la inversion que se realizara en activos fijos para
la puesta en marcha del negocio, es decir, para el inicio de las actividades es necesario la
adquisicion de escritorios, sillas, mesas, estanterias, computadoras, impresoras,

exhibidores, archivadores, kit de alarmas, todo esto con la finalidad de equipar con los
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articulos necesarios a la empresa, es importante menciona, que todos ellos tienen una vida
util de 3 afios con una depreciacion anual de 33%, lo que indica que el valor de adquisicion

total seria de $ 5.035,00.

Tabla 31

Datos Iniciales

DATOS INICIALES
S.B.U 400
APORTE PATRONAL 11,15%
CANTIDAD VENDEDORES 1
% COMISIONES 1,5%
COMISIONES ANO 1 $6.226,44
INFLACION ANO ANTERIOR SEGUN BCE 0,17%
INICIO DE ACTIVIDADES ORGANIZATIVAS 04/01/2020
PORCENTAJE APORTE ACCIONISTAS 30%
ANO DE INICIO DEL PROYECTO 2021

Nota. Datos Iniciales del proyecto. Elaboracion a partir de la informacion del negocio.

Se presenta en la tabla 31, los datos con los cuales se realizaran los respectivos
calculos del estudio financiero, es decir, esta empresa va a realizar por ejemplo un aporte
patronal del 11,15% cumpliendo con lo establecido en la Ley del Trabajo, iniciara con un
aporte de accionistas del 30%, y tiene la tendencia de empezar en el afio 2021, aunque ya
tiene las actividades desde el 04 de enero de 2020, y con un solo vendedor, utilizaria unas

comisiones de $6.226,44, con una inflacion del BCE de 0,17%.
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Tabla 32

Depreciaciones

Tabla de Depreciacion

1 2 3
ANO ANO ANO
200 200 200
80 80 80
100 100 100
21,67 21,67 21,67
40 40 40
120 120 120
83,33 83,33 83,33
600 600 600
233,33 233,33 233,33
200 200 200
1678 1678 1678
1678 3357 5035

Nota. Depreciaciones de tres afios del negocio. Elaboracion a partir de la informacién del negocio

De acuerdo a la tabla 32, que corresponde a las depreciaciones se estima que en el
afio se establecerian lo que tiene que ver con la pérdida del valor que tendran los activos
fijos y se le considera como un gran costo para el negocio, ya que cuando estos hallan ya
cumplido con el tiempo de vida 1til, los mismos deben reemplazarse para no interrumpir o
afectar el desenvolvimiento eficiente del negocio, y que no pueda afectar los margenes de
rentabilidad de la empresa, esta depreciacion se calcula dividiendo el costo del activo entre
el nimero de aflos que se desea utilizar, por ende, se visualiza un incremento que pasa en

del afio 1 al afio 2 de 1678 a 3357 y sucesivamente se incrementa en 5035 para el afio 3.



Calculo del capital de trabajo

Tabla 33

Capital de Trabajo
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Meses a empezar
(antes de producir o Inversion en Capital de Trabajo
vender)

1 Costos fijos al empezar 34.222,42

1 Gastos de constitucion 1.200,00

2 Deposito en garantia de arriendos 1.000,00
TOTAL

Total, de Inversion Inicial
Inversion en Activos Fijos
Inversion en Capital de Trabajo
TOTAL

34.222,42
1.200,00
2.000,00
37.422,42

5.035,00
37.422,42
42.457,42

Nota. Depreciaciones de tres afios del negocio. Elaboracion a partir de la informacion del negocio.

Siendo el capital de trabajo, el factor determinante para iniciar el negocio en la

tabla 33 se presenta la clasificacion de los rubros en los cuales se va a invertir, donde los

costos tendran un monto de 37.422,42 $ y la inversion en activos mas el capital de trabajo

seria de 42.457,42 $, donde se hace énfasis en los gastos de constitucion, garantia de

arriendos, elementos importantes que garantizan el funcionamiento de la empresa, por ello,

la importancia de que al idealizarse un plan de negocio se considere de manea exacta la

constitucion del capital con el que se va a realizar el proyecto.
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Tabla 34
Financiamiento
CONDICIONES DEL PRESTAMO
CAPITAL 29.720,19
TASA DE INTERES 11,15%
NUMERO DE PAGOS 60
FECHA DE PRESTAMO 4-ene.-20
CUOTA MENSUAL 648,41
INTERESES DEL PRESTAMO  9.184,68
Amortizacion de la Deuda Anual
Afios 2.021 2.022 2.023 2.024 2.025
Pagos por Amortizaciones 4.702,68 5.254,68 5.871,46 6.560,65 7.330,72
Pago por Intereses 3.078,29 2.526,30 1.909,51 1.220,33 450,25
Servicio de Deuda 7.780,97 7.780,97 7.780,97 7.780,97 7.780,97

Nota. Condiciones del Financiamiento. Elaboracion a partir de la informacion del negocio

La tabla 34 muestra la forma de como se aborda el financiamiento para el plan de

negocios, donde el capital sera de 29.720,198 con una tasa de interés del 11,15%,

efectuando 60 pagos, iniciando el préstamo el 4 de enero de 2020 y con una cuota mensual

de 648,418, es evidente que para cada afio se realizaria la amortizacion correspondiente a

la financiacion y cada afio se realizaria de igual forma los pagos de intereses, y lo que

refiere a los servicios por deuda., de esta forma, se obtendra el préstamo que contribuye al

plan de negocio establecido.



Costos de operacion

Tabla 35

Proceso Productivo

PROCESO PRODUCTIVO
Componentes de Materia 5o popNTACION Costo Unit
Prima
Case unidad $ 77,64
Mother Boards unidad $ 114,28
Procesadores unidad $ 274,25
Memoran Ram unidad $ 77,08
Unidades de estado y .
sonido unidad $ 136,07
Impresoras unidad $ 271,75
Notebook unidad $ 500,00
Dvd- Rws unidad $ 147,59
Tablet unidad $ 100,00
Tarjeta de video unidad $ 200,00
Teclados unidad $ 20,00
Mouse unidad $ 10,00
Computadores Deskopt unidad $ 500,00
Accesorios unidad $ 19,50
Monitores y televisores unidad $ 200,00
Antivirus unidad $ 25,00
Servicio técnico unidad $ 20,00

Total

99

Nota. Proceso productivo y sus costos unitarios. Elaboracion a partir de la informacion del negocio

En la tabla 35, se presenta lo concerniente al proceso productivo del negocio, donde

se evidencia como seria la presentacion de cada uno de los componentes de la materia prima

que se piensa ofrecer, es decir, mouse, computadores deskopt, accesorios, monitores y

televisores, antivirus, servicio técnico, y todo lo relacionado con el objeto de la empresa,

cada uno de ellos, sera en unidades y cada uno tendra su respectivo costo.



Tabla 36

Montos Proyectados de Produccion

100

MONTOS PROYECTADOS DE PRODUCCION
CAPACIDAD DE ACEPTACION PROYECCION

PRODUCTOS PRODUCCION  DE MERCADO ANO 1 2021 2022 2023 2024 2025
Case 100% 60% 60% 150 152 153 155 156
Mother Boards 100% 60% 60% 240 242 245 247 250
Procesadores 100% 60% 60% 210 212 214 216 219
Memoran Ram 100% 60% 60% 180 182 184 185 187
Unidades de estado

sonido g 100% 60% 60% 150 152 153 155 156
Impresoras 100% 60% 60% 150 152 153 155 156
Notebook 100% 60% 60% 30 30 31 31 31
Dvd- Rws 100% 60% 60% 150 152 153 155 156
Tablet 100% 60% 60% 150 152 153 155 156
Tarjeta de video 100% 60% 60% 150 152 153 155 156
Teclados 100% 60% 60% 150 152 153 155 156
Mother Boards 100% 60% 60% 30 30 31 31 31
Computadores Deskopt 100% 60% 60% 30 30 31 31 31
Accesorios 100% 60% 60% 150 152 153 155 156
Monitores y televisores 100% 60% 60% 150 152 153 155 156
Antivirus 100% 60% 60% 600 606 612 618 624
Servicio técnico 100% 60% 60% 600 606 612 618 624
MONTOS PROYECTADOS DE PRODUCCION 3.270 3.303 3336 3.369 3.403

Nota. Montos Proyectados de Produccion. Elaboracion a partir de la informacion del negocio.
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Para conocer los montos proyectados de produccion, se establece la tabla 36, esta

muestra una capacidad de produccion al 100% de todos los productos que son ofertados en

el almacén con una proyeccion del 60% para cada afio siendo el valor inicial por separado

de cada uno de los rubros a oftrecer, el afio sera desde 2020-2025, con sus respectivos

montos proyectados de produccion.

Tabla 37

Ventas Proyectadas

VENTAS PROYECTADAS EN 5 ANOS

UNIDADES X
PRECIOS 2021 2022 2023 2024 2025
Case $14.557,50 $14.850,11  $15.148,59  $15.453,08 $15.763,69
Mother Boards $34.284,00 $34.973,11 $35.676,07 $36.393,16 $37.124,66
Procesadores $71.990,63 $73.437,64 $74913,73 $76.419,50  $77.955,53
Memoran Ram $17.343,00 $17.691,59  $18.047,20  $18.409,94 $18.779,98
Unidades de estado
y sonido $25.513,13  $26.025,94  $26.549,06  $27.082,70 $27.627,06
Impresoras $50.953,13  $51.977,28  $53.022,03  $54.087,77 $55.174,93
Notebook $18.750,00  $19.126,88  $19.511,33  $19.903,50 $20.303,56
Dvd- Rws $27.673,13  $28.229,35  $28.796,76  $29.375,58 $29.966,03
Tablet $18.750,00 $19.126,88  $19.511,33  $19.903,50 $20.303,56
Tarjeta de video  $37.500,00  $38.253,75  $39.022,65  $39.807,01 $40.607,13
Teclados $3.750,00 $3.825,38 $3.902,27 $3.980,70 $4.060,71
Mother Boards $375,00 $382,54 $390,23 $398,07 $406,07
Computadores
Deskopt $18.750,00  $19.126,88  $19.511,33  $19.903,50 $20.303,56
Accesorios $3.656,25 $3.729,74 $3.804,71 $3.881,18 $3.959,19
Monitores y
televisores $37.500,00  $38.253,75  $39.022,65  $39.807,01 $40.607,13
Antivirus $18.750,00 $19.126,88  $19.511,33  $19.903,50 $20.303,56
Servicio técnico  $15.000,00  $15.301,50  $15.609,06  $15.922,80 $16.242,85
VENTAS
TOTALES $415.095,75 $423.439,17 $431.950,30 $440.632,50 $449.489,22

Nota. Ventas proyectadas de 5 afios. Elaboracion a partir de la informacion del

negocio
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Esta tabla 37, muestra la capacidad que tendra la empresa de realizar las ventas cada afio

para 5 en especifico, donde a cada producto se le hace una proyeccion en base a su precio inicial

contemplando como sera para el afio proximo, es decir, se puede evidenciar que los ingresos por

ventas cada afio aumentarian, como por ejemplo, el afio 2021 tiene un monto de $415.095,75 y

para el afio 2025 el total seria de $449.489,22.

Tabla 38

Proyeccion de Costos Fijos/Variables

PROYECCION DE COSTOS FIJOS Y VARIABLES

Segln Inflacién
Proyectada Segin BCE

Costos Variables / Afos

TIPO DE COSTO 2.021
Case 11.646,00
Mother Boards 27.427,20
Procesadores 57.592,50
Memoran Ram 13.874,40
Unidades de estado y

sonido 20.410,50
Impresoras 40.762,50
Notebook 15.000,00
Dvd- Rws 22.138,50
Tablet 15.000,00
Tarjeta de video 30.000,00
Teclados 3.000,00
Mother Boards 300,00

Computadores Deskopt 15.000,00

0,17%

2.022

11.782,46
27.748,56
58.267,31
14.036,97

20.649,65
41.240,11
15.175,76
22.397,90
15.175,76
30.351,51
3.035,15
303,52
15.175,76

0,17%

2.023

11.920,51
28.073,69
58.950,03
14.201,44

20.891,60
41.723,32
15.353,57
22.660,33
15.353,57
30.707,14
3.070,71
307,07
15.353,57

0,17%

2.024

12.060,18
28.402,63
59.640,75
14.367,84

21.136,39
42.212,20
15.533,47
22.925,84
15.533,47
31.066,93
3.106,69
310,67
15.533,47

0,17%

2.025

12.201,49
28.735,43
60.339,56
14.536,18

21.384,04
42.706,80
15.715,47
23.194,47
15.715,47
31.430,95
3.143,09
314,31
15.715,47

Promedio
Mensual
ler Ao
970,50

2.285,60
4.799,38
1.156,20

1.700,88
3.396,88
1.250,00
1.844,88
1.250,00
2.500,00
250,00
25,00
1.250,00
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Accesorios 2.925,00  2.959,27 2.993,95  3.029,03  3.064,52 243,75
Monitores y televisores 30.000,00 30.351,51 30.707,14 31.066,93 31.430,95 2.500,00
Antivirus 15.000,00 15.175,76  15.353,57 15.533,47 15.715,47 1.250,00
Servicio técnico 12.000,00 12.140,60 12.282,86 12.426,77 12.572,38 1.000,00
Total, Costos Variables 332.076,60 335.967,54 339.904,07 343.886,73 347.916,05 27.673,05

Costos Fijos / Afios

Promedio
TIPO DE COSTO 2.021 2.022 2.023 2.024 2.025 Mensual
Primer
Afo
Gastos  Sueldos vy
Salarios 38.680,20 52.884,67 52.943,93 46.776,85 46.836,31 3.223,35
Gastos en Servicios
Bésicos 14.520,00 14.544,68 14.569,41 14.594,18 14.618,99 1.210,00
Gastos de Ventas 1.501,50 1.504,05 1.506,61 1.509,17 1.511,74 1.514,31
Gastos Varios 4.640,00 4.647,55 4.647,55 4.647,56 4.647,57 386,67

Total, Costos Fijos 59.341,70  73.580,95  73.667,50 67.527,76 67.614,61 1.583,58

Nota. Proyeccion de costos fijos y variables de 5 afios. Elaboracion a partir de la

informacion del negocio

En todo plan de negocio, se debe realizar la proyeccion de costos fijos/variables, y
para ello, se presenta la tabla 38, quien utilizando una inflacion del BCE de 0,17%, realiza
la vision de lo que costaria cada uno de los rubros o productos a ofrecer por el negocio,
aqui se establece los montos por cada indicador, costos fijos y costos variables, por
ejemplo, la constitucion de la empresa, tendré para el afio 2021 un monto de 59.341,70 en
costos fijos y para el afio 2025 de 67.614,61, se puede evidenciar un crecimiento, lo que
conlleva a que la rentabilidad de la organizacion logre alcanzar los margenes financieros

establecidos, con la condicion de realizar manejos adecuados en sus indicadores macro.
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Tabla 39
Roles de Pago
. Sueldo Total Comision 13ro l4to - Fondo Aporte
Cantid . Sueldo es Y Sueld De
Cargo 0] Salari - . Sueldo / Patronal
ad . / Afio  Bonificac . 0 Reserv o
Salario os Mes . Afio N ./ Afo
iones. Afio a/ Afio
Administra
1 dor 800 800 9.600 800,00 400 800 1.070,40
1 Cajero 400 400 4.800 400,00 400 400 535,20
Servicio Al
1 Cliente 400 400 4.800 400,00 400 400 535,20
2 Vendedor 400 800 9.600 6.226,44 1.318,87 400 400 1.070,40
Servicio
1 Técnico 500 500 6.000 500,00 400 500 669,00
Total 2.500 2900 34.800 6.226,44 3.418,.87 2.000 2.500 3.880,20

Nota.La proyeccion de rol de pagos de 5 afios . Elaborado con informacion previa.

Tabla 40

Roles de Pago proyectada

Proyeccion Real

De Rol De Pago
Considerando 2.021 2.022 2.023 2.024 2.025
Décimos Y Fondo
De Reserva

Administrador 10.670,40 12.686,72 12.703,07 12.719,44 12.735,85
Cajero 5.335,20 6.543,36 6.551,53 6.559,72 6.567,92
Servicio Al Cliente  5.335,20 6.543,36 6.551,53 6.559,72 6.567,92
Vendedor 10.670,40 19.032,03 19.048,37 12.838,31 12.854,72
Sevicio Técnico 6.669,00 8.079,20 8.089,42 8.099,65 8.109,90
Total 38.680,20 52.884,67 52.943,93 46.776,85 46.836,31

Tanto en la tabla 39 y 40, se determinan los roles de pago normales, y roles de pago

considerando décimos y fondos de reserva, los mismos que se realizan un estudio para

determinar los valores a pagar durante los proximos 5 afios, que establece el estudio.
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Punto de equilibrio

Tabla 41

Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es aquel punto
donde los Ingresos totales se igualan a
los Costes totales. Vendiendo por
encima de dicho punto se obtienen
beneficios y vendiendo por debajo se

obtienen pérdidas. Datos para el grafico

Q Ventas 0 487 974 1.460
Datos iniciales $ Ventas 0 96.394 192.789 289.183
Precio Venta 198,03 Costo Variable 0 66.723 133.447 200.170
Coste Unitario 137,07 Costo Fijo 59.342 59.342 59.342 59.342
Gastos Fijos Afio 59.341,70 Costo Total 59.342 126.065 192.789 259.512
Q de Pto. Equilibrio 974 Beneficio 59.342 -29.671 0 29.671

Para alcanzar el punto de equilibrio debes vender
$ Ventas Equilibrio  192.789 973,55 unidades al afio

Nota. Punto de equilibrio. Elaboracion a partir de la informacion del negocio

350.000

300.000

2897183
250.000 259:512
200.000 192789
150.000
126.065,
100.000 9 73
50.000 59:42/ 59:342 59:342 59:342
0
0 487 974 1.460

G \/entas Costo Fijo Costo Total  «+eeeeeee Lineal (S Ventas)

Figura 23. Punto de equilibrio
Elaboracion a partir de la informacion financiera

Segun la tabla 41, el punto de equilibrio que obtenemos en nuestra investigacion, es
cuando vendemos 974 unidades de productos al afio, a un valor de $198.00.

Este dato se obtiene cuando los ingresos totales se igualan a los costes totales.
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Evaluacion Financiera
Para realizar la evaluacion financiera se inicia con los estados financieros

proyectados como sigue:

Analisis y determinacion de la Tasa de Descuento

Tabla 42

Tasa de Descuento

CALCULO TMAR

No ANO INFLACION A DICIEMBRE 100% + INFLACION
1 2015 3,97 103,97

2 2016 1,73 101,73
3 2017 0,42 100,42
4 2018 -0,22 99,78

5 2019 0,27 100,27
INFLACION MEDIA ANUAL 1,22%

COSTO OPORTUNIDAD INVERSIONISTAS 8,00%

TMAR 9,32%

Nota. Calculo de la tasa de descuento

La tasa de descuento permite saber el grado de rentabilidad que tiene una
inversion, y el valor obtenido en la investigacion, tal y como esta detallado en la Tabla 42,
nos da un resultado del 9,32% como tasa de Descuento. Lo que nos indica que en este caso
el dinero tendra un valor inferior al momento de la inversion, y que con el pasar del

tiempo, el valor actual de la misma, habra aumentado.
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Flujo Efectivo
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Flujo de Efectivo

2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad antes Impto.
Renta 18.920,83 9.686,05 14.790,88 27.997,68 33.508,31
() Gastos de
Depreciacion 1.678,33  1.678,33 1.678,33 0,00 0,00
(-) Inversiones en
Activos 0 0 0 0 0
(-) Amortizaciones de
Deuda 4.702,68 5.254,68 5.871,46 6.560,65 7.330,72
(-) Pagos de Impuestos 0,00 6.376,32 3.264,20 4.984,53 9.435,22
Flujo Anual 15.896,48 -266,61 7.333,55 16.452,51 16.742,37
Flujo Acumulado 15.896,48 15.629,87 22.963,42 39.415,93 56.158,30
Pay Back del flujo 26.560,94 -26.827,56  -19.494,00 -3.041,49 13.700,87

Nota. Proyeccion de flujo de efectivo de S afios. Elaboracion a partir de la

informacion del negocio

El flujo efectivo que muestra la tabla 43, para cada afio del 2021 al 2025 evidencia

la variacidon que tiene la entrada y la salida de efectivo en un lapso determinado, este flujo

sirve para reflejar los indicadores de liquidez, ya que de esto depende la capacidad del

negocio para generar el mismo, como se puede evidenciar, este ciclo permite deducir los

costos totales y afiadir los ingresos, en funcion de los productos ofertados.
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Tabla 44
VAN/TIR
TIRY VAN
% de Reparticion Utilidades
a Trabajadores 15% 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 22% 22% 22% 22% 22%
Ano 0 1 2 3 4 5
Ventas 0 415.096  423.439  431.950 440.633 449.489
Costos Variables 0 332.077 335968 339.904 343.887 347916
COSTOS F1IJOS 0 59.342 73.581 73.668  67.528  67.615
Flujo de Explotacion 0 23.677 13.891 18.379  29.218  33.959
Repart. Util 0 3.552 2.084 2.757 4.383 5.094
Flujo antes de Imp Rta 0 20.126 11.807 15.622  24.835  28.865
Impto. Rta 0 4.428 2.598 3.437 5.464 6.350
Flujo después de Impuestos 0 15.698 9.210 12.185 19.372  22.515
Inversiones -42.457 0 0 0 0 0
Flujo del Proyecto Puro -42.457  15.698 9.210 12.185 19.372  22.515
TMAR 9,32%
TASA PASIVA
4.45%+INFLACIONO,17%+
RIESO PAIS 5%
Valor Actual -42.457  14.360 7.706 9.327 13.563 14.420
14.360 22.066 31.393 44956  59.376
VAN 160.106
TIR 51.87%

Nota. VAN y TIR del proyecto. Elaboracion a partir de la informacion del negocio

Es importante mencionar, lo que corresponde al Valor Actual Neto y la Tasa

Interna de Retorno que presenta la tabla 44, donde si existe un proyecto que requiere una

inversion, como se ha plasmado, este puede generar flujos de caja positivos, y a lo largo de

los afios establecidos, habra un punto en el que se recupere la inversion. En este caso en

particular, a los flujos de caja establecidos hay que recortarles una tasa de interés que se
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puede obtener, es decir, actualizando los ingresos futuros a la fecha actual. Si a este valor
se le descuenta la inversion inicial, se tiene el Valor Actual Neto del proyecto, que sera de
160.106 con una tasa interna de retorno de 51.87%, lo que permite recuperar positivamente

lo invertido, dandonos a entender que la viabilidad del proyecto, es positiva.



Analisis de Sensibilidad

Tabla 45

Analisis de Sensibilidad del Proyecto
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON PRESUPUESTO PROYECTADO

0,00%
Sensibilidad
% de Reparticion
Utilidades a Trabajadores 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 15% 15% 15% 15%
Afo 0 1 2 3 4 5 5
Ventas 415.096 423.439 431.950 440.633  449.489
Costos Variables 332.077 335968 339.904 343.887 347916
Costos Fijos 59.342  73.581 73.668 67.528 67.615
Flujo de Explotacion 23.677 13.891 18.379 29.218 33.959
Repart. Util 2.084  2.757 4.383 5.094
Flujo antes de Imp Rta 23.677 11.807 15.622 24.835 28.865
Impto Rta 0 1.771 2343 3.725 4.330
Flujo después de
Impuestos 23.677 10.036 13.279 21.110 24.535
Inversiones -42.457 0 0 0 0 0
Flujo del Proyecto Puro Perpetuidad
-42.457  23.677 10.036 13.279 21.110 24.535 245.244
TMAR 9,32%
Valor Actual -42.457  21.659 8.398 10.164 14.781 15.714 157.072
21.659  30.057 40.220 55.001
ANALISIS DE SENSIBILIDAD CONSERVADOR
5,00%

Sensibilidad
% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 15% 15% 15% 15%
Afo 0 1 2 3 4 5 5
Ventas 435.851 444.611 453.548 462.664 471.964
Costos Variables 332.077 335.968 339.904 343.887 347916
Costos Fijos 59.342  73.581  73.668 67.528 67.615
Flujo de Explotacion 44432  35.063 39.976 51.250 56.433
Repart. Util 5.259 5996  7.687 8.465
Flujo antes de Imp Rta 44432 29.803 33.980 43.562 47.968
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Impto Rta 0 4.470 5.097 6.534 7.195
Flujo después de Impuestos 44432 25333 28.883 37.028 40.773
Inversiones 42.457 0 0 0 0 0
Perpetuidad
Flujo del Proyecto Puro 42.457 44.432 25333  28.883 37.028 40.773 419.469
TMAR 9,32%
Valor Actual 42.457 40.644  21.197 22.108 25.926 26.114 268.659
40.644 61.842  83.949 109.875
ANALISIS DE SENSIBILIDAD OPTIMISTA
Sensibilidad 15,00%
% de Reparticion Utilidades a
Trabajadores 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 15% 15% 15% 15%
Afio 0 1 2 3 4 5 5
Ventas 477.360 486.955 496.743 506.727 516.913
Costos Variables 332.077 335.968 339.904 343.887 347.916
Costos Fijos 59.342  73.581 73.668 67.528 67.615
Flujo de Explotacion 85.942 77.407 83.171 95.313 101.382
Repart. Util 11.611 12476 14.297 15.207
Flujo antes de Imp Rta 85.942 65.796 70.696 81.016 86.175
Impto Rta 0 9.869 10.604 12.152  12.926
Flujo después de Impuestos 85.942 55926 60.091 68.864 73.248
Inversiones 42.457 0 0 0 0 0
Perpetuidad
Flujo del Proyecto Puro 42.457 85942 55926 60.091 68.864 73.248 767.920
TMAR 9,32%
Valor Actual 42.457 78.615 46.797 45.995 48.216 46.914 491.833
78.615 125412 171.407 219.623
ANALISIS DE SENSIBILIDAD PESIMISTA
Sensibilidad  -8,00%
% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 15% 15% 15% 15%
Afo 0 1 2 3 4 5 5
Ventas 381.888 389.564 397.394 405.382 413.530
Costos Variables 332.077 335.968 339.904 343.887 347.916
Costos Fijos 59.342  73.581 73.668 67.528 67.615
Flujo de Explotacion -9.530 -19.984 -16.177 -6.033  -2.001
Repart. Util -2.998  -2.427 -905 -300
Flujo antes de Imp Rta -9.530 -16.987 -13.751 -5.128  -1.700
Impto Rta 0 -2.548 -2.063 =769 -255
Flujo después de Impuestos -9.530 -14.439 -11.688 -4.359  -1.445
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Inversiones -42.457 0 0 0 0 0
Perpetuidad
Flujo del Proyecto Puro -42.457  -9.530 -14.439 -11.688 -4.359  -1.445 -33.517
TMAR 9,32%
Valor Actual -42.457 -8.718 -12.082 -8.946 -3.052 -926 -21.467
-8.718 -20.799 -29.746 -32.798

De acuerdo a la tabla 45, en el analisis de sensibilidad, tenemos 3 escenarios, el
primero de ellos es un escenario conservador en el cual tomamos una sensibilidad del 5%, la
misma que nos arroja un VAN de 362.191 y un TIR de 99,69%, de igual manera en el
escenario optimista, en el cual tomamos una sensibilidad del 15%, obtenemos un VAN de
715.912 y un TIR de 185%, y por ultimo también tomamos un escenario pesimista, con una
sensibilidad de -8%, un valor negativo, donde obtuvimos como VAN -97.647 y un TIR de
40,20%.

Tanto en escenario conservador y positivo, al ser valores positivos, nos indican que la
investigacion es viable ya que es un valor mayor al interés que encontramos en el mercado,
mientras que por parte del escenario pesimista, es obvio que el proyecto no sera viable, ya

que nos arroja valores por debajo del promedio.



Balance del proyecto

Tabla 46

Balance General
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Balance General

Ao 0 2021 2022 2023 2024 2025
Activos
Disponible 37.422,42 53.318,90 53.052,29 60.385,84 76.838,35 93.580,72
Depositos en
garantia (arriendos) 0 1000 1000 1000 1000 1000
Inventarios 30000 20000 20000 20000 20000 20000
Activo Corriente 67.422,42 74.318,90 74.052,29 81.385,84 97.838,35 114.580,72
Activos Fijos 5.035,00 5.035,00 5.035,00 5.035,00 5.035,00 5.035,00
Dep Acumulada 0 1.678,33  3.356,67 5.035,00 5.035,00 5.035,00
Activos Fijos Netos 5.035,00 3.356,67 1.678,33 0,00 0,00 0,00
Total de Activos 72.457,42 77.675,56 75.730,62 81.385,84 97.838,35 114.580,72
Pasivos
Impuestos por
Pagar 0,00 6.376,32 3.264,20 4.984,53 9.43522 11.292,30
Pasivo Corriente 0,00 6.376,32  3.264,20 4.984,53 9.435,22 11.292,30
Deuda LP 29.720,19 25.017,51 19.762,83 13.891,37 7.330,72 0,00
Total de Pasivos 29.720,19 31.393,83 23.027,03 18.875,90 16.765,94 11.292,30
Patrimonio
Capital Social 12.737,23 13.737,23 13.737,23 13.737,23 13.737,23 13.737,23
Utilidad del
Ejercicio 0 12.544,51 6.421,85 9.806,36 18.562,46 22.216,01
Utilidades
Retenidas 0 0,00 12.544,51 18.966,36 28.772,72 47.335,18
Total de
Patrimonio 12.737,23 26.281,73 32.703,59 42.509,94 61.072,41 83.288,42
Pasivo mas
Patrimonio 42.457,42 57.675,56 55.730,62 61.385,84 77.838,35 94.580,72

Nota. Proyeccion del balance general de 5 afios. Elaboracion a partir de la

informacion del negocio
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El balance general del negocio, que se presenta en la tabla 46 establece lo que
comunmente se llama la situacion financiera de la empresa, que abarca todos los
indicadores en lo cual se incurre para el establecimiento del mismo, estd compuesto por un
total de activos de $72.457,42, pasivos por $29.720,19 y un patrimonio de $12.737,23,
todo esto para el afio 0, y donde se espera un pasivo mas patrimonio de $94.580,72 para el
afo 2025.

Capitulo 6: Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

e La creacion de una empresa dedicada a la comercializacion de equipos
tecnologicos es factible, debido a que, en la actualidad, y en su mayoria los sujetos
adquieren una computadora tanto para su hogar o su area de trabajo.

e Debido a la era digital, en su mayoria, tanto los individuos como las empresas,
utilizan herramientas tecnologicas para el desarrollo de su actividad, por ende, la
demanda en el mercado es mayor a la de la oferta.

¢ En su mayoria las personas buscan mas comodidad y mayores servicios
tecnologicos, se prevé el aparecimiento de productos que tengan mayor vida util,

asi como también, implementar una infraestructura agradable al cliente.

e El impacto en la aplicacion de los objetivos estratégicos, permitira que el plan de

negocios brinde las garantias necesarias para la supervivencia en el mercado.

El analisis financiero, indica que la investigacion es viable y rentable.
Se determina ademas que el producto y servicio sera de calidad, los precios se

daran de acuerdo al mercado y competencia.
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Recomendaciones

e Realizar un diagnostico minucioso de los factores que rodeen a la creacion de la
microempresa, que permita tomar acciones adecuadas y a tiempo para facilitar la
factibilidad de la misma.

¢ Plantear alternativas estratégicas de mercado que permita hacer mas atractivo el
comercio nacional.

e Determinar estrategias de atencion al cliente, con asesoria personalizada, con
profesionales expertos en su campo, y por la presentacion de una tienda virtual,
con la opcidn de pago en linea y entrega a domicilio.

e Plantear estrategias de fidelizacion de clientes, ofrecer valores agregados y
facilidades de pago.

e Desarrollar procesos adecuados de informacion, control de inventarios,

organizacion de mercaderia y repuestos con control de seguridad

Limitaciones
e Implementacion de estrategias ya conocidas y utilizadas por la competencia, no
existe diferenciacion.
e Falta de capacitacion de personal, incapacidad de poder realizar el cierre de venta, y
por ello, perder ingresos y clientela.
e El poder de negociacion de los clientes, debido a la competencia y el aparecimiento
de productos sustitutos, ya que permitiran altas inversiones de capital, que puede

minimizar tiempo limitado en el mercado, si su inversion no se recupera.
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e Barreras para el ingreso de nuevas tecnologias, de nuevos productos, o que éstos
estén fuera del alcance del consumidor.
e Contar con un sistema inadecuado, que no permita llevar datos reales ni una

organizacion optima para el correcto funcionamiento de la organizacion.
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Apéndice A: Encuesta

Universidad Intemacional del Ecuador
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

ESCUELA DE MERCADOTECNIA

ENCUESTA PARA PERSONAS DEL CENTRO NORTE DE QUITO.

Saludos cordiales. Soy estudiante de la Universidad Internacional del Ecuador. La siguiente
encuesta sera Unicamente para uso académico, para realizar un Plan de negocios para la
creacion de una microempresa dedicada a la comercializacion de equipos tecnoldgicos
y a brindar servicio técnico.

INSTRUCCIONES: marque con una X en el casillero junto a la opcion que usted crea que

mas seacerque a su criterio, o a su vez responda en la pregunta que sea necesaria.

1.- ;Con cuantos equipos tecnolégicos cuenta usted, en su casa?

1

2

3 o mas

2.- ;Cuando se le presentan problemas con sus equipos tecnolégicos y no sabe como

resolverlos, cuenta usted con alguna empresa que le pueda brindar el soporte técnico?
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3.- (Con que frecuencia, adquiere accesorios para sus equipos tecnolégicos?
Siempre

Casi siempre

Nunca

4.- ;/Si en algiin momento tiene dudas de como utilizar sus equipos tecnolégicos, a quien
acude?

Familiar

Amigo

Técnico de soporte

5.- ;Cuando se le daiio algin accesorio de los equipos tecnolégicos, donde prefiere ir?
Técnico de soporte

Comercio informal

Internet

6.- ;Le gustaria contar con un centro de servicios donde le puedan brindar asesorias
funcionales y problemas técnicos, relacionados a sus equipos tecnoldégicos?

Si

No

7.- ;Cuando acude a un técnico de soporte, que espera?

Una adecuada presentacion del local

Solucionar el problema en el lapso de tiempo acordado

Calidad en la prestacion del servicio

Personal eficiente

Valor agregado

Precio accesible

8.- ;Existen centros de soporte técnico cercano para sus equipos?
Si

No

9.- ;Con que frecuencia, realiza revision a sus equipos tecnolégicos?
Siempre

Casi siempre

Nunca
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CRONOGRAM A

QUITECH.

ICroempresa

to de marca de la mi

Icionamien

Realizar un plan de marketing para un adecuado pos

PRESUPUESTO
OBJETIVO 20 =it INDICADOR
5 v
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alle |52 |2 n|e |5 ] e i e
n 1 o | e t c b r gnitadc
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PRODUCTO  Cuandota . combos oo sr1000.00 ek of vokenedi
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imagen dela B Pl que se analiza
microempresa 1A FISICA s 1400.00 segfin cusnios.
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puFREV ISTOS (10%, $8,240.00
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