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Resumen

El proyecto tiene como finalidad la implementacion de una sucursal de la Empresa Servicompu en
el sector Sur de la ciudad de Yantzaza, ofertando lo mejor en equipos y servicios informaticos. En
el desarrollo del proyecto se utilizo el método inductivo, método deductivo, y método estadistico,
asi mismo se aplicaron técnicas como la observacion directa y encuesta, para analizar datos tanto
cualitativos y cuantitativos del estudio de mercado, estudio técnico, estructura legal y
administrativa, estudio y evaluacion financiera y con el fin de conocer las necesidades y
preferencias de los usuarios, se aplicaron 234 encuestas a las familias de la ciudad de Yantzaza,
las cuales se aplicaron virtualmente a través de internet, debido a la pandemia que se esta
atravesando.

Finalmente, se concluyd que es factible la apertura de una sucursal dedicada a la venta y
mantenimiento de equipos informaticos, ya que segun los resultados de la evaluacion financiera
demuestran que la inversion inicial que necesita la empresa es de $152.843,95, el cual sera
financiado con el 65% del préstamo otorgado por la Cooperativa de Ahorro y Crédito CACPE
Yantzaza y el 35% con un aporte de los socios. En cuanto al VValor Actual Neto, el resultado es de
$669.120,74, indicando que el valor de la inversion esta garantizado durante la etapa de operacion
de la empresa, siendo un resultado positivo, la Tasa Interna de Retorno es de 145.70% siendo
superior al costo de oportunidad. En cuanto a la relacion Beneficio-Costo, arroja un resultado de
$ 1.24, concluyendo que por cada dolar invertido se obtendran 0.24 centavos de ganancia y el
periodo de Recuperacién de Capital indica que la inversion se recuperara en 4 afios, 3 meses y 14

dias, tiempo que esta dentro de la vida dtil del proyecto.

Palabras clave: Plan de negocio, empresa, viabilidad e inversion.
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Abstrac

The purpose of the project is to implement a branch of the Servicompu Company in the southern
sector of the city of Yantzaza, offering the best in computer equipment and services. In the
development of the project, the inductive method, deductive method, and statistical method were
used, as well as techniques such as direct observation and survey, to analyze both qualitative and
quantitative data from the market study, technical study, legal and administrative structure, Study
and financial evaluation and in order to know the needs and preferences of the users, 234 surveys
were applied to the families of the city of Yantzaza, which were applied virtually through the

internet, due to the pandemic that is being experienced.

Finally, it was concluded that it is feasible to open a branch dedicated to the sale and maintenance
of computer equipment, since according to the results of the financial evaluation show that the
initial investment that the company needs is $ 152,843.95, which will be financed with 65% of the
loan granted by the Cooperativa de Ahorro y Crédito CACPE Yantzaza and 35% with a
contribution from the partners. Regarding the Net Present Value, the result is $ 669,120.74,
indicating that the investment value is guaranteed during the company's operation stage, being a
positive result, the Internal Rate of Return is 145.70%, being higher at opportunity cost. Regarding
the Benefit-Cost relationship, it yields a result of $ 1.24, concluding that for each dollar invested,
0.24 cents of profit will be obtained and the Capital Recovery period indicates that the investment

will be recovered in 4 years, 3 months and 14 days, time that is within the useful life of the project.

Keywords: Business plan, company, viability and investment.
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Introduccion

El presente estudio determinard las condiciones de mercado, econdmicas, técnicas Yy
administrativas que permitan el inicio de la actividad comercial de la nueva sucursal, la apertura
de la empresa de Servicompu es indispensable para abaratar precios, mejorar servicios, obtener
mas cuota de mercado y posicionar a la empresa como la mejor opcion de venta y mantenimiento
de equipos tecnoldgicos y soluciones informaticas en la ciudad de Yantzaza, provincia de Zamora
Chinchipe.

En el desarrollo del proyecto se presentan etapas como: el marco referencial y marco
teorico, en donde se recoge el argumento necesario para fundamentar teéricamente la idea de
negocio, seguidamente se plantean los métodos y técnicas utilizadas en el desarrollo del trabajo;
los resultados son los datos numéricos obtenidos por el proceso de investigacion del mercado,
datos que fueron recabados mediante la aplicacion de dos encuestas dirigida a los futuros clientes,
los mismos que se aplicaron a las diferentes familias de la localidad y la otra encuesta fue aplicada
a la competencia o sea a las empresas comercializadoras de equipos informaticos de la ciudad de
Yantzaza. Estos resultados obtenidos sirven de soporte para analizar datos tanto cualitativos, como
cuantitativos, en donde se encuentran cuatro estudios los mismos que son parte del proyecto de
inversion, estos son:

El estudio de mercado, el cual se determina si el proyecto tiene una demanda factible que
le genere posibilidades de éxito en el mercado, para lo cual se hace el analisis en funcién de la
demanda potencial, real y la demanda efectiva, ademas se realiz6 un analisis de la oferta datos que
fueron obtenidos por los ofertantes dedicados a la venta de productos y servicios en la ciudad de
Yantzaza, con estos datos se obtuvo la demanda insatisfecha, ademas se realiz6 el plan de

comercializacion tomando en cuenta el producto, precio, plaza ,promocion y publicidad, mientras



que en el Estudio técnico se plantean algunas etapas como es la localizacion de la sucursal, el
tamano, la ingenieria del proyecto, los flujogramas de proceso de comercializacion de los equipos
y proceso de compra a los proveedores, y los recursos necesarios para la implementacion de la
sucursal. Ademas, encontraremos la organizacion legal y el estudio administrativo, en el cual se
da a conocer la estructura administrativa que tendra la organizacion plasmada en los organigramas
y manuales de funciones por cada personal.

Y al final se detalla el estudio financiero en donde se da a conocer las inversiones, los
presupuestos, los estados financieros y el flujo de caja mediante el cual se logra la evaluacion
financiera aplicando los cinco indicadores de evaluacién como son: El Valor Actual Neto, el
Periodo de Recuperacion de Capital, la Relacién Beneficio Costo, la Tasa Interna de Retorno vy el
Analisis de Sensibilidad con el aumento en los costos y la disminucion en los ingresos llegando a

determinar que el proyecto es rentable de acuerdo a los resultados de cada indicador.



Fundamentacion Teodrica

Marco Referencial

Antecedentes de la historia de las computadoras.

Las computadoras se remontan a las primeras reglas de calculoy a las primeras maquinas
disefiadas para facilitarle al ser humano la tarea de la aritmética. El &baco, por ejemplo, fue un
importante adelanto en la materia, creado alrededor de 4.000 a. C.

También hubo inventos muy posteriores, como la maquina de Blaise Pascal, conocida como
Maquina de Pascal o Pascalina, creada en 1642. Consistia en una serie de engranajes que permitian
realizar operaciones aritméticas. Esta maquina fue mejorada por Gottfried Leibinitz en 1671y se
dio inicio a la historia de las calculadoras.

Los intentos del ser humano por automatizar continuaron desde entonces: Joseph Marie
Jacquard inventd en 1802 un sistema de tarjetas perforadas para intentar automatizar sus telares, y
en 1822 el inglés Charles Babbage empled dichas tarjetas para crear una maguina de célculo
diferencial.

Solamente doce afios después (1834), logrd innovar su maquina y obtener una maquina
analitica capaz de las cuatro operaciones aritméticas y de almacenar nimeros en una memoria
(hasta 1.000 numeros de 50 digitos). Por este motivo, a Babbage se le considera el padre de la
computacion, ya que esta maquina representa un salto hacia el mundo de la informéatica como lo

conocemos. (Uriarte, 2020)



Invencion de los transistores

llustracién 1. Los transistores.

- & . SN RN
Fuente: https://www.caracteristicas.co/historia-de-la-computadora/.
Elaborado por: La Autora.

La historia de los computadores no habria tenido el curso que tuvo sin la invencién en 1 947
de los transistores, fruto de los esfuerzos de los laboratorios Bell en Estados Unidos. Estos aparatos
son interruptores eléctricos fabricados con materiales sélidos y sin necesidad del vacio.

Los primeros transistores operativos fueron desarrollados en 1955, a pesar de que se venia
estudiando su composicion desde practicamente inicios del siglo, en busqueda de métodos de
mejorar la conduccion eléctrica y electronica. El principio de funcionamiento de los transistores
(el llamado “efecto transistor”) fue descubierto por los estadounidenses John Bardeen, William

Shockley y Walter Houser Brattain en 1948 y les valié el Premio Nobel de Fisica en 1956.


https://www.caracteristicas.co/historia-de-la-computadora/

El primer computador

lustracion 2. Z3, la primera computadora Alemana.

pE———

............

Fuente: https://www.caracteristicas.co/historia-de-la-computadora/.
Elaborado por: La Autora.

Los primeros computadores surgieron como maquinas de calculo légico, debido a las necesidades
de los aliados durante la Segunda Guerra Mundial. Para decodificar las transmisiones de los bandos
en guerra debian hacerse célculos rapido y constantemente.

Por eso, la Universidad de Harvard disefid en 1944 la primera computadora electromecanica,
con ayuda de IBM, bautizada Mark 1. Ocupaba unos 15 metros de largo y 2,5 de alto, envuelta en
una caja de vidrio y acero inoxidable. Contaba con 760.000 piezas, 800 kilémetros de cables y 420

interruptores de control. Prestd servicios durante 16 afios. (Uriarte, 2020).


https://www.caracteristicas.co/historia-de-la-computadora/

El primer lenguaje de programacion.

lustracion 3. El lenguaje FORTRAN se desarrollo para el computador IBM 704,
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Elaborador por: La Autora.

En 1953 apareci6 FORTRAN, acronimo deThe IBM Mathematical Formula
Translation (“Traduccion de férmulas matematicas de IBM”), desarrollado como el primer
lenguaje formal de programacion, o sea, el primer programa disefiado para fabricar programas
computacionales, por los programadores de IBM, liderados por John Backus.

Inicialmente se desarrolld para el computador IBM 704, y para una variada gama de
aplicaciones cientificas y de ingenieria, razon por la cual tuvo una amplia serie de versiones a lo
largo de medio siglo de implementacién. Es todavia uno de los dos lenguajes de programacion

mas populares, especialmente para los supercomputadores del mundo.

Las primeras redes informaticas.
La primera red de computadores del mundo fue ARPANET, creada en 1968 por el Departamento
de Defensa de los Estados Unidos. Sirvid de plataforma rapida de intercambio de informacion
entre instituciones educativas y estatales, con fines probablemente militares.

Esta red se desarrollo, actualizd y eventualmente se convirtié en la columna vertebral

de Internet, abierta ya al pablico en general, al menos hasta 1990. (Uriarte, 2020)


https://www.caracteristicas.co/historia-de-la-computadora/
https://www.caracteristicas.co/redes-de-computadoras/
https://www.caracteristicas.co/internet/

llustracion 4. Surgimiento de la robotica.

Fuente: https://www.nextu.com/blog/generaciones-de-las-computadoras/
Elaborador por: La Autora.

Las computadoras hoy son parte de la vida cotidiana, a punto tal que para muchos es
inconcebible ya un mundo sin ellas. Se las encuentra en nuestras oficinas, en nuestros teléfonos
celulares, en diversos electrodomesticos, a cargo de instalaciones automatizadas, y desempefiando
un sinfin de operaciones de manera automatica e independiente.

Esto tiene muchos aspectos positivos, pero también entrafia muchos temores. Por ejemplo, el
surgimiento de la robotica, paso siguiente natural de la computacion, promete dejar sin empleo a
muchos trabajadores humanos, superados por la capacidad de automatizacién que cada dia es
mayor y mas rapida.

A pesar de la pandemia suscitada por el SARS Covid-19, los avances en el desarrollo de
tecnologia no se detienen. Honeywell anuncia a los medios especializados el lanzamiento de una

nueva computadora cuantica capaz de alcanzar un volumen cuantico de 64. (Marker, 2019).


https://www.nextu.com/blog/generaciones-de-las-computadoras/
https://www.caracteristicas.co/telefono/
https://www.caracteristicas.co/telefono/

Servicompu

llustracion 5. Logo de empresa Servicompu.

Tecnolo la

sin limiies

Fuente: https://www.facebook.com/ServiCompu-100869328437550.
Elaborador por: La autora.

La microempresa “Servicompu”, es una entidad que se dedica a dar soporte técnico a equipos
informaticos, ademas de ofertar la venta de equipos de alta gama, con precios accesibles y calidad
del servicio al cliente, ofrece un servicio adicional y eficiente en las reparaciones de estos equipos,
por medio del programa AnyDesk, resuelve cualquier tipo de problemas con laptos o
computadoras de sus usuarios, asesorandolos en cualquier duda que tenga, brinda también servicio
a domicilio, ya que éstos no tienen que ir hasta el puesto de exhibicién para que se les dé el
mantenimiento, sino que dichos clientes pueden observar lo que se le realiza a los equipos, dentro
de sus casas.

Ubicacion y tamafio de la empresa:

La oficina de la empresa se encuentra en el Canton el Pangui, Provincia Zamora Chinchipe. La
empresa consta con una oficina de 48 m 2, en donde se ubican dos técnicos, un asesor de venta 'y

el propietario, los cuales seran los que brindaran el servicio de calidad y eficiencia.



Marco tedrico

Plan de negocio

Un plan de negocio se define como un instrumento clave y fundamental para el éxito, el cual
consiste en una serie de actividades relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de una
empresa. Asi como una guia que facilita la creacion o el crecimiento de una empresa. (Jack, 2000,
pag. 32)

Por otro lado, (Longenecker Moore y Petty, 2001)define “Un plan de negocios como “un
documento escrito que establece la idea basica que subyace en un negocio” (pag. 121). y determina
también los aspectos o consideraciones que tienen gque ver con su inicio.

Estudio de mercado

(Naresh, 1997), clasifica al estudio de mercado como un tipo de investigacion descriptiva (tipo de
investigacion concluyente que tiene como objetivo principal la descripcion de algo, generalmente
las caracteristicas o funciones del mercado) (pags. 90,92), asi como lo son también: los estudios
de participacion, los estudios de analisis de ventas, los estudios de imagen, entre otros.

Proceso para la Implementacion de un Estudio de Mercado

Un proyecto eficaz de estudio de mercado tiene cuatro etapas basicas:

1. Establecimiento de los objetivos del estudio y definicion del problema que se intenta
abordar: EIl primer paso en el estudio es establecer sus objetivos y definir el problema que
se intenta abordar.

2. Realizacién de investigacidn exploratoria: Antes de llevar a cabo un estudio formal, los
investigadores a menudo analizan los datos secundarios, observan las conductas y
entrevistan informalmente a los grupos para comprender mejor la situacion actual.

3. Busqueda de informacion primaria: Se suele realizar de las siguientes maneras:
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e Investigacion basada en la observacion
« Entrevistas cualitativas
o Entrevista grupal
e Investigacion basada en encuestas
e Investigacion experimental
4. Analisis de los datos y presentacion del informe: La etapa final en el proceso de estudio
de mercado es desarrollar una informacion y conclusion significativas para presentar al
responsable de las decisiones que solicito el estudio. (Kotler Philip, pag. 98)
Anélisis de la demanda
El analisis de la demanda tiene como propdésito medir las fuerzas que afectan los requerimientos
del mercado de la empresa, con respecto a un producto o servicio y como este puede participar
para lograr la satisfaccion de sus consumidores. (José, 2017).
La demanda funciona a traves de distintos factores:
1. Necesidad real del bien.
2. Precio.
3. Nivel de ingreso de la poblacion.
Demanda potencial
La demanda potencial determina el tamafio total del mercado a ofrecer el producto en un momento
especifico, este representa el limite superior del mercado para un producto o servicio, éste se mide
generalmente por el volumen de ventas. (Corvo, Demanda potencial, como se calcula y ejemplos,
2019). Por lo tanto, hace referencia al volumen alto de ventas de bienes y servicio en un mercado

determinado, antes que el producto o servicio alcance la saturacién del mercado.
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Demanda actual

“La demanda real son las necesidades reales de nuestros clientes, también referidos al periodo de
tiempo mencionado, esta demanda puede conocerse mediante estudios y sondeos, y mediante
estudios de mercado” (Hal, 2000, pag. 372)

Demanda efectiva

La demanda efectiva es la cantidad de uno o varios productos o servicios que los consumidores
pueden, quieren y desean adquirir de una empresa, de acuerdo a un precio establecido en un
momento especifico. (Westreicher, Economipedia, 2019).

Promedio de uso anual

Promedio de uso anual se emplea para referirse al nimero medio de un conjunto de ndmeros. En
general, el promedio se calcula sumando todas las cifras o valores presentados y dividiéndolos por
la cantidad total de valores, para lograr sacar el uso anual en unidades. (Martinez, 2018).
Proyeccion de la demanda

Es la estimacion o prevision de las ventas de un producto (bien o servicio) durante determinado
periodo futuro, para proyectar la demanda se debe utilizar un método de proyeccion de consumo
aparente, con la finalidad de estimar datos de la demanda a futuro. (Corvo, 2021).

Andlisis de la oferta

El analisis de la oferta tiene como objetivo principal determinar las condiciones y cantidades de
un bien o servicio que se va a ofertar en el mercado. La oferta refiere a la cantidad de productos y
servicios que se colocan a disposicion del mercado en determinadas cantidades, precios, tiempos

y lugares. (Corvo, 2021).
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Promedio de ventas
El periodo medio de venta (PMV), es el espacio temporal que tiene lugar desde que un producto
es finalizado y almacenado, hasta que se produce para la comercializacion al me (Lopez, 2018).
Proyeccion de la oferta.
La proyeccion de oferta es una fase importante en el estudio de mercado, que tiene la finalidad de
determinar la situacion conveniente del mercado al que se quiere ingresar con determinado bien o
servicio, el cual se lo realiza a través de métodos de proyeccion de consumo aparente, como el de
extrapolacion de tendencia, ecuacion exponencial y por numero de habitantes o clientes. (Corvo,
2021).
Demanda insatisfecha
Se define insatisfecha a aquella demanda que no es demandada en el mercado pero que pueda ser
cubierta en parte, por el proyecto a desarrollar; es decir, existe demanda insatisfecha cuando la
demanda es mayor gue la oferta. (Vasquez, 2016) .
Segun (Vasquez, 2016), menciona que la demanda insatisfecha engloba los siguientes
términos:
e Demanda no atendida: Es aquella en donde parte de una poblacion o un conjunto de
instituciones no reciben el servicio y/o producto que requieren, por lo tanto, la demanda es
mayor que la oferta. El proyecto cubrird una porcion o la totalidad de la brecha identificada.
e Demanda atendida: Es aquella donde se brinda el servicio y/o producto a casi la totalidad
del mercado, pero se satisface en forma parcial la necesidad identificada, por lo que también

representa una demanda insatisfecha.
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Plan de comercializacion

Es un documento escrito en el cual se desarrollan los planes o proyectos comerciales a realizar en
una empresa durante un periodo de tiempo determinado. Habitualmente se realiza un plan anual
de marketing en el que las empresas desarrollan las estrategias para ese ejercicio, en el cual
intervienen el producto/servicio, precio, plaza, promocion y publicidad. (Gonzalez, 2018)
Producto

Es todo aquello que la empresa o la organizacién realiza o fabrica para ofrecer al mercado y
satisfacer determinadas necesidades de los consumidores. Es un completo conjunto de beneficios
o satisfacciones que los consumidores perciben cuando compran; es la suma de los atributos
fisicos, psicologicos, simbdlicos y de servicio. (Gonzalez, 2018).

Servicio

Son las actividades que intentan satisfacer las necesidades de los clientes. Los servicios son lo
mismo que un bien, pero de forma no material o intangible. Esto se debe a que el servicio solo es
presentado sin que el consumidor lo posea. (Gonzalez, 2018).

Precio

Los dos determinantes principales del precio son los costos generales del servicio y la competencia.
La politica de la empresa puede exigir que el servicio que se vende cubra en su totalidad los gastos
de inversion, manteniendo un fin de lucro, o que se puede bajar mediante descuentos para acaparar
mas el mercado. (Gonzalez, 2018).

Plaza

Es el lugar donde comercializar el producto o el servicio que se le ofrece. Considera el manejo
efectivo del canal de distribucion, debiendo lograrse que el producto llegue al lugar adecuado, en

el momento adecuado y en las condiciones adecuadas. (Gonzalez, 2018).
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Promocion

Se la define como una herramienta comercial para empujar el producto hacia el consumidor —
cliente. Con la promocion, la compafiia pretende transmitir las cualidades de su producto a sus
clientes, para que éstos se vean impulsados a adquirirlo, es un mecanismo de transmision de
informacion. (Gonzalez, 2018).

Publicidad

Es el recurso mas utilizado por las empresas para comercializar sus productos ya que es la
comunicacion masiva, sus mensajes llegan al publico de forma répida y generalizada. (Gonzalez,
2018).

Estudio técnico

El estudio técnico busca responder a los interrogantes basicos: ¢Cuanto, donde, como y con que
producira mi empresa?, asi como disefiar la funcion de produccion optima que mejor utilice los
recursos disponibles para obtener el producto o servicio deseado, sea este un bien o un servicio. El
estudio técnico consiste simplemente en hacer un analisis del proceso de produccion de un
producto o servicio para la realizacion de un proyecto de inversion. (Cérdoba, 2011, pag. 106)
Localizacion de la empresa

Localizacién de la empresa refiere a donde se localiza y el acondicionar las instalaciones para
aprovechar todo el espacio necesario. Al hacer esto tiene que ver las regulaciones de la zona, es
decir, las normas y regulaciones que maneja el ayuntamiento dénde establecera su negocio.
(Granda, 2015).

Macro localizacion

Consiste en evaluar el sitio que ofrece las mejores condiciones para la ubicacion del proyecto, en

el pais o en el espacio rural y urbano de alguna region, al igual que la ubicacion de los
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consumidores o usuarios, localizacion de la Materia Prima y demas insumos, vias de comunicacion
y medios de transporte. (Corvo, 2021).

Micro localizacion

Consiste en el analisis exhaustivo de la region escogida para determinar la ubicacion concreta del
proyecto, en donde se defina la provincia, parroquia y la ubicacion del terreno. (Corvo, 2021).
Tamafio de la empresa

“El tamafo es la capacidad de produccién que tiene el proyecto durante todo el periodo de
funcionamiento, que se define como capacidad de produccién al volumen o nimero de unidades
que se pueden producir en un dia, mes o afio” (Cordoba, 2011).

La Importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto se manifiesta principalmente en
su incidencia sobre el nivel del costo que se calculen y, por lo tanto, sobre esta estimacion sobre
la rentabilidad que podria generar su implementacion.

Capacidad instalada

La capacidad instalada es la utilidad de volumen maximo de produccion que una organizacion ya
sea publica o privada, puede lograr durante un periodo de tiempo determinado, tomando en cuenta
todos los recursos necesarios como: los equipos de produccion, instalaciones, recursos humanos,
tecnologia, experiencia/conocimientos, entre otros. (Jara, 2015).

El concepto de capacidad instalada también se utiliza frecuentemente en economia para
describir todo un sector de actividad o una regién entera. Cuando el volumen de la produccion es
inferior a la capacidad instalada, se dice que existe un desempleo de factores.

Capacidad utilizada
Este tipo de capacidad mide el nivel de capacidad de utilizacién en la industria e un 85%, empresas

eléctricas un 8% y mineria un 7%. EI mercado observa el grado de utilizacién de la capacidad total
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para discernir tendencias en la produccion, en la actividad econdémica general, en las condiciones
de las empresas manufactureras y en la inflacion. (Betancurt, 2016).
Ingenieria del proyecto
La ingenieria de proyectos es un proceso en el que se detallan los recursos principales y necesarios
para la ejecucion de planes utilizando: maquinas y equipos, lugar de implantacion, tareas para el
suministro de insumos, recursos humanos, obras complementarias, dispositivo de proteccion
ambiental, entre otros. (Pérez, OBS, 2015).
Proceso productivo
El proceso productivo es el conjunto de actividades enfocada a la transformacion de recursos
productivos en productos y servicios, en los cuales intervienen datos, informacion y la tecnologia,
que interactian con la sociedad. Su propoésito principal es la satisfaccion de la demanda.
(Altamirano, 2021).
Flujograma de procesos
“El diagrama de procesos es una forma grafica de presentar las actividades involucradas en la
elaboracion de un bien y/o servicio terminado” (Chiavenato, 2001, pag. 72).
Distribucion de la planta
La distribucion en planta es la ordenacion de los equipos industriales y de espacios necesarios para
que un sistema productivo alcance sus objetivos con la eficiencia adecuada. (Sandoval, 2011).

Los equipos industriales, son elementos que necesitan un espacio e intervienen en un proceso
productivo, como:

e Méaquinas
e Equipos de trasporte

e Elementos de tratamiento
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e Instalaciones auxiliares, etc.
Estructura organizativa de la empresa
La estructura organizacional es la parte fundamental en la etapa de operacion de la empresa, ya
que una buena organizacion permite asignar funciones y responsabilidades a cada uno de los
elementos que conforman la misma. Esto hara posible, que los recursos y talento humano sea
manejado eficientemente. (Garcia, 2012).

La estructura organizativa se representa por medio de los organigramas a los cuales se
acompafia con el manual de funciones, en ella se establece los niveles jerarquicos de autoridad.
Organizacion legal
Es la que cumple con los requerimientos que establece la ley. Todos los negocios tienen la
obligacion de hacer los trdmites necesarios para iniciar operaciones. Los requisitos cambian segin
el tipo de persona fisica 0 moral y giro o actividad comercial, de la transformacion, de servicios u
otro. (Japon, 2017).

Razon social

La razon social es el nombre o denominacion oficial de una empresa, es decir, es la forma de
nombrar a la persona juridica y que permite identificarla de manera inequivoca. (Japén, 2017).
Objeto social

Es la expresion de la actividad o actividades a las que se va a dedicar la sociedad constituye uno
de los puntos que, como contenido minimo, deben recoger los Estatutos sociales. Resulta de suma
importancia puesto que incluso puede llegar a determinar el tipo de sociedad que debe constituirse.

(Renteria, 2016).
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Organizacion Administrativa
La organizacion se refiere al establecimiento preciso de los centros de autoridad y rangos
correspondientes de responsabilidad. (Nassir, 2011)

Es necesario disefiar una estructura administrativa a través del componente administrativo de

la organizacion, el cual debe integrar 3 componentes béasicos.

v Unidades organizativas.

v Recursos humanos técnicos y financieros.

v Los planes de trabajo.

Niveles jerarquicos
Segun (Nassir, 2011), expresa que los niveles son la dependenciay relacion que tienen las personas
dentro de la empresa. Estos son:

e Nivel legislativo-directivo: sus funciones principales son: legislar politicas, crear normas
y procedimientos de la organizacion; lo constituye principalmente por la Junta General de
Socios.

e Nivel ejecutivo: esta integrado por los distintos jefes 0 mandos intermedios, en el cual se
toman decisiones de caracter técnico relativas al cumplimiento de los planes los objetivos
generales.

e Nivel operativo: es el responsable directo de la ejecucion de las actividades basicas de la
empresa, siendo el pilar de la produccion y comercializacion.

e Nivel asesor: Esta conformado por un profesional asesor que apoya la toma de decisiones
de la alta gerencia en temas especificos y técnicos.

¢ Nivel auxiliar o de apoyo: Este nivel se lo conforma con todos los puestos de trabajo que

tienen relacion directa con las actividades administrativas de la empresa.
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Organigrama
“El organigrama es un modelo grafico que representa, entre otras cosas, la forma en que se
agrupado las tareas, actividades o funciones en una organizacion, el organigrama da una vision
global” (Chiavenato, 2001, pag. 116)

Segun (Chiavenato, 2001), menciona que existen los siguientes tipos de organigramas:

e Organigrama estructural: representa el esquema basico de una organizacion,
permitiendo conocer de una forma objetiva sus unidades administrativas, apreciandose la
organizacion de la empresa.

e Organigrama funcional: es una modalidad del estructural y consiste en representar
graficamente las funciones principales o basicas de una unidad administrativa.

e Organigrama posicional: tienen por objeto indicar, a mas de los érganos, las personas
que los ocupan, en este organigrama se detallan aspectos tales como la: distribucion de
personal, cargo que ejercen, denominacion y el sueldo que perciben.

Manual de funciones
El Manual de Funciones constituye el documento formal que determina las diferentes
descripciones de puestos de trabajo de una organizacion. (Frank y Lillian Gilbreth, 2012).

Por lo tanto, es el resultado del estudio de los puestos de trabajo, imprescindible para llevar a
cabo la correcta gestion de las personas.
Estudio financiero
Es el proceso a través del que se analiza la viabilidad de un proyecto a realizar, tomando como
base los recursos econémicos que tenemos disponibles y el coste total del proceso de produccion

de una empresa u organizacion. (Pérez, OBS, 2021).
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Su finalidad es permitirnos ver si el proyecto que nos interesa es viable en términos de
rentabilidad econémica.

Segun (Llanos, 2009), menciona que el analisis financiero tiene de manera general por
finalidad los siguientes objetivos:

v Cuantificar con precision las areas financieras de la empresa.

v Conocer los éxitos y problemas de la empresa.

v Ayudar a conocer la proyeccién de la empresa.

v Conllevar a la solucién de problemas futuros.

v Conocer la forma y modo de obtener y aplicar sus recursos.
Inversiones
Una inversion es una actividad que consiste en dedicar recursos con el objetivo de obtener un
beneficio de cualquier tipo. (Lopez, 2018). Los recursos suelen identificarse como los costes
asociados.

Los principales recursos son tierra, tiempo, trabajo y capital. Con lo cual, todo lo que sea hacer
uso de alguno de estos cuatro recursos con el objetivo de obtener un beneficio es una inversion.
Activos fijos
Es un bien de una empresa, ya sea tangible o intangible, que no puede convertirse en liquido a
corto plazo y que normalmente son necesarios para el funcionamiento de la empresay no se
destinan a la venta. (Luis, 2021).

Activos diferidos
Se engloban y consideran dentro del patrimonio de la empresa en forma de “bienes” por los que
muchos individuos y empresas en el mundo realizan distintos consumos bajo esta modalidad.

(Luis, 2021).


http://www.monografias.com/trabajos4/refrec/refrec.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/refrec/refrec.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/refrec/refrec.shtml
https://economipedia.com/definiciones/trabajo.html
https://economipedia.com/definiciones/capital.html
https://debitoor.es/glosario/definicion-empresa
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Activos circulantes o capital de trabajo.

Se refiere a la inversion que una empresa tiene en bienes y derechos representados por efectivo,
cuentas por cobrar e inventario de mercancias. El capital neto de trabajo es la diferencia entre el
activo circulante menos el pasivo circulante, o sea las deudas que vencen a corto plazo. (Luis,
2021).

Financiamiento de la inversion

Existen varios fondos de inversion rural dirigidos exclusivamente a las inversiones sin fines de
lucro, no obstante, la mayor parte del financiamiento que se entrega a comunidades y a solicitantes
individuales en el sector rural también contempla el financiamiento de actividades que generan
ingresos; en otras palabras, actividades con fines de lucro.. (L6opez, 2018).

Capital social

El capital social se encuentra en el pasivo del balance y desarrolla una funcion de garantia por
parte de la empresa hacia terceros. Es decir, el valor de los bienes que posee la empresa y la
aportacion que realizan los socios, este capital social aportado por los socios puede ser dinerario o
no dinerario. (Andrade J. , 2014).

Capital ajeno

En el capital ajeno incluye cualquier tipo de recurso exterior a la empresa u organizacion, obtenido
por préstamos o créditos a largo plazo para beneficio de la entidad. (Andrade J. , 2014).

Anélisis de costos

El anélisis de costo es el proceso de identificacion de los recursos necesarios para llevar a cabo la
labor o proyecto del voluntario. El analisis de costo determina la calidad y cantidad de recursos

necesarios. (Chacha, 2002).
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Presupuesto proformado

Se trata de una factura proforma que no tiene validez fiscal ni contable. Se trata de un documento
que incluye datos concretos acerca de una oferta comercial provisional que un determinado
vendedor hace a un comprador. (Campoverde, 2011).

Costo unitario de produccion

Es el valor monetario de producir un bien o un servicio. Se suele calcular como el costo de
producir todos los bienes entre el nimero de bienes producidos. Es importante conocer cuanto es
el costo unitario de lo que cuesta producir un bien, porque eso repercutira directamente en el
precio del producto final y probablemente, en la decision del cliente en adquirirlo. (Nirian,
2019).

Ingresos por ventas

Es la cantidad de dinero que recibe la empresa por suministrar bienes o servicios los ingresos se
originan, principalmente, de la interaccién entre la cantidad de venta de bienes o servicios por el
precio de venta de cada unidad, durante un periodo de tiempo. (Llanos, 2009).

Clasificacion de costos

Es una estrategia de célculo de costos adoptada por las empresas que desean tener un mayor
conocimiento y precision de los costos de produccion de bienes y servicios para un periodo
determinado. (Carrién, 2019).

Punto de equilibro

Es uno de los elementos centrales en cualquier tipo de negocio pues nos permite determinar el
nivel de ventas necesario para cubrir los costes totales 0, en otras palabras, el nivel de ingresos

que cubre los costes fijos y los costes variables. (Romero, 2010).



Estado de pérdidas y ganancias

Es uno de los estados financieros basicos que tiene por objeto mostrar un resumen de los
ingresos y los gastos durante un ejercicio, clasificandolos con las principales operaciones del
negocio, mostrando por consiguiente las utilidades o pérdidas sufridas en las operaciones
realizadas. (Romero, 2010).

Evaluacion financiera

El estudio de la evolucion financiera es la parte final de toda la secuencia de analisis de la
factibilidad de un proyecto para ver si la inversion propuesta serd economicamente rentable.
(Lagos, 2005).

La evaluacion financiera nos permite medir tres aspectos fundamentales que son:

. Estructurar el plan de funcionamiento.
o Medir el grado de rentabilidad que ofrece la inversion.
. Brindar la informacion para tomar mejores decisiones sobre las inversiones.

Flujo de caja

Es un documento o informe financiero que muestra los flujos de ingresos y egresos de efectivo

(dinero en efectivo) que ha tenido una empresa durante un periodo de tiempo determinado.
(Myers, 2008, pag. 124)
El esquema a desarrollar un flujo de caja de un proyecto seré la siguiente:
Ingresos
+ Ingreso por venta
+ Otros ingresos
+ Valores residuales

= (1) Total de ingresos
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Egresos
Inversiones
+ Costo de produccion
+ Costo de operacion
= (2) Total egresos
= (1- 2) Ganancias gravables
+ Depreciacion
+ Amortizaciones diferidas
= Flujo neto de caja econdmico
Valor actual neto
El valor actual neto (VAN) es un indicador financiero que sirve para determinar la viabilidad de
un proyecto a realizar, si tras medir los flujos de los futuros ingresos y egresos y descontar la
inversion inicial queda alguna ganancia, el proyecto es factible. (Cruz, 2017).
Una manera de establecer el VAN es mediante la siguiente formula:
VAN = Beneficio neto actualizado (BNA) — Inversion
Los criterios de decision basados en el VAN son:
e Siel Van es positivo se puede aceptar el proyecto, ya que ellos significan que el valor de
la empresa aumentara.
e Siel Van es negativo se rechaza la inversion ya que ellos indican que la inversion
perdera su valor en el tiempo.
e Siel Van es igual a cero, la inversion queda a criterio del inversionista ya que la empresa
durante su vida atil mantiene el valor de la inversion en términos de poder adquisitivo.

(Puglla, 2019).
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Periodo de recuperacion del capital
Es el periodo en el cual la empresa recupera la inversion realizada en el proyecto. Este método es
uno de los mas utilizados para evaluar y medir la liquidez de un proyecto de inversion.
(Riquelme, 2012).
Relacion costo beneficio
La relacion Beneficio/Costo es el cociente de dividir el valor actualizado de los beneficios del
proyecto (ingresos) entre el valor actualizado de los costos (egresos) a una tasa de actualizacion
igual a la tasa de rendimiento minima aceptable (TREMA), a menudo también conocida como
tasa de actualizacion o tasa de evaluacion. (Roman, 2008).
v Si la relacion ingresos / egresos es=1 el proyecto es indiferente
v Si la relacion es >1 el proyecto es rentable
v Si la relacion es <1 el proyecto no es rentable.
Para el célculo de este método es el siguiente:
RBC= INGRESOS ACTUALIZADOS/ EGRESOS ACTUALIZADOS.
Tasa interna de retorno
Es la tasa de interés o de rentabilidad que nos ofrece una inversién. Asi, se puede decir que la
Tasa Interna de Retorno es el porcentaje de beneficio o pérdida que conllevara cualquier
inversion. Es una medida ampliamente utilizada para la evaluacion de los proyectos de inversion.
(Benitez, 2014).
La Tasa Interna de Retorno ese el Valor Actualizado Neto cuando éste alcanza un valor igual
a 0. Asi, la formula de la Tasa Interna de Retorno es la siguiente:
1. Fnesel flujo de caja en el periodo n.

2. nesel nimero de periodos.
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3. ieselvalor de lainversion inicial. (Myers, 2008).
Anélisis de sensibilidad
El anélisis de sensibilidad es una de las herramientas mas utilizadas por los directores de
proyectos para predecir los resultados esperados de un proyecto. Afiade mas flexibilidad al
modelo de valoracion durante el proceso de analisis y, finalmente, en la presentacion ante
posibles clientes, inversores o grupos de interés. (Sanchez, 2019).

Existen multiples beneficios de aplicarlo en la gestion de proyectos:

« Facilita la toma de decisiones. El anélisis de sensibilidad da como resultados
prondsticos respaldados por datos.

o Asegura el control de calidad. Con el analisis de la sensibilidad, las compafiias pueden
determinar aquellos procesos que no estan permitiendo la creacion de un producto til e
impiden el alcance de objetivos.

e Mejor asignacion de recursos. El andlisis de sensibilidad permite identificar las areas
fuertes y débiles de la planificacion de un proyecto, a su vez que mide su posible impacto
en los resultados.

El criterio de decision basado en el andlisis de sensibilidad es el siguiente:

e Si el coeficiente es > 1 el proyecto es sensible, los cambios reducen o anulan la
rentabilidad.

o Si el coeficiente < 1 el proyecto no es sensible, los cambios no afectan la rentabilidad.

o Siel coeficiente es = 1 no hay efectos sobre el proyecto.
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Metodologia Utilizada

Para realizar el presente proyecto partimos de una investigacion descriptiva, utilizando los

siguientes métodos:

Métodos

Meétodo Inductivo: es un procedimiento en el que parte por los datos generales validos y
termina llegando a la teoria. Este método cientifico hace preferencia con la observacion
de los hechos, las cuales proceden con la formulacion de leyes universales sobre los hechos
por inferencia inductiva y terminan en el principio de la induccion, es decir, las teorias.
(Quezada, 2020).

Este método se lo utiliz6 en la recopilacion de datos secundaria, procediendo desde la

realizacion del estudio de mercado, segmentacion del mercado, hasta determinar los
futuros clientes potenciales.
Método Deductivo: este método se define como una estrategia de razonamiento utilizada
para deducir conclusiones logicas por medio de una serie de principios. Aqui se enfoca de
lo general (leyes o principios) a lo particular (fendbmenos o hechos concretos).
(Westreicher, 2020).

Este método sirvio de soporte para determinar la demanda actual sobre la venta y
mantenimiento de equipos informaticos, examinando desde el ambiente interno y externo
de laempresay sus competidores, hasta llegar a conclusiones e ideas generales y concretas
del plan a seguir.

Meétodo Estadistico: este método hace referencia a una secuencia de pasos para el manejo

de datos tanto cualitativos y cuantitativos de la investigacion, las cuales requieren de etapas
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para la recoleccion, recuento, presentacion, sintesis y analisis de la investigacion. (Roserio,
2019).

Este método se lo utilizd para la recopilacion de resultados significativos de la
investigacion, las cuales van a ser complementadas de los dos métodos mencionados
anteriormente, para llegar al proceso de presentacion, sintesis, andlisis e interpretacion

estadisticas de datos ya determinados.

Técnicas

La Observacion Directa: es una técnica de recoleccion de datos sobre un individuo,
fendmeno o situacion particular, en esta técnica el investigador se encuentra en el lugar
en el que se desarrolla el hecho sin intervenir ni alterar el ambiente, ya que de lo contrario
los datos obtenidos no serian validos. (Martinez, 2017).

Esta herramienta se utilizo para establecer un contacto directo y conciso sobre la
situacion actual del mercado que se investigd, como también los problemas que surgieron
en €l y asi se recolect6 informacidn necesaria para una mejor toma de decisiones.

La Encuesta: es una técnica indispensable dentro de este proyecto, ya que va ayudar a
recopilar informacion acerca del mercado al que se esta ofertando los productos y
servicios, conociendo la demanda actual satisfecha e insatisfecha, gustos y preferencias
del target. (Nufiez M. , 2018).

La encuesta que se formulé fue dirigida a las familias de la zona urbana y rural de la
ciudad de Yantzaza, contando con una muestra de 234 familias, con la finalidad de
conocer cual es su opinién acerca de la idea de negocio en estudio y saber si hay
preferencia en los productos y servicios a ofrecer. Una segunda encuesta fue aplicada a la

competencia, los cuales son:



Tabla 1.

Competencia.

NOMBRE DE LA EMPRESA

PROPIETARIO

MASTER PC
MAXITECH
POWERSOFT

Sr. Fabricio Loja.

Sr.Eduardo Sarango.

Sr. Franklin Pachar.

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: La Autora.

Poblacion y Muestra

v" Poblacién
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En este proceso de investigacion se determiné la poblacion al cual fue enfocado el método de

estudio, tomando en cuenta la segmentacién demogréfica que son las familias y después la

segmentacion geogréfica el cual llega a ser las zonas urbanas y rurales de la ciudad de Yantzaza.

Baséandose de los datos que se obtuvieron de acuerdo al ultimo censo poblacional publicado

por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en el afio 2010, el area urbana y rural

de la ciudad de Yantzaza cuenta con 12.356 habitantes, dividido para 4 integrantes por familia es

igual a 3.089 familias, con 2,77% de tasa de crecimiento poblacional, la misma que se proyectd

con la respectiva formula para el afio 2020 obteniendo 4.060 familias.



Tabla 2. Poblacion proyectada al 2020.

POBLACION TOTAL YANTZAZA  12.356

TOTAL FAMILIAS 3.089
ANO TASA DE CRECIMIENTO POBLACION
2010 2,77% 3.089
2011 2,77% 3.175
2012 2,771% 3.263
2013 2,77% 3.353
2014 2,77% 3.446
2015 2,77% 3.541
2016 2,77% 3.639
2017 2,771% 3.740
2018 2,77% 3.844
2019 2,77% 3.950
2020 2,771% 4.060

TOTAL FAMILIAS 4.060

Fuente: Municipalidad Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.

Tamario de la Muestra

v' Tamafio de la muestra para determinar los demandantes.

Después de proceder con el célculo y determinado la poblacion, se procedid al calculo del
tamafo de la muestra, en donde se tom¢ informacion de la proyeccion del afio 2020 que es de
4.060 familias de la zona urbana y rural de la ciudad de Yantzaza, aqui se calcul6 la muestra
mediante la aplicacion de la siguiente formula matematica:

Formula:



3 zZpxq*N
TTew-—n+ Z2xpxq

SIMBOLOGIA:

n =Tamafio de la muestra

Z = Nivel de confianza (95% =1,96 tabla de distribucion anual)
p = 0,5 Probabilidad de que el evento ocurra

g = 0,5 Probabilidad de que el evento no ocurra

N = Poblacién (4.172)

e2 = 5% margen de error 0,05 (5%0)

n=(1,96)"2 x (0,5) x (0,5) x (4,060) /(0,05)"2 (4,060-1) + (1,96)"2 x (0,5) X (0,5)
n=2598,4/10,1475 + 0,9604

n=2598,4/ 11,1079

n=233,9

n= 234, encuestas demandantes (familias del area urbana y rural de la ciudad de Yantzaza).

v/ Tamafio de la muestra para determinar los oferentes.
Para poder determinar la muestra de los oferentes del proyecto, se realiz6 encuestas a los
diferentes propietarios de las empresas que existen actualmente en la ciudad de Yantzaza, que
Ileg0 a ser la competencia para la empresa “Servicompu”. En base a eso se obtuvo datos

importantes sobre la oferta y demanda de los productos y servicios a ofrecer por la empresa.

31
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Competidores directos de la Empresa “ServiCompu”

Tabla 3. Competidores directos.

EMPRESA PROPIETARIO DIRECCION

)
O . . Av. Ivan Riofrio, Martin Ayuy.

master pC Sr. Fabricio Loja.

Yantzaza

Sr. Eduardo Sarango. Av. Ivan Riofrio, Armando Arias.

MAXITECH

MAXIMA TECN.

Av. Ivan Riofrio entre la calle

power 60 - Franklin Pachar. Luis Bastidas y Jorge Mosquera.

a Kl Y Tecrologia paa mentes sin limites

Fuente Investigacion de campo.
Elaborado por: La Autora.
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Capitulo 1

Analisis de los resultados de las encuestas a la familias y competencia de la ciudad

de Yantzaza, Provincia de Zamora Chinchipe.

En este capitulo se realizo el analisis de las encuestas a las familias de la ciudad de Yantzaza,
obteniendo datos segun el ultimo censo poblacional publicado por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC) en el afio 2010, proyectada con la respectiva formula para el afio
2020, se encuestd a una muestra de 234 personas. Considerando la segmentacion establecida en
base al criterio de elaborar un plan de negocios para la implementacion de un nuevo punto de venta
de la empresa Servicompu en la Ciudad de Yantzaza.

Ademas, se realizan 3 encuestas a los diferentes propietarios, que son la competencia directa
de la empresa a implementarse Servicompu, basandose en preguntas relacionadas con ventas
anuales, gustos y preferencias de los usuarios, promociones y comercializacién de sus productos.
No obstante, esta informacion sera de soporte para realizar el estudio de mercado, identificando la

oferta y demanda.
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Analisis e interpretacion de las 234 encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de

Yantzaza, Provincia de Zamora Chinchipe.

1 ¢Cual es el ingreso promedio de usted y su familia?

Tabla 4. Ingreso Promedio

DESCRIPCION FRECUENCIAPORCENTAJE

$301 a $600 40 17%
$601 a $900 50 21%
$901 a $1200 127 54%
$901 a $1201 1 0%
De $1201 en adelante 16 7%
TOTAL 234 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.

lustracion 6. Ingreso promedio.

60
50
40
30

20
lg-'l--

$301a S601 a $901 a S901a De$1201
$600 $900 $1200 $1201 en
adelante

Fuente: Tabla 4.
Elaborado por: La Autora.

Andlisis e interpretacion: Del total de familias encuestadas de la ciudad de Yantzaza, el 54%
cuenta con un ingreso promedio de $901 a $1.200, mientras que el 21% afirm6 que su ingreso es
de $601 a $900, seguido del 17% con un valor de $301 a $600 y solo un 7% dieron a conocer que

su ingreso es de $1.201 en adelante. De acuerdo a estos resultados, se concluye que la mayoria de
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las personas encuestadas representan a la poblacidn econdmicamente activa, ya que estan
laborando o cuentan con ahorros, beneficiando a la empresa a implementarse, ya que serian los

posibles clientes a brindar el producto y servicio que ofrece la empresa Servicompu.

2. ¢Urtiliza usted y su familia, equipos informaticos en el desempefio cotidiano?

Tabla 5. Utiliza equipos informaticos.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 234 100%
NO 0 0%
TOTAL 234 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.

llustracion 7. Utiliza equipos informaticos.

u S|
mNO

Fuente: Tabla 5.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Respecto a esta interrogante, el 100% de las familias afirman que, si
utilizan equipos informaticos en su desempefio cotidiano, llegando a concluir que el total de las
personas encuestadas necesitan de estos equipos, generando gran demanda potencial y satisfecha

para la empresa a implementarse en la ciudad de Yantzaza.



36

3. ¢Para qué usted y su familia utilizan los equipos informaticos?, elija una opcién.

Tabla 6. Uso de equipos informaticos.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Para trabajos academicos. 71 30%
Para el desempefio laboral. 120 51%
Para entretenimiento. 36 15%
Para comunicacion y relaciones sociales. 7 3%
TOTAL 234 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.

llustracién 8. Uso de equipos informaticos.

M Para trabajos
académicos.

M Para el desempefio
laboral.

Para entretenimiento.

Para comunicacién y
relaciones sociales.

Fuente: Tabla 6.
Elaborado por: La Autora.

Andlisis e interpretacion: Con la encuesta aplicada a las diferentes familias de la ciudad de
Yantzaza, el 51% dan a conocer que utilizan los equipos informaticos para el desempefio laboral,
mientras que el 30% para trabajos académicos, seguido del 15% que usan estos equipos para
entretenimiento y solo un 3% afirman que usan para comunicacion y relaciones sociales. De
acuerdo a esta informacion se puede interpretar que la mayoria de las familias adquieren estos
equipos informaticos tanto para ejercer sus funciones laborales y trabajos académicos, generando
a futuro gran utilidad para la empresa Servicompu, ya que ofertara sus productos y servicios a los

usuarios de la localidad.
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4. ¢Ha obtenido usted y su familia algun tipo de equipo informatico en el tltimo afio?

Tabla 7. Adquisicion de equipos informaticos.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 229 98%
NO 5 2%
TOTAL 234 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.

llustracion 9. Adquisicion de equipos informaticos.

m S|
mNO

Fuente: Tabla 7.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: De acuerdo con la pregunta planteada, se puede observar que existe un
98% de familias que afirman que han adquirido equipos informaticos en el ultimo afio, mientras
que solo un 2% responden que no. Concluyendo que estos equipos son fundamentales en la vida
diaria, ya que debido a la recesion econdmica las familias adquirieron estos equipos en el ultimo

afio para seguir desempefiandose tanto en el &mbito laboral, académico y personal.
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5. ¢Qué clase de equipos informaticos usted y su familia han adquirido para su
desempefio diario, sefiale entre las siguientes opciones?

Tabla 8. Clases de equipos informaticos.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Computador de escritorio 68 29%
Portatil 70 30%
Impresora 58 25%
Tablet 38 16%
TOTAL 234 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.

lustracién 10. Clases de equipos informaticos.

B Computador de
escritorio
M Portatil

Impresora

Tablet

Fuente: Tabla 8.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: De la encuesta realizada a las diferentes familias de la ciudad de Yantzaza,
se tiene como resultado que el 30% requiere para su desempefio diario una portatil, mientras que el 29% un
computador de escritorio, seguido del 25% de familias que adquirieron una impresora y cerca del 16%
compraron Tablet. De acuerdo a estos resultados, se puede concluir que gran porcentaje de las familias
adquirieron nuevos equipos informaticos como: computador de escritorio, portatil e impresora en esta
pandemia debido al Covid-19, para continuar con sus funciones laborales y recibir clases normalmente

desde casa.
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6. ¢Cual fue la forma de pago con la que obtuvieron los equipos informaticos usted y su

familia?
Tabla 9. Forma de pago.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Contado 162 69%
Crédito directo 65 28%
Tarjetas de créedito 7 3%

TOTAL 234 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.

llustracién 11. Forma de pago.

H Contado
m Crédito directo

Tarjetas de crédito

Fuente: Tabla 9.
Elaborado por: La Autora.

Anélisis e interpretacion: Segun las encuestas realizadas a las familias de la ciudad de Yantzaza,
existe un 69% que compraron sus equipos informaticos al contado, mientras que el 28% lo hicieron
con crédito directo y solo un 3% afirman que lo adquirieron con tarjeta de crédito. Concluyendo
que la mayoria de las familias econémicamente activas cuentan con ahorros e ingresos altos, ya

que obtuvieron sus equipos informaticos en efectivo.
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7. ¢Cbmo considera usted y su familia el precio al que adquirieron los equipos
informaticos?

Tabla 10. Perspectiva sobre el precio.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Elevado 62 26%
Normal 145 62%
Accesible 27 12%

Bajo 0 0%
TOTAL 234 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.

llustracion 12. Perspectiva sobre el precio.

M Elevado
= Normal
Accesible

Bajo

Fuente: Tabla 10.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: De las encuestas aplicadas a las diferentes familias de la ciudad de
Yantzaza, se tiene que el 62% de los encuestados considera que el precio de los equipos de
computacion es Normal, mientras que el 26% piensa que el precio es Elevado, otro grupo de
familias indicaron el 12% creen que es accesible y nadie manifiesta que es Bajo. Interpretando que
gran parte de la poblacion encuestada adquieren sus equipos informaticos a precios normales,
considerando que no tienen dificultad, ya que cuentan con ingresos que satisfacen sus gustos y

preferencias.
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8. ¢Cdmo califica usted y su familia el servicio que le prestaron en el local donde compré

los equipos informaticos?

Tabla 11. Calificacion del servicio.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Excelente 29 12%
Muy bueno 141 60%
Bueno 46 20%
Regular 17 7%
Malo 1 0%
TOTAL 234 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.

llustracién 13. Calificacion del servicio.

B Excelente

B Muy bueno
Bueno
Regular

H Malo

Fuente: Tabla 11.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: De los resultados de la encuesta aplicada a las familias de la ciudad de
Yantzaza se determina que el 60% de los encuestados consideran que el servicio que le prestaron
en el local donde comprdé los equipos informaticos es muy bueno, mientras que un 20% cree que
es bueno, seguido de un 12% que afirman que es Excelente y solamente un 7% piensa que es

regular. De los resultados obtenidos de las familias que han adquirido los equipos informaticos, se
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indica que los usuarios estan satisfechos con la atencion al cliente que recibieron, como también
el servicio eficiente de mantenimiento de sus computadores, lo que con lleva a que la empresa a
implementarse debe ofrecer una mejor calidad de servicio al cliente, para poder competir en el

mercado.

9. ¢Qué caracteristicas considera importantes al adquirir su equipo informatico usted y

su familia?
Tabla 12. Caracteristicas
DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio 47 20%
Calidad 106 45%
Marca 33 14%
Garantia 26 11%
Atencion 22 9%
TOTAL 234 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.

llustracién 14. Caracteristicas.

M Precio

H Calidad

m Marca
Garantia

B Atencion

Fuente: Tabla 12.
Elaborado por: La Autora.
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Analisis e interpretacion: Se obtiene como resultado de las encuestas realizadas a las diferentes
familias de la ciudad de Yantzaza, que un 45% de las familias consideran que la caracteristica mas
importante al momento de realizar la compra de su equipo es la calidad del producto, mientras que
el 20% afirman que es el precio, seguido del 14% que dan a conocer que es la marca, el 11% opina
que es la garantia del producto a adquirir y solo el 9% piensa que es la atencion. Llegando a
concluir que, gran porcentaje de la poblacion encuestada consideran primeramente importantes la
calidad de equipo que ofrecen, con precios accesibles, siendo estos resultados una informacion
valiosa para la empresa Servicompu, ya que planteard mejores estrategias de marketing para

competir y ganar mercado en la ciudad a implementarse.

10. ¢Cuales son las marcas de preferencia en los equipos informaticos para usted y su
familia?

De acuerdo con las encuestas realizadas por medio de Google Forms a las familias de la ciudad de

Yantzaza, se obtiene que de las 234, solo 46 personas indican la marca de preferencia en

computador de escritorio, siendo el equipo informatico preferido por las familias encuestadas.

Tabla 13. Marca preferida de Computador de Escritorio.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
HP 4 9%
DELL 16 34%
LENOVO 26 S57%
TOTAL 46 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.
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llustracion 15. Marca preferida de Computador de Escritorio.

H HP
LENOVO

Fuente: Tabla 13.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Respecto a la pregunta anterior, se deduce que un 57% prefieren
comprar la marca LENOVO para su computador de mesa, mientras un 34% dicen que la marca
DELL y solamente un 9% eligen la marca HP. Llegando a concluir que, Servicompu podré ofertar
con éxito las computadoras de escritorio de las marcas DELL y LENOVO, ya que son mas

demandantes en el mercado.

= De los resultados obtenidos de las familias de la ciudad de Yantzaza, del total de 234
personas que Se encuestaron, existen 72 personas que dan a conocer la marca de

preferencia en portatil, siendo el equipo informatico mas demandado por las familias

encuestadas.
Tabla 14. Marca preferida de Portatil.
DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
ACER 36 50%
DELL 24 33%
HP 12 17%
TOTAL 72 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.



45

llustracion 16. Marca preferida de Portatil.

W ACER
m DELL
HP

Fuente: Tabla 14.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Respecto a esta interrogante, se identifica que un 50% tienen
preferencia en las portatiles de marca ACER, mientras que un 33% deciden comprar la marca
DELL y un 17% eligen la marca HP. Concluyendo de estos resultados que, las marcas en portatiles
mas demandantes son la ACER Y DELL, ya que su calidad y precio son mas accesibles al mercado.
= De acuerdo a las encuestas realizadas a las familias, se obtiene que, de las 234 personas,

las 61 personas dan a conocer la marca de preferencia en impresora, siendo el equipo

informatico preferido por las familias encuestadas.

Tabla 15. Marca preferida de Impresora.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
EPSON 31 51%
CANON 8 13%
HP 22 36%
TOTAL 61 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.



46

llustracion 17. Marca preferida de Impresora.

B EPSON
= CANON
HP

Fuente: Tabla 15.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Del total de las familias encuestadas de la ciudad de Yantzaza, se puede
observar que un 51% eligen la marca de impresora EPSON, mientras que un 36% afirman la marca
HP y un 13% dan a conocer que tienen preferencia en la marca CANON. En base a esos resultados
se analiza que las marcas EPSON y HP, se venden mas en el mercado, debido a la capacidad y

precio.
= De los resultados obtenidos de las familias de la ciudad de Yantzaza, se obtiene que de las
234, sblo 55 personas indican la marca de preferencia en Tablet, siendo el equipo

informatico preferido por las familias.

Tabla 16. Marca preferida de Tablet.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
SAMSUNG 34 62%
HP 20 36%
HYUNDAI 1 2%
TOTAL 55 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.



llustracion 18. Marca preferencia de Tablet.

B SAMSUNG
u HP
HYUNDAI

Fuente: Tabla 16.
Elaborado por: La Autora.

11. ; Anualmente cuantos equipos informaticos adquiere usted y su familia?
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Analisis e interpretacion: De acuerdo a la pregunta planteada, se observa que el 62% de las
familias encuestadas compran la marca de Tablet SAMSUNG, mientras que un 36% afirman que
prefieren la marca HP y sélo un 2% prefieren la marca HYUNDALI. Llegando a concluir que la

empresa a constituirse Servicompu tendra mas demanda en ofertar la marca de Tablet SAMSUNG.

De acuerdo a las encuestas realizadas por medio de Google forms a las diferentes familias

de la ciudad de Yantzaza, se obtiene que, de las 234 personas, un total de 68 indican la

adquisicién anual en computadores de escritorio, siendo el equipo informatico adquirido

anualmente por los encuestados.

Tabla 17. Adquisicion anual en Computador de Escritorio.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
1 Unidad 60 88%
2 Unidades 4 6%
3 Unidades 4 6%
TOTAL 68 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.
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lustracion 19. Adquisicion anual en Computador de Escritorio.

100
80
60
40
20

1 Unidad 2 Unidades 3 Unidades

Fuente: Tabla 17.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Respecto a esta interrogante, se puede afirmar que existe un 88% del
total de las diferentes familias de la ciudad de Yantzaza, que compran 1 computador de escritorio
por afio, mientras que el 6% adquieren estos equipos de 2 a 3 unidades anualmente. Dando a

conocer que Servicompu podréa ofertar gran variedad en marcas de estos equipos informaticos para

el mercado.

= De los resultados obtenidos de las diferentes familias, se obtiene que, de las 234 personas,
un total de 70 dan a conocer la adquisicion anual en portétiles, siendo el equipo informatico

adquirido anualmente.

Tabla 18. Adquisicion anual en Portatil.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
1 Unidad 40 57%
2 Unidades 20 29%
3 Unidades 10 14%
TOTAL 70 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.
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lustracion 20. Adquisicion anual en Portatil.

60
50
40
30

20
10

1 Unidad 2 Unidades 3 Unidades

Fuente: Tabla 18.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Del total de personas encuestadas de la ciudad de Yantzaza, se puede

deducir que existe un 57% de familias que adquieren 1 portatil por afio, mientras que el 29%

adquieren 2 unidades anualmente y solo el 14% afirma que compran de unidades. Concluyendo

que la empresa a implementarse generard mayores utilidades vendiendo las diferentes marcas

demandantes de este equipo.

De acuerdo a las encuestas realizadas a las diferentes familias, se obtiene que, de las 234
personas, hay un total de 58 personas que indican la adquisicién anual en impresoras,

siendo el equipo informético adquirido anualmente por los encuestados.

Tabla 19. Adquisicion anual en Impresora.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
1 Unidad 58 100%
2 Unidades 0 0%
3 Unidades 0 0%
TOTAL 58 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.
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llustracion 21. Adquisicion anual en Impresora.

100
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40
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Fuente: Tabla 19.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: De acuerdo con esta pregunta, se puede observar que el 100% de las

familias solo adquieren 1 impresora por afio. Llegando a concluir que la empresa Servicompu

debera realizar varias estrategias de mercado y marketing para hacer conocer los beneficios que

ofrece a los usuarios y asi vender mas de estos equipos.

= De acuerdo a las encuestas realizadas a las familias, se puede observar que, de las 234
personas, solo un total de 38 personas dan a conocer la adquisicion anual en tablets, siendo

el equipo informético adquirido afio tras afio por los encuestados.

Tabla 20. Adquisicion anual en Tablet.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
1 Unidad 2 5%
2 Unidades 4 11%
3 Unidades 32 84%
TOTAL 38 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.
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llustracion 22. Adquisicion anual en Tablet.
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Fuente: Tabla 20.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Respecto a esta pregunta, se identifica un 84% de las familias que
compran 3 unidades de Tablet por afio, mientras que el 11% adquieren 2 unidades y solo el 5%
afirma comprar 1 unidad anualmente. De acuerdo con estos resultados, la empresa Servicompu,

tendra mayor demanda potencial en ofertar Tablets de la mejor marcay capacidad para su mercado.

12.Si se implementara en la ciudad de Yantzaza una sucursal de la empresa
“Servicompu”, dedicada a la venta y mantenimiento de equipos informaticos, que le
ofrezca la mejor calidad en equipos de computacion, exclusividad y precios accesibles,

¢cestaria dispuesto a adquirir usted y su familia los productos y servicios?

Tabla 21. Implementacion de empresa “Servicompu”.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 234 100%
NO 0 0%
TOTAL 234 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.
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llustracion 23. Implementacion de empresa “Servicompu”.

m S|

mNO

Fuente: Tabla 21.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Del total de las familias encuestadas, se pudo obtener que el 100%
estaria dispuesto a adquirir los productos y servicios de la empresa Servicompu, la cual se

implementara en la ciudad de Yantzaza.

13. ¢En qué sector de la ciudad de Yantzaza le gustaria a usted y su familia que se

encuentre ubicada la sucursal “Servicompu”?

Tabla 22. Sector de la ciudad.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Sector Norte. 28 12%
Sector Sur. 172 74%
Sector Central. 34 15%

TOTAL 234 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.
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llustracién 24. Sector de la ciudad.

15%  12%

)

B Sector Norte.
M Sector Sur.

Sector Central.

Fuente: Tabla 22.
Elaborado por: La Autora.

Anélisis e interpretacion: De acuerdo a esta interrogante, se puede observar que el 74% de las
familias de la ciudad de Yantzaza desean que la empresa se ubique en el Sector Sur, mientras que
15% en el Sector Central y el 12% en el Sector Norte. Concluyendo que la nueva sucursal tendra
mejor posicionamiento en el Sector Sur, ya que es una zona mas comercial, por lo que existen
varios centros comerciales en las que futuros clientes compran sus productos y servicios

frecuentemente.

14. ; Qué tipo de promociones le gustaria a usted y su familia que le ofrezca la sucursal

“Servicompu”?
Tabla 23. Promociones.
DESCRIPCION FRECUENCIAPORCENTAJE
Esfero gratis, por la compra de un accesorio de computo. 9 4%
Memoria gratis, por la compra de un equipo de sonido. 18 8%
Mouse gratis, por la compra de un computador de escritorio. 42 18%
Mouse pad gratis, por la compra de una portatil. 41 18%
Descuentos del 5% por compras superiores a $3.000 124 53%

TOTAL 234 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.
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llustracién 25. Promociones.

M Esfero gratis, por la
compra de un accesorio
de cémputo.

B Memoria gratis, por la
compra de un equipo
de sonido.

Fuente: Tabla 23.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Del total de familias encuestadas se afirma que, el 53% les gustaria
obtener descuentos del 5% por compras superiores a $3.000, mientras que el 18% prefieren recibir
mouse gratis por la compra de una computadora de mesa y mouse pad gratis por adquirir una
portéatil, sequido del 8% que desean recibir USB, por la compra de un equipo de sonido y solo el
4% prefieren esferos gratis por cualquier accesorio de computo que adquieran. De acuerdo a estos
resultados obtenidos, se concluye que existe gran demanda de estos productos y servicios a ofertar,
ya que la mayoria de las personas realizan compras superiores a 3.000 y en efectivo, por ello

Servicompu tendra mayor rentabilidad en la ciudad de Yantzaza.
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15. ¢ A través de que medios de publicidad le gustaria a usted y su familia conocer de los

productos y servicios brindados por la empresa “Servicompu”?

Tabla 24. Medios de publicidad.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Radio. 4 2%
Television. 13 6%

Redes Sociales. 201 86%
Volantes. 16 7%
TOTAL 234 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.

llustracion 26. Medios de publicidad.

7% 5% H Radio.

Television.

Redes Sociales.

Volantes.
(]

Fuente: Tabla 24.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Respecto a esta interrogante, se puede concluir que el 86% de las
familias de la ciudad de Yantzaza, prefieren conocer sobre los productos y servicios por medio de
redes sociales, mientras que 7% se orienta por medio de hojas volantes o tripticos, seguido del 6%
que tiene como medio de publicidad preferido la TV y solo un 2% le gusta por la Radio. Llegando
a interpretar que, la mayoria de la poblacidn encuestada desean conocer con mas facilidad acerca

de las promociones, precios, ofertas y descuentos de los productos y servicios a ofertar por la
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empresa Servicompu, por medio de las redes sociales, ya que existe un gran porcentaje de las
familias que cuentan con equipos informaticos como: tablet, portatil, computador de escritorio y

celular para poder ingresar a estos medios.

16. Si usted y sus familias escogieron la opcion de Radio en la pregunta anterior, ¢Qué

medio radial de la ciudad de Yantzaza es el preferido?

Tabla 25. Medio radial.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Romantica 3 75%
Amazonas 1 25%

TOTAL 4 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.

llustracién 27. Medios radiales.

B Romantica

B Amazonas

Fuente: Tabla 25.
Elaborado por: La Autora.

Anélisis e interpretacion: Respecto a esta interrogante, de las 234 personas, s6lo 4 personas que
eligieron el medio de comunicacion Radio, afirman un 75% que el medio radial preferido a
escuchar sobre los productos y servicios de la nueva sucursal sea en la Radio Romantica, ya que

es la méas conocida por la ciudad, mientras que el 25% de las familias eligen la Radio Amazonas.
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17. Si escogieron la opcion de Radio en la pregunta 15, ¢ Qué horario es el preferido por

usted y su familia para acceder a este medio?

Tabla 26. Horario radial.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

En la mafana 2 50%
En la tarde 2 50%
En la noche 0 0%

TOTAL 4 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.

llustracién 28. Horario radial.

H En la mafiana
M En la tarde

M En la noche

Fuente: Tabla 26.
Elaborado por: La Autora.

Anélisis e interpretacion: De las de las 234 personas, s6lo 4 personas que eligieron el medio de
comunicacion Radio, afirman que para el 50% de las familias, el horario mas cémodo a escuchar
sobre las promociones, precios y descuentos de los productos y servicios sean en la mafana,

mientras que la otra mitad del 50% prefieren en la tarde.
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18. Si usted y su familia escogieron la opcién de Tv en la pregunta 15, ;Qué medio

Televisivo de la ciudad de Yantzaza es el preferido?

Tabla 27. Medio televisivo.

DESCRIPCION  FRECUENCIA PORCENTAJE

Teleamazonas 13 100%
Canal UV 0 0%
TOTAL 13 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.

lustracién 29. Medio televisivo.

B Teleamazonas

M Canal Uv

Fuente: Tabla 27.
Elaborado por: La Autora.

Anélisis e interpretacion: Respecto a esta pregunta planteada, de las 234 personas encuestadas
solo 13 familias eligieron el medio de comunicacion TV, afirmando el 100% de ellas, que el medio
televisivo preferido a escuchar sobre los productos y servicios a ofrecer de la empresa Servicompu

sea en el Canal Teleamazonas, siendo la mas conocida por la ciudad de Yantzaza.



59

19. Si usted su familia escogieron la opcion de Tv en la pregunta 15, ¢ Qué horario es el

preferido para acceder a este medio?

Tabla 28. Horario televisivo.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

En la mafana 1 8%

En la tarde 0 0%

En la noche 12 92%
TOTAL 13 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.

lustracién 30. Horario televisivo.

€ 0%
H En la mafiana

En la tarde

En la noche

Fuente: Tabla 28.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: De las 234 personas, sélo 13 personas que eligieron el medio de
comunicacion TV, afirma el 92% de las familias, que el horario mas comodo a ver y escuchar
sobre las promociones, precios y descuentos de los productos y servicios sean en la noche, mientras

que el 8% prefieren en la mafana.



60

20. Si usted y su familia escogieron la opcion de Redes Sociales en la pregunta 15 ¢Qué
tipo de red social le gustaria conocer sobre los productos y servicios de la empresa

“Servicompu”?

Tabla 29. Tipos de Redes Sociales.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

Facebook 99 49%
Whatsapp. 6 3%
Instagram. 7 38%
Twitter. 4 2%
Tik tok. 15 7%
TOTAL 201 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.

lustracion 31. Tipos de Redes Sociales.

M Facebook

B Whatsapp.
Instagram.
Twitter.

m Tik tok.

Fuente: Tabla 29.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Respecto a esta interrogante, se puede afirmar que de las de las 234
personas, solo 201 personas eligieron el medio de comunicacion Redes Sociales, el 49% de las
familias, le gustaria conocer por medio de Facebook, mientras que el 38% prefieren en Instagram,
seguido del 7% en Tik tok, el 3% por medio de mensajes de texto o links compartidos por

Whatsapp y solo el 2% mediante Twitter. Dando a concluir que, para obtener demanda y
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posicionamiento en el mercado, Servicompu debe promocionar sus productos y servicios por

medio de Facebook e Instagram, ya que son redes sociales mas accesibles para el mercado.
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Analisis e interpretacion de las encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de

Yantzaza, Provincia de Zamora Chinchipe.

e Powersoft, Master Pc y Maxitech.
1 ¢Qué tiempo lleva funcionando la empresa?

Tabla 30. Tiempo de funcionamiento.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
MAXITECH: 1 afio 1 33%
PORWERSOFT: 20 afios 1 33%
MASTER PC: 7 afios 1 33%

TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.

lustracion 32. Tiempo de funcionamiento

35
30
25
20
15
10

MAXITECH: 1 PORWERSOFT: MASTER PC: 7
afo 20 afios afios

Fuente: Tabla 30.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Del total de los propietarios encuestados de las empresas competentes,
se pudo recolectar informacién acerca del tiempo de funcionamiento que tiene cada una de las
entidades, concluyendo que POWERSOFT es una empresa ya constituida hace 20 afos,

representado por el 33% del total de la competencia, mientras que el otro 33% cuenta con 7 afios
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de trayectoria, como es la empresa POWERSOFT y solo MAXITECH es una entidad que esta

funcionando dentro de 1 afio, considerado por el 33%.

2 ¢En qué lugar y direccion esta ubicado actualmente su empresa?

Tabla 31. Lugar y Direccion.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
MAXITECH: Yantzaza, Av lvan Rioffrio,
) 1 33%
Armando Arias.
MASTER PC: Yantzaza, Av Ivan Riofrio,
_ 1 33%
Martin Ayuy.
PORWERSOFT: Yantzaza, Calle Luis Bastidas
1 33%
y Jorge Mosquera.
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.

llustracion 33. Lugar y direccion.

B MAXITECH: Av Ivan
Riofrio, Armando Arias.

B MASTER PC: Av Ivan
Riofrio, Martin Ayuy.

PORWERSOFT: Calle Luis
Bastidas y Jorge
Mosquera.

Fuente: Tabla 31.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Respecto a esta interrogante, se puede observar que el 33% de los
oferentes, estd ubicado en la ciudad de Yantzaza, en la Avenida Ivan Riofrio y Armando Arias,

denominado MAXITECH, seguido de la empresa MASTER PC con un 33%, la cual se encuentra
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en la misma ciudad, entre la Avenida Ivan Riofrio y Martin Ayuy y solo un 33% esta ubicado en

el sector central de la ciudad, entre las Calles Luis Bastidas y Jorge Mosquera.

3 ¢A qué tipo de clientes vende su empresa los equipos informaticos?

Tabla 32. Tipo de Clientes.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Usuario Final 3 100%
Otras empresas 0 0%

TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.

llustracion 34. Tipo de clientes.

B Usuario Final

B Otras empresas

Fuente: Tabla 32.
Elaborado por: La Autora.

Andlisis e interpretacion: De acuerdo al total de los oferentes de la ciudad de Yantzaza, se puede
analizar que el 100% de la competencia solo ofrece la venta y mantenimiento de equipos

informaticos a los usuarios finales, sin distribuir o comercializar a otras empresas, ya que se dirigen

a una solo segmentacion de mercado.
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4 ¢Que equipos informaticos usted vende en su empresa?

Tabla 33. Equipos informaticos.

DESCRIPCION FRECUENCIA  PORCENTAJE
Computador de escritorio 3 100%
Portatil 3 100%
Impresora 3 100%

Tablet 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.

llustracion 35. Equipos informaticos.

25% 25%

25%

25%

Fuente: Tabla 33.
Elaboracién: La autora.

B Computador de
escritorio
M Portatil

Impresora

Tablet

Anélisis e interpretacion: Respecto a esta pregunta, se deduce que el 100% de los propietarios

encuestados comercializan los diferentes equipos informaticos como: Computador de Escritorio,

Portatil, Impresora y Tablet, ofertando una amplia gama de dispositivos para satisfacer las

necesidades de los usuarios.
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5 ¢Mensualmente cuantos equipos informaticos vende su empresa?

Tabla 34. Computador de escritorio por unidades.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

De 1 a 50 unidades. 3 100%

De 51 a 100unidades. 0 0%

De 101 a 150 unidades. 0 0%
TOTAL 3 100

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.

llustracion 36. Computador de escritorio por unidades.
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Fuente: Tabla 34.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Del total de las encuestas realizadas a los gerentes de la competencia,
se puede afirmar que el 100% de los oferentes venden de 1 a 50 unidades de computador de
escritorio por mes, considerando un promedio de ventas base para generar utilidades a corto y

largo plazo.
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Tabla 35. Portatil por unidades.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
De 1 a 50 unidades. 3 100%
De 51 a 100 unidades. 0 0%
De 101 a 150 unidades. 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.

llustracion 37. Portatil por unidades.
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unidades. 100unidades. unidades.

Fuente: Tabla 35.
Elaborado por: La Autora.

Anélisis e interpretacion: Respecto a estos resultados obtenidos, se observa que el 100% de los
propietarios comercializan de 1 a 50 unidades de laptops mensualmente, concluyendo que existe
gran demanda para ofertar estos equipos, ya que son indispensables para el ambito laboral,

personal y académico.



68

Tabla 36. Impresora por unidades.
DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
De 1 a 50 unidades. 3 100%
De 51 a 100unidades. 0 0%
De 101 a 150 unidades. 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza

Elaborado por: La Autora.

llustracién 38. Impresora por unidades.
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De1a50
unidades.

Fuente: Tabla 36.
Elaborado por: La Autora.

A A
De51a De 101 a 150
100unidades. unidades.

Analisis e interpretacion: Del total de las encuestas realizadas a los propietarios, se afirma que

el 100% de las empresas ofertan de 1 a 50 unidades de impresoras por mes, considerando una

cantidad base para generar ingresos competitivos con otras empresas.

Tabla 37. Tablet por unidades.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
De 1 a 50 unidades. 3 100%
De 51 a 100unidades. 0 0%
De 101 a 150 unidades. 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza

Elaborado por: La Autora.
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llustracion 39. Tablet por unidades.
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unidades. 100unidades. unidades.

Fuente: Tabla 37.
Elaborado por: La Autora.

Anélisis e interpretacion: Respecto a esta interrogante, se puede observar que, del total de las
encuestas realizadas a los gerentes, el 100% de las empresas comercializan de 1 a 50 unidades de
Tablets mensualmente, generando utilidades a corto, mediano y largo plazo, tanto para las

entidades a ofertar como a los usuarios a adquirir estos equipos.

6 ¢En qué precio promedio vende los equipos informaticos?

Tabla 38. Precio promedio Computador de Escritorio.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

De $100 a $400 0 0%

De $400 a $800. 3 100%

De $800 a $ 1100 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.
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llustracion 40. Precio promedio Computador de Escritorio.

100
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40
20

De $100 a $400 De $400 a $800. De $800a $ 1100

Fuente: Tabla 38.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Del total de las encuestas realizadas a los gerentes de la competencia,
se observa que el 100% empresas ofertan las computadoras de mesa desde $400 a $800, llegando

a ser un precio base razonable para ganar posicionamiento en el mercado.

Tabla 39. Precio promedio Portatil.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

De $100 a $400 0 0%

De $400 a $800. 1 33%

De $800 a $ 1100 2 67%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.
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llustracion 41. Precio promedio Portatil.
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Fuente: Tabla 39.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Respecto a esta interrogante, se puede analizar que el 67% de las
empresas comercializan las laptos desde $800 a $1100, mientras que el 33% de los oferentes
venden a un precio promedio de $400 a $800. Concluyendo que gran porcentaje de las empresas

competentes ofrecen una amplia gama de portatiles en calidad y capacidad para el mercado.

Tabla 40. Precio promedio Impresora.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

De $100 a $400 3 100%

De $400 a $800. 0 0%

De $800 a $ 1100 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.



72

lustracion 42. Precio promedio Impresora.
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De $100 a $400 De $400 a $800. De $800 a $ 1100
Fuente: Tabla 40.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Respecto a esta interrogante se observa que el 100% de los oferentes
ofrecen un precio promedio desde $100 a $400, siendo un precio accesible para ganar

posicionamiento y obtener mas cuota de mercado a corto y largo plazo.

Tabla 41. Precio promedio Tablet.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
De $100 a $400 3 100%
De $400 a $800. 0 0%
De $800 a $ 1100 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.
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lustracion 43. Precio promedio Tablet.
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De $100 a $400 De $400 a $800. De $800a $ 1100
Fuente: Tabla 41.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede observar que el 100%
de los oferentes comercializan las Tablets a un precio promedio de $100 a $400, considerando un

precio comodo para los usuarios de acuerdo a la marca de preferencia a elegir.

7 ¢Qué tipo de servicios adicionales brinda usted a sus clientes?

Tabla 42. Servicios adicionales.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Soporte técnico 2 67%
Asesoramiento virtual 1 33%
Facilidades de pago 3 100%
Servicio a domicilio 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.



llustracién 44. Servicios adicionales.

H Soporte técnico

Asesoramiento virtual

Facilidades de pago
Servicio a domicilio

Fuente: Tabla 42.
Elaborado por: La Autora.
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Analisis e interpretacion: De acuerdo a los resultados obtenidos de las empresas competentes, se

afirma que el 100% de los propietarios ofrecen servicios adicionales en facilidades de pago y

servicio a domicilio, mientras que el 67% brinda soporte técnico en cualquier equipo informatico

y solo el 33% de las empresas brindan asesoramiento virtual a sus usuarios para resolver algunas

dudas y problemas que presenten con sus equipos.

8 (A través de que medio se provee de mercaderia?

Tabla 43. Medio de mercaderia.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Proveedores nacionales 2 67%
Proveedores Internacionales 0 0%
Importacion Directa 1 33%
Mediante Franquicia 0 0%

TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.
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llustracion 45. Medio de mercaderia.

B Proveedores nacionales
B Proveedores
Internacionales

Importacion Directa

Mediante Franquicia

Fuente: Tabla 43.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Respecto a esta interrogante, se puede concluir que el 67% de los
oferentes se abastecen de mercaderia por medio de proveedores nacionales, mientras que el 33%
deciden importar sus equipos, accesorios y otros productos mediante la importacion directa,
obteniendo asi mejores beneficios, precios accesibles y generar mas utilidades para su

organizacion.

9 (EIl promedio de ventas mensuales de su empresa esta comprendido entre?

Tabla 44. Promedio mensual de ventas.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
$5.000 a $25.000 2 67%
$25.000 a $50.000 1 33%
$50.000 A $75.000 0 0%

Mas de $75.000 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.
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llustracién 46. Promedio mensual de ventas.

70
60
50
40
30
20
18 A P

$5.000 a $25.000 a $50.000 A Mas de
$25.000 $50.000 $75.000 $75.000

Fuente: Tabla 44.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Del total de los gerentes encuestados en la ciudad de Yantzaza, se
observa que el 67% cuenta con un promedio de ventas desde $5.000 a $25.000 mensuales y un
33% venden desde un promedio de $25.000 a $50.000 por mes. De acuerdo a estos resultados se
puede identificar una demanda potencial satisfecha en la comercializacion de equipos
informaticos, el cual la empresa Servicompu debera competir con varias estrategias de ventas para

posicionarse en el mercado y poder tener grandes utilidades.

10 ¢Por qué medio de comunicacion efectlia su empresa la publicidad?

Tabla 45. Medio de comunicacion.

DESCRIPCION  FRECUENCIA PORCENTAJE
Hojas volantes. 1 33%
Radio. 1 33%
Television 0 0%

Redes Sociales. 1 33%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.
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llustracién 47. Medio de comunicacion.

M Hojas volantes.
M Radio.
Television

Redes Sociales.

Fuente: Tabla 45.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Respecto a los resultados recopilados, se puede afirmar que el 33% de
las empresas realizan publicidad mediante tripticos o volantes, seguido del 33% de los oferentes
que publicitan sus productos y servicios a los usuarios por medio de cufias de radio y el 33% lo
hacen por las redes sociales, ya que la mayoria de las personas tienen accesibilidad a estos medios

de entretenimiento y publicidad que son Facebook, Instagram, Paginas web, entre otras.

11 ¢Qué tipo de promociones ofrece su empresa a los clientes?

Tabla 46. Promociones.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Productos gratis 0 0%
Descuentos del 4% por $1.000 en adelante. 1 33%
Descuentos del 5% por $2.000 en adelante. 2 67%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.
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llustracién 48. Promociones.

70
60
50
40
30
20
10 A

Productos gratis  Descuentos del Descuentos
4% por $1.000 5%,por $2.000

Fuente: Tabla 46.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Respecto a esta interrogante, se afirma que el 67% de los propietarios
ofrecen descuentos del 5% por un monto de compra de $2.000 en adelante, mientras que el 33%
ofrecen descuentos por la compra de productos o servicios a partir de los $1.000, generando asi

mas utilidades y convirtiendo a los usuarios en clientes potenciales.

12 ¢Cual es el porcentaje de ingreso promedio de ventas de los afios:

Tabla 47. Porcentaje de ingreso promedio 2018.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

Del 5% al 10% 3 100%

Del 10% al 15% 0 0%

Del 15% al 20% 0 0%
TOTAL| 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.
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llustracion 49. Porcentaje de ingreso promedio 2018.

100
80
60
40
20

Del 5% al 10% Del 10% al 15% Del 15% al 20%

Fuente: Tabla 47.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Respecto a los resultados obtenidos, se concluye que el 100% de los
oferentes cuentan con ingresos promedios del 5% al 10% por afio, determinando gran demanda de

estos equipos informaticos en el mercado de la ciudad de Yantzaza.

Tabla 48. Porcentaje de ingreso promedio 2019.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

Del 5% al 10% 0 0%
Del 10% al 15% 3 100%
Del 15% al 20% 0 0%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.

llustracion 50. Porcentaje de ingreso promedio 2019.

100
80
60
40

20
A A

Del 5% al 10% Del 10% al 15% Del 15% al 20%

Fuente: Tabla 48.
Elaborado por: La Autora.
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Analisis e interpretacion: Respecto a esta interrogante, se observa que el 100% de los oferentes
venden cerca del 10% al 15% en ingresos por afio, concluyendo que afio tras afio la demanda de
estos equipos informaticos incrementa debido a la innovacidn de nuevos productos indispensables

para la sociedad.

Tabla 49. Porcentaje de ingreso promedio 2020.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Del 5% al 10% 0 0%

Del 10% al 15% 3 100%

Del 15% al 20% 0 0%

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia de la ciudad de Yantzaza
Elaborado por: La Autora.

llustracion 51. Porcentaje de ingreso promedio 2020.

100
80
60
40
20

Del 5% al 10% Del 10% al 15% Del 15% al 20%

Fuente: Tabla 49.
Elaborado por: La Autora.

Analisis e interpretacion: Respecto a la pregunta, se observa que el 100% de las empresas
obtienen ingresos del 10% al 15% anualmente, determinando que las demandas de estos equipos
informéticos son factibles para el mercado de la ciudad de Yantzaza, provincia de Zamora

Chinchipe.
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Capitulo 11

2. ESTUDIO DE MERCADO
En el estudio de mercado se analiza los factores que van a determinar la oferta y demanda de la
empresa a implementarse Servicompu, teniendo como propdsito conocer los gustos y preferencias
de los usuarios, la demanda insatisfecha y el plan de comercializacion. Para ello, es importante
utilizar herramientas estadisticas, ademas de una informacion real y concisa para visualizar el
mercado en el cual se implementara el nuevo punto de venta de la empresa en la ciudad de
Yantzaza.
2.1 Andlisis de la Demanda
El proposito de este analisis es identificar y medir las fuerzas que afectan los requerimientos del
mercado con respecto a los productos y servicios a ofertar, asi como determinar la posibilidad de
participacién de dicho producto del proyecto en la satisfaccion de la demanda en funcion de una
serie de factores, como son la necesidad real que se tiene del bien o servicio, su precio, el nivel de
ingreso de la poblacion y otros.
2.1.1 Demanda potencial

Este tipo de demanda hace referencia a los potenciales demandantes, el cual se determina de la
poblacidn total de la ciudad de Yantzaza, que ascienden 12.356 habitantes, dato que se lo obtuvo
con la informacion obtenida del INEC del afio 2010 y proyectada con una tasa de crecimiento del
2,77%, luego determinamos el nimero de familias, dividiendo para 4, ya que este es el nUmero
promedio de personas por familia para esta urbe, obteniendo 3.089 entornos familiares, luego se
determina la demanda potencial, tomando como base el porcentaje de la poblacién que utilizan

equipos informaticos, y para ello se utiliza los resultados de la tabulacion de las encuestas,
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especificamente la tabla 5, y finalmente proyectamos para los 5 afios de vida Util del proyecto,

COmo se presenta a continuacion:

Tabla 50. Demanda Potencial

ANO NUMERO DE FAMILIAS DEMANDANTES POTENCIALES

2,77% 100%
2020 3.089 3.089
2021 3.175 3.175
2022 3.263 3.263
2023 3.353 3.353
2024 3.446 3.446
2025 3.541 3.541

Fuente: Informacion tabla 5 y tasa de crecimiento del 2,77%.

Elaborado por: La Autora.

2.1.2 Demanda Real.

La demanda real o actual corresponde a la cantidad de equipos informaticos adquiridos por las

familias, para determinar este valor, primero se define la demanda real de las familias que

adquieren los mismos, para efectuar el calculo se toma en cuenta como base la demanda potencial

(tabla 50) y el resultado de las encuestas (tabla 7), y asi se obtiene la demanda real, como se detalla

en la siguiente tabla:
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Tabla 51. Demanda Real

DEMANDANTES DEMANDANTES

ANO
POTENCIALES REALES

100% 98%
2020 3.089 3.027
2021 3.175 3.111
2022 3.263 3.197
2023 3.353 3.286
2024 3.446 3.377
2025 3.541 3.470

Fuente: Informacién tabla 7 y tabla 50.
Elaborado por: La Autora.

Una vez obtenida la demanda real de las familias que adquieren equipos informaticos, se toma

como base los resultados especificados en la tabla 8, para calcular la demanda real de las familias

que adquieren Computadores de Escritorio, Portatiles, Impresoras y Tablets, para los 5 afios de

vida util del proyecto, a continuacion, las siguientes tablas:

Tabla 52. Demanda Real de Computadores de escritorio

DEMANDA REAL DE

ANO DEMANDA REAL
COMPUTADORES DE ESCRITORIO
98% 29%
2020 3.027 878
2021 3.111 902
2022 3.197 927
2023 3.286 953
2024 3.377 979
2025 3.470 1.006

Fuente: Informacién tabla 8 y tabla 51.
Elaborado por: La Autora.
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Tabla 53. Demanda Real de Portatiles

N DEMANDA DEMANDA REAL DE

ANO REAL PORTATILES
98% 30%

2020 3.027 908

2021 3.111 933

2022 3.197 959

2023 3.286 986

2024 3.377 1013

2025 3.470 1041

Fuente: Informacion tabla 8 y tabla 51.
Elaborado por: La Autora.

Tabla 54. Demanda Real de Impresoras

- DEMANDA DEMANDA REAL DE

ANO REAL IMPRESORAS
98% 25%

2020 3.027 757

2021 3.111 778

2022 3.197 799

2023 3.286 821

2024 3.377 844

2025 3.470 868

Fuente: Informacion tabla 8 y tabla 51.
Elaborado por: La Autora.
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Tabla 55. Demanda Real de Tablets

- DEMANDA DEMANDA REAL DE
ANO REAL TABLETS
98% 16%
2020 3.027 484
2021 3.111 498
2022 3.197 512
2023 3.286 526
2024 3.377 540
2025 3.470 555

Fuente: Informacion tabla 8 y tabla 51.
Elaborado por: La Autora.

2.1.3 Promedio de uso anual.
Luego se procede a determinar el promedio de Computadores de escritorio, Laptops, Impresoras
y Tablets adquiridas anualmente por las diferentes familias de la ciudad de Zamora, tomando la

informacién de las tablas 18, 19, 20 y 21, tal como se muestra a continuacion:

Tabla 56. Adquisicion anual en Computador de Escritorio.

DESCRIPCION Xm FRECUENCIA PERIODO CONSUMO ANUAL

1 unidad 0,5 60 12 360
2 unidades 1 4 12 48
3 unidades 1,5 4 12 72

TOTAL 3 68 480

Fuente: Encuestas a familias.
Elaborado por: La Autora.

CPA= Consumo anual / #Encuestas
CPA=480/68

CPA= 7 computador de escritorio al afio.



Tabla 57. Adquisicion anual en Portatil.

DESCRIPCION Xm FRECUENCIA PERIODO CONSUMO ANUAL

1 unidad 0,5 40 12 240
2 unidades 1 20 12 240
3 unidades 1,5 10 12 180

TOTAL 3 70 660

Fuente: Encuestas a familias.
Elaborado por: La Autora.

CPA= Consumo anual / #Encuestas
CPA=660/70

CPA= 9 portatiles al afio.

Tabla 58. Adquisicién anual en Impresora.

DESCRIPCION Xm FRECUENCIA PERIODO CONSUMO ANUAL

1 unidad 0,5 58 12 348
2 unidades 1 0 12 0
3 unidades 1,5 0 12 0

TOTAL 3 58 348

Fuente: Encuestas a familias.
Elaborado por: La Autora.

CPA= Consumo anual / #Encuestas
CPA= 348/58

CPA= 6 impresoras al afo.
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Tabla 59. Adquisicion anual en Tablet.

DESCRIPCION Xm FRECUENCIA PERIODO CONSUMO ANUAL

12
48
576

1 unidad 0,5
2 unidades 1
3 unidades 1,5

TOTAL 3

636

Fuente: Encuestas a familias.
Elaborado por: La Autora.

CPA= Consumo anual / #Encuestas
CPA=636/38

CPA= 17 tablets al afio.

2.1.4 Proyeccion de la demanda.
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Finalmente se proyecta la demanda real en unidades multiplicando el promedio anual de compra

por el nimero de demandantes reales, tomando la informacion de la tabla 52, 53, 54, 55, 56, 57,

58, 59 asi:

Tabla 60. Demanda Real en unidades de Computador de escritorio.

ANOS DEMANDA REAL CPA DEMANDA REAL EN UNIDADES

2020 878
2021 902
2022 927
2023 953
2024 979
2025 1.006

7

,
,
,
,
,

6.145
6.315
6.490
6.670
6.855
7.045

Fuente: Informacion de tabla 52 y tablas 56.
Elaborado por: La Autora.



Tabla 61. Demanda Real en unidades de Portatil.

ANOS DEMANDA REAL CPA DEMANDA REAL EN UNIDADES

2020 908 9 8.173
2021 933 9 8.400
2022 959 9 8.633
2023 986 9 8.872
2024 1.013 9 9.117
2025 1.041 9 9.370

Fuente: Informacion de tabla 53 y tablas 57.
Elaborado por: La Autora.

Tabla 62. Demanda Real en unidades de Impresora.

ANOS DEMANDA REAL CPA DEMANDA REAL EN UNIDADES

2020 757 6 4.541
2021 778 6 4.667
2022 799 6 4.796
2023 821 6 4.929
2024 844 6 5.065
2025 868 6 5.206

Fuente: Informacion de tabla 54 y tablas 58.
Elaborado por: La Autora.

Tabla 63. Demanda Real en unidades de Tablet.

ANOS DEMANDA REAL CPA DEMANDA REAL EN UNIDADES

2020 484 17 8.234
2021 498 17 8.462
2022 512 17 8.697
2023 526 17 8.937
2024 540 17 9.185
2025 555 17 9.439

Fuente: Informacion de tabla 55 y tablas 59.
Elaborado por: La Autora.
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2.14 Demanda Efectiva.

La demanda efectiva comprende del nimero de equipos informaticos que mas demandan en el
mercado de la empresa o sucursal Servicompu a implementarse, para obtener este valor tomamos
como base la demanda real en unidades de cada equipo informatico (tabla 60, 61, 62, 63), y los

resultados en porcentaje de la tabla 21, y efectuamos el célculo, a continuacién, las siguientes

tablas:
Tabla 64. Demanda Efectiva de Computador de escritorio.
DEMANDA
. DEMANDA REAL ANUAL EN
ANO EFECTIVA
UNIDADES

100%

2020 6.145 6.145

2021 6.315 6.315

2022 6.490 6.490

2023 6.670 6.670

2024 6.855 6.855

2025 7.045 7.045

Fuente: Informacién de tabla 21 y tabla 60.
Elaborado por: La Autora.

Tabla 65. Demanda Efectiva de Portatil.

DEMANDA REAL ANUAL DEMANDA EFECTIVA

ANO

EN UNIDADES 100%
2020 8.173 8.173
2021 8.400 8.400
2022 8.633 8.633
2023 8.872 8.872
2024 9.117 9.117
2025 9.370 9.370

Fuente: Informaci6n de tabla 21 y tabla 61.
Elaborado por: La Autora.



Tabla 66. Demanda Efectiva de Impresora.

- DEMANDA REAL DEMANDA EFECTIVA
ANO ANUAL EN UNIDADES 100%
2020 4.541 4.541
2021 4.667 4.667
2022 4.796 4.796
2023 4.929 4.929
2024 5.065 5.065
2025 5.206 5.206

Fuente: Informacion de tabla 21 y tabla 62.

Elaborado por: La Autora.

Tabla 67. Demanda Efectiva de Tablet.

- DEMANDA REAL ANUAL DEMANDA EFECTIVA
ANO EN UNIDADES 100%
2020 8.234 8.234
2021 8.462 8.462
2022 8.697 8.697
2023 8.937 8.937
2024 9.185 9.185
2025 9.439 9.439

Fuente: Informacion de tabla 21 y tabla 63.

Elaboracion: La autora.

2.2 Andlisis de la oferta.
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Dentro de este andlisis es importante determinar el niUmero de productos ofertados, ya que dara a

conocer la competencia que va a tener la empresa a constituirse Servicompu.

Para obtener esta valoracion, se va a utilizar informacién primaria de las encuestas realizadas y

para efectos de célculo se utilizaran varias herramientas estadisticas, matematicas y graficas

apoyadas en la investigacion de campo.
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2.2.1 Promedio de venta.
Para calcular el promedio de venta de cada equipo, primeramente, se determina el nimero de
ofertantes, que es de 3 empresas comercializadoras de equipos informaticos, dato proporcionado
por el SRI de la ciudad de Yantzaza, luego, tomando como base los resultados de las tablas 34, 35,
36 y 37 se determina el promedio de venta anual de cada equipo informatico.

2.2.2 Proyeccion de la oferta.
Después de calcular el promedio de venta se procede a proyectar la oferta de cantidad de equipos
a comercializar, para ello se recopila los resultados obtenido de las tablas 68, 70, 72, 74 y con esta
informacidn se obtiene el nimero de Computadores de Escritorio, Portatiles, Impresoras y Tablets
ofertados en el afio, para finalmente proyectarlos a los 5 afios de vida util del proyecto, con una
tasa de crecimiento del 2,77% de la poblacion.
A continuacion, se presenta el promedio de ventas y proyeccién de la oferta de cada equipo a
comercializar:

Tabla 68. Promedio de venta de Computador de Escritorio.

ANOS FRECUENCIA PROMEDIO DE VENTA PROMEDIO
De 1 a 50 unidades 3 25,5 76,5
De 51 a 100 unidades 0 75,5 0
De 101 a 150 unidades 0 125,5 0
TOTAL 3 76,5
Flaboracion: La autora,
PROMEDIO MENSUAL= ~ YPROM/N PROMEDIO ANUAL=  PROMEDIO MENSUAL x 12
PROMEDIO MENSUAL=  76,5/3 PROMEDIO ANUAL=  255x12

PROMEDIO MENSUAL= 25,5 PROMEDIO ANUAL= 306
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Tabla 69. Oferta de Computador de Escritorio.

- DEMANDA REAL DE OFERTA
ANOS OFERTA
COMPUTADOR DE ESCRITORIO EN UNIDADES
2020 918
2021 943
2022 970
3 306

2023 996
2024 1.024
2025 1.052

Fuente: Informacion de tabla 34 y tabla 68, tasa de crecimiento 2,77%
Elaborado por: La Autora.

Tabla 70. Promedio de venta de Portatil.

PROMEDIO DE

ANOS FRECUENCIA PROMEDIO
VENTA

De 1 a 50 unidades 3 25,5 76,5

De 51 a 100 unidades 0 75,5 0

De 101 a 150 unidades 0 125,5 0

TOTAL 3 76,5

Elaborado por: La Aot

PROMEDIO MENSUAL= YPROM /N  PROMEDIO ANUAL= PROMEDIO MENSUAL x 12
PROMEDIO MENSUAL= 76,5/3 PROMEDIO ANUAL=  255x12

PROMEDIO MENSUAL= 255 PROMEDIO ANUAL= 306



Tabla 71. Oferta de Portétil.
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- . OFERTA
ANOS OFERTA DEMANDA REAL DE PORTATIL
EN UNIDADES
2020 918
2021 943
2022 970
3 306
2023 996
2024 1.024
2025 1.052
Fuente: Informacion de tabla 35 y tabla 70, tasa de crecimiento 2,77%.
Elaborado por: La Autora.
Tabla 72. Promedio de venta de Impresora.
- PROMEDIO DE
ANOS FRECUENCIA PROMEDIO
VENTA
De 1 a 50 unidades 3 25,5 76,5
De 51 a 100 unidades 0 75,5 0
De 101 a 150 unidades 0 125,5 0
TOTAL 3 76,5
Fuente: Informacion de tabla 36.
Elaborado por: La Autora.
PROMEDIO MENSUAL-= >PROM /N PROMEDIO ANUAL= PROMEDIO MENSUAL x 12
PROMEDIO MENSUAL-= 76,5/3 PROMEDIO ANUAL= 25,5x12
PROMEDIO MENSUAL-= PROMEDIO ANUAL= 306
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Tabla 73. Oferta de Impresora.

. DEMANDA REAL DE OFERTA
ANOS OFERTA
IMPRESORA EN UNIDADES
2020 918
2021 943
2022 970
3 306
2023 996
2024 1.024
2025 1.052

Fuente: Informacion de tabla 36 y tabla 72, tasa de crecimiento 2,77%.
Elaborado por: La Autora.

Tabla 74. Promedio de venta de Tablet.

PROMEDIO DE

ANOS FRECUENCIA PROMEDIO
VENTA
De 1 a 50 unidades 3 25,5 76,5

De 51 a 100 unidades 0 75,5 0

De 101 a 150 unidades 0 125,5 0

TOTAL 3 76,5

Elaborado por: LaAuors.

PROMEDIO MENSUAL= YPROM /N  PROMEDIO ANUAL= PROMEDIO MENSUAL x 12
PROMEDIO MENSUAL= 76,5/3 PROMEDIO ANUAL= 25,5 x 12

PROMEDIO MENSUAL= 25,5 PROMEDIO ANUAL= 306



95

Tabla 75. Oferta de Tablet.

- OFERTA
ANOS OFERTA DEMANDA REAL DE TABLET
EN UNIDADES
2020 918
2021 943
2022 970
3 306
2023 996
2024 1.024
2025 1.052

Fuente: Informacion de tabla 37 y tabla 74, tasa de crecimiento 2,77%.
Elaborado por: La Autora.

2.2.3 Demanda insatisfecha.
Para toda empresa es indispensable conocer el nimero potencial de clientes y ventas que se realice
a corto, mediano y largo plazo, por ello, se procede a obtener la demanda insatisfecha por medio
de la resta de la demanda efectiva en unidades y la proyeccion de oferta en unidades que se realizo
en el analisis de la demanda, para lo cual tomamos como base las tablas 64, 65, 66, 67, 69, 71, 73,
y 75, asi tenemos:

Tabla 76. Demanda insatisfecha de Computador de escritorio.

ARIOS DEMANDA OFERTA DEMANDA
EFECTIVA INSATISFECHA
2020 6.145 918 5.227
2021 6.315 943 5.372
2022 6.490 970 5.521
2023 6.670 996 5.674
2024 6.855 1.024 5.831
2025 7.045 1.052 5.992

Fuente: Informaci6n de tablas 64 y 69.
Elaborado por: La Autora.



Tabla 77. Demanda insatisfecha de Portatil.

ARIOS DEMANDA OFERTA DEMANDA
EFECTIVA INSATISFECHA
2020 8.173 918 7.255
2021 8.400 943 7.456
2022 8.633 970 7.663
2023 8.872 996 7.875
2024 9.117 1.024 8.093
2025 9.370 1.052 8.318

Fuente: Informacion de tablas 65y 71.
Elaborado por: La Autora.

Tabla 78. Demanda insatisfecha de Impresora.

ARIOS DEMANDA OFERTA DEMANDA
EFECTIVA INSATISFECHA
2020 4.541 918 3.623
2021 4.667 943 3.723
2022 4.796 970 3.826
2023 4.929 996 3.932
2024 5.065 1.024 4.041
2025 5.206 1.052 4.153

Fuente: Informaci6n de tablas 66 y 73.
Elaborado por: La Autora.
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Tabla 79. Demanda insatisfecha de Tablet.

ARIOS DEMANDA OFERTA DEMANDA
EFECTIVA INSATISFECHA
2020 8.234 918 7.316
2021 8.462 943 7.519
2022 8.697 970 7.727
2023 8.937 996 7.941
2024 9.185 1.024 8.161
2025 9.439 1.052 8.387

Fuente: Informacion de tablas 67 y 75.
Elaborado por: La Autora.

2.3 Plan de Comercializacion.
Luego de determinar la Demanda Insatisfecha y conocer en base a ello el mercado potencial, es
importante detallar los productos y servicios que ofrece la empresa Servicompu, dando conocer la
calidad, precios y servicios adicionales que ofrece a los usuarios para atraer mas demanda a través
de una correcta comercializacién de equipos informaticos, para ello se va a definir lo siguiente:
2.3.1 Productos y servicios.
Los equipos informaticos que se comercializaran en el nuevo punto de venta de la ciudad de
Yantzaza seran los que tendran mas preferencia por los clientes potenciales tal como lo refleja en
la tabla 8 de la tabulacion de resultados aplicados a las familias de la localidad, es decir, se

ofreceran los siguientes productos:



e Computadores de Escritorio.

lustracion 52. Marca Hp.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

Caracteristicas:
o Marca: HP.
e Modelo del procesador: A6-3650.
e Peso: 7.18 kg.

e Tipo de memoria interna: DDR3-SDRAM.

« Velocidad de rotacion de disco duro: 7200 RPM.
o Circuito integrado de tarjeta madre: AMD A55.

o Velocidad de rotacion de disco duro: 7200 RPM.

o 1 afo de Garantia con el Fabricante.
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llustracion 53. Marca DELL.

e

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

Caracteristicas:

Marca: DELL

Tarjeta de Video: No disponible
Capacidad de disco duro: 500 GB
Modelo del procesador: i5-4590

Peso: 6 kg

Certificacion: CECP, WEEE
Procesador: Intel Core i5-4590 a 3.30 GHz
Memoria RAM: de 4 GB DDR3-SDRAM
Disco Duro: de 500 GB a 7,200 RP
Puertos VGA y DisplayPort

USB: 3.0/6 USB 2.0

Sistema Operativo: Windows 10 Pro.

1 aflo de Garantia con el Fabricante.
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llustracién 54. Marca LENOVO.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

Caracteristicas:

Procesador: 3° Generacion Intel® Core™ i7-3820QM 2.7G

Sistema operativo: Windows 8 64 bits

Memoria: Hasta 8 GB DDR3- 1600MHz (Soporte para canal dual)

Peso: 9,8 kg (21,60 Ib)

Graficos de video: Gréficos Intel HD 4000, NVIDIA, GeForce 615 (chip: N13M-GE2)
opcional.

Unidad de disco duro: Discoduro de 2,5 SATA III- 500Gb.

Conectores: 2 USB2.0, 2 USB3.0, lector 6 en 1 (SD, SDHC, SDXC, MMC, MS, MS-
Pro), auricular, micr6fono, HDMI, sintonizador de TV opcional.

1 afo de Garantia con el Fabricante.



e Portatiles.

llustracién 55. Portatil marca ACER

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

Caracteristicas:

Pantalla LED de 14" HD 1366 x 768.
Procesador Intel Celeron N3350 a 2,0 GHz .
Memoria RAM de 4 GB DDR3L.

Disco Duro de 500 GB a 5400 RPM.
Gréficos Intel HD Graphics 500.

1 Puerto HDMI y 1 Puerto RJ-45.

Puertos USB 2.0 y 1 Puerto USB 3.0.

Wi-Fi 802.11ac/b/g/n y Bluetooth.

Sistema Operativo Windows 10 Home.

1 aflo de Garantia con el Fabricante.
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llustracién 56. Portéatil marca DELL.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

Caracteristicas:
e Capacidad de disco duro: 500 GB
e Modelo del procesador:i3-2330M
e Pes0:2.22 kg
e Modelo: Inspiron 14R.
e Pantalla: LED 14"
e Procesador: Intel Core i3-2330M. Memoria RAM: 4GB.
e Disco duro: 500GB.
e Sistema operativo: Windows 7 Home Premium.
e Unidad dptica: DVD-RW.

e 1 afio de Garantia con el Fabricante.
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llustracién 57. Portatil marca HP.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

Caracteristicas:
e Procesador: Intel Core i3-2310M 2.1GHz
e Memoria RAM: 2GB DDR3
e Disco Duro: 500GB 5400RPM
e Pantalla: LED 14" HD
e Otros: DVD + RW, HDMI, Bluetooth 3.0
e Unidad 6ptica: DVD + RW
e Tarjeta de video: Intel HD Graphics 3000
e Conectividad: Gigabit Ethernet (RJ-45)
e Wi-Fi: 802.11b/g/n
e Bluetooth 3.0

e 1 afio de Garantia con el Fabricante.
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e Impresoras:

llustracion 58. Impresora marca HP.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

Caracteristicas:

Velocidad de impresién en negro de hasta 30pp con una calidad de 1200x1200.

Volumen de paginas mensual recomendado de 250 a 2500.

Ciclo mensual de trabajo en A4 de hasta 30.000 paginas.

Monitor LED.

Iméagenes de gran realismo fotografico gracias a la tecnologia de estratificacion del color
de HP y una resolucion de hasta 2400.

Impresién rapida de fotografias con ranuras para tarjetas de memoria - sin necesidad de
utilizar un ordenador.

Impresion inalambrica con tecnologia de infrarrojos, el cual imprime directamente desde
camaras digitales.

Sensores automaticos de tipo y tamaiio de papel.

1 afo de Garantia con el Fabricante.
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llustracion 59. Impresora marca CANON.

y——y -

—

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

Caracteristicas:

Tipo: Inyeccion de tinta.

Resolucién de impresion: Hasta 4.800 x 600.

Tecnologia de impresion: 2 cartuchos FINE (negro y color).

Velocidad de impresion en blanco y negro: Aprox. 9,9 ipm

Velocidad de impresion en color: Aprox. 5,7 ipm.

Velocidad de impresion de fotografias: 10x15 cm sin bordes: aprox. 44 segundos.
Impresion sin bordes: Si (A4, Carta, 20 x 25 cm, 13 x 18 cm, 10 x 15 cm)
Impresién a dos caras: Impresion Auto Duplex (A4, Carta).

Rendimiento del cartucho (papel normal): Documento A4 en color, Negro: 180
paginas, Negro XL: 600 paginas, Color: 180 paginas, Color XL: 400 paginas.

1 afo de Garantia con el Fabricante.
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lustracion 60. Impresora marca EPSON.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

Caracteristicas:

Impresién continua: Con tinta suficiente para imprimir 11.000 paginas

Impresion a muy bajo coste: Ahorra un 74% en costes de impresion

Ahorro de papel: Impresion a doble cara

Wi-Fi y aplicaciones: Impresion desde dispositivos moviles

4 en 1: Impresion, copia, escaneado y fax.

Cartuchos de tinta de alta capacidad: (700 ml).

Imprime en resoluciones de: hasta 2400 x 1200.

Admite la tecnologia de gotitas de tamafio variable, tan pequefias como 3,5 picolitros.
Software: Epson Scan.

1 afo de Garantia con el Fabricante.
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e Tablets.

llustracién 61. Tablet marca SAMSUNG.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

Caracteristicas:
e Modelo: Samsung Galaxy Sm-t210r Tab3 77, 8gb, 1.2 ghz Black.
e Memoria: 8gb.
e Android 4,0 Wifi, Bluetooh
e Proc. Dual Core 1.2
e Pantalla AMOLED de 8.0"
e LTE CAT 4 (bandas 2, 3, 4, 7,12)
e Procesador Qualcomm de cuadruple nucleo, 1.2 GHz
e Céamara trasera de 5SMP / Camara frontal de 2MP
e 2GBde RAM/16GB de ROM
e BateriaTiempo en espera: 1200 horas
e Tamafo/Tipo de bateria: 4200 mAh

e Procesador: Qualcomm MSM8916 de cuatro nucleos y 1.2 GHz



Caracteristicas:

llustracién 62. Tablet marca HP.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

e Microprocesador: Intel Lexington 1,6 Ghz.

e Memoria: SDRAM DDR3 de 1 GB eMMC de 8 GB
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e Pantalla: Pantalla tactil LCD TN de 7 pulgadas, 1024x600 y multigestos con dos dedos

activados.

e Conectividad inalambrica: 802.11 b/g/n Bluetooth 3.0

e Audio: Altavoces estéreo, Microfono, Conector para auriculares de 3,5 mm.
e Dimensiones: 124,95 mm (ancho) x 192,95 mm (largo) x 9,99 mm (altura).
e Cémara: Frontal: 0,3 MP.

e Conectividad: Bluetooth 2.1 con A2DP, DLNA, WiFi 802.11 b/g/n.

e Conectividad datos: EDGE, GPRS.

e Conectores: AV 3,5 mm, Micro USB.



llustraciéon 63. Tablet marca HYUNDAL.

L)
HYUNDRI

Fuente: Empresa Servicompu.

Elaborado por: La Autora.

Caracteristicas:

Modelo: 7W4X

Procesador: MTK8321 Quad Core (1.3GHz)
Capacidad RAM: 1gb.
Almacenamiento: 16gb.

Pantalla: 7” (1024 x 600) IPS G+P
Android 9.0

Resolucion camara: 2 a 5 megapixeles.
Bateria: 2800 mAh

MicroSD: (hasta 32 GB)

Camara posterior/frontal: 2MP
Wireless: 802.11 b/g/n

Bluetooth 4.0

Puertos: alimentacion, micro USB, micro SD, auricular.

_

109



110

Equipos Tecnologicos.

llustracién 64. Celulares.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

llustracién 65. Camaras de seguridad.

H chk

BY SIKNISION ‘.-ﬂ

INVIERTA EN SEGURIDAD

No pierda de vista su hogar o negocio

Fuente: Empresa Serviéi)‘r'r'ipu.
Elaborado por: La Autora.
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llustracion 66. Otros accesorios informaticos.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

También se comercializaran accesorios de computo como:
v Teclados.
v Mouses.
v Equipos de sonido.
v Audifonos.
v Camaras Web.
v Estuches de portatil.
v Memorias.
v Mouse pad.
v Cartuchos de Tinta.
v Cargador de celular.
v Cargador de portatil, entre otros.

Los mismos que se dispondran en las marcas que se muestran a continuacion:



112

llustracion 67. Marcas de accesorios y equipos informaticos.

D-Link Gasy E: 1N ( EC s cueanous ENERGY SISTEM
oo} D
EnGenlus EPSON et FUIITSU  GenisT
GIGABYTE" () Hanwha HIKVISION @ E';,;-'-‘

g'& @ ingressio intel ) (5 interiogix ZINTELLINET Is B

=

e, Y (QRE/ Glieresx R 1

KASPERSKYS £ Kingston IEMEX 3 Hovtenz e
IKONICA MINOLIA

B Lexmark @G LINCSYS logitech {manhattan B2 Microsof

R @ misi NATIONAL NEC #Newland e

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

e Servicios.
Los servicios que ofrecera la nueva sucursal Servicompu en la ciudad de Yantzaza, seran los que
ayudaran a ganar mas cuota de mercado, para asi, competir con las demas empresas ubicadas en
el mismo sector, ofertando servicios adicionales como:

v Servicio a domicilio.
Servicompu, ofrecera los equipos y servicios informaticos a domicilio si el cliente asi lo requiere,

para mejorar la calidad de servicio al cliente, satisfaciendo sus necesidades.

llustracién 68. Servicio a domicilio.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.
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v Asesoramiento virtual por ANYDESK.

La sucursal a implementarse brindara asesoramiento virtual por medio del programa
ANYDESK, resolviendo los problemas de los usuarios y mejorando la calidad del servicio
para el target.

llustracién 69. Asesoramiento virtual.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

v Soporte técnico.
El soporte técnico que ofrecera la empresa Servicompu, serd eficiente, detectando los

problemas que contiene cada equipo, para dar solucion y garantia a los ususarios.

llustracion 70. Soporte técnico.

Fuente: Empresa Servicompuf
Elaborado por: La Autora.
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2.3.2 Precio.
La empresa Servicompu ofertara los precios mas accesibles al mercado, de acuerdo a los gustos,
preferencias y precios promedio que ofertan nuestra competencia, segun las tablas 39, 40, 41y 42
de los resultados tabulados, mismo que se ajustara a los costos y margen de utilidad que se
analizaran en el estudio Financiero y economico del proyecto.

2.3.3 Plaza.
La sucursal de la empresa Servicompu atendera directamente a los usuarios de la ciudad de
Yantzaza, de acuerdo a los resultados de la encuesta aplicada a las familias, segun la tabla 22, el
74% tienen como preferencia en el sector Sur, ubicandose en un lugar estratégico para ganar
posicionamiento en el mercado y utilizando un canal de distribucion directo.

Canal de distribucién directo: Empresa-Cliente.

llustracion 71. Empresa Servicompu. llustracion 72. Cliente.

S 0959789015 2310772

EPsON

il SEIRATECH Pl X 1RATECH
Fuente: Empresa Servicompu. Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora. Elaborado por: La Autora.
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2.3.4 Publicidad y Promocion.

Para dar a conocer mejor los productos y servicios de la empresa Servicompu, se tomara en cuenta

los medios de comunicacion elegidos por las familias de la ciudad de Yantzaza, que segun la

tabulacién de los resultados de la tabla 24 y 29, el 86% de las familias prefieren conocer sobre

estos equipos informaticos, por medio de las redes sociales, siendo el 49% por FACEBOOK v el

38% de INSTAGRAM.

FACEBOOK.

INSTAGRAM.

llustracién 73. Icono Facebook.

Fuente: Google.
Elaborado por: La Autora.

Ilustracion 74. Icono Instagram.

Instagruom

Fuente: Google.
Elaborado por: La Autora.

Para ello se publicara todos los accesorios y equipos informaticos en las diferentes redes sociales,

dando a conocer, caracteristicas de los productos, promociones que, segin la tabla 23, de los

resultados obtenidos de las encuestas a las familias, el 53% de los usuarios prefieren que las

promociones se reflejen en los precios, de acuerdo a compras superiores de $3.000 dolares, ofrecer
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un descuento del 5%, como también formas de pago y precios de oferta de cada producto, tal como

se muestra a continuacion:

llustracion 75. Equipos informaticos.

[
AURICULAR
MICROSOF
TP-5F00001
XBOX360

eno $9,99 ;12 cuotas de S$S1
normal |oferta 3 = iz %= ©

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

lustracion 76. Equipos informaticos.

—
IPAD 8TH GENERATION
10.2PULG
WIFI
32GB

i e B ©

normal | oferta

212 cuotas de $52
$624 [$499 ¢ $
S

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.
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lustracion 77. Equipos informaticos.

Impresora
Multifuncional Hp 2375

® Impresiones en inyeccién de
tinta a color

® copiadora. escaner

® Cartucho de Tinta HP 667 r— o
Negro, Cartucho de Tinta "
HP 667 Tricolor : k\

$48 $39 >12 cuotas de $4
normal |oferta = pzzd®= @

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

llustracion 78. Equipos informaticos.

S1104 | $899

12 cuotas de $92
normal | oferta

D iz e @

S
<

<
S

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.
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Capitulo 111

3 ESTUDIO TECNICO

El Estudio Técnico comprende del lugar, espacio fisico y ubicacion, donde se implementara el
nuevo punto de venta de la empresa Servicompu, al igual que las condiciones y herramientas para
su 6ptimo funcionamiento.
El objetivo principal de este estudio es: verificar si los productos y servicios a ofertar tendran
demanda para llegar a comercializarlos y a la vez, conocer si se cuenta con la estructura adecuada,
los equipos y herramientas necesarias e instalaciones 6ptimas para la comercializacion.
Este estudio comprende de las siguientes areas:
v’ Localizacion de la empresa.
v/ Tamafio de la empresa.
v Ingenieria del proyecto.
3.1 Localizacion de la empresa.
La seleccion de la localizacion de la nueva sucursal Servicompu en la ciudad de Yantzaza, se
definié en dos &mbitos:
v' La macro localizacién, donde se eligi6 la zona mas atractiva para la empresa a
implementarse y,
v La micro localizacion, el cual determina el lugar especifico donde se instalara el nuevo
punto de venta de la empresa Servicompu.
3.1.1 Factores de localizacion
Los siguientes factores permitiran el desempefio e instalacion eficaz de la sucursal Servicompu,

en la ciudad de Yantzaza, a continuacion, los siguientes:
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v Productos. - Para la disponibilidad de los equipos informaticos a comercializar, el nuevo
punto de venta Servicompu contard con el apoyo de proveedores nacionales e
internacionales.

v" Mano de Obra. - Para la puesta en marcha del proyecto sera necesario una mano de obra
calificada, la cual esta disponible en la ciudad de Yantzaza, provincia Zamora Chinchipe.

v’ Servicios Basicos. — Es importante que el nuevo punto de venta cuente de todos los
servicios basicos que contribuyan un buen funcionamiento, los cuales son: agua potable,
luz eléctrica, teléfono fijo y alcantarillado.

v Vias de comunicacion. - Es necesario la disponibilidad de correctas vias de comunicacion
que facilite la trasportacion de mercancia tanto para el abastecimiento de productos, como
para la distribucion, al igual que las caracteristicas que retne el sector donde estara ubicada
la sucursal Servicompu.

v" Mercado Potencial. - Este mercado lo conforman las diferentes familias de la ciudad de
Yantzaza, el cual sera el target al cual se va a ofertar los productos y servicios.

3.1.2 Macro localizacion.

Comprende de la localizacion donde estara ubicada la sucursal, ya sea dentro un mercado a nivel
local, regional o nacional. La misma que se ha determinado en el Sureste del Ecuador, Provincia

de Zamora Chinchipe, ciudad de Yantzaza, misma que se representa en la siguiente figura:
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llustracion 79. Macro localizacion.

A

_Pidra Sl Resernv:
Fuente: Google Maps.
Elaborado por: La Autora.

3.1.3 Micro localizacion.
Dentro de este &mbito se ha determinado la ubicacion exacta del proyecto, en donde se tomé como
referencia los resultados de la preferencia de los futuros clientes potenciales expresados de la tabla
22, el cual indica que, un 74% de familias desean que la sucursal a implementarse este ubicada en
el sector Sur de la ciudad de Yantzaza, misma que seréd ubicada en la Av. Ivan Riofrio y calle 12

de febrero, frente al TIA.
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llustracion 80. Micro localizacion.

Moda Libre yantzaza

lienda de ropa

: : 9 12 de f ebrerg
\‘: .\ ~ .' I_ ¢
EMPRE
SERVICOMPU
Banco Pichincha
0 de Diciempre \ ¥y PAP| CHICKEN

@
Majito Floristeria

Floristeria

Fuente: Google Maps.
Elaborado por: La Autora.

3.2 Tamario de la empresa.
Para determinar el tamafio del presente proyecto se lo calcula en funcién a la demanda insatisfecha
proyectada a los cinco afios de vida 0til de la sucursal Servicompu, sin dejar de lado el espacio
fisico.

3.2.1 Capacidad instalada
La capacidad instalada refiere a la potencial de produccién y el rendimiento méaximo de los equipos
y recursos necesarios para su funcionamiento. Para llegar a la comercializacion de estos equipos
informaticos es indispensable el talento humano y econdémico, para ello, se toma en cuenta que se
trabajara con 1 asesor de ventas, en jornadas de 8 horas por los 365 dias del afio, procedemos a
calcular la capacidad instalada de la siguiente forma:

e Horas Laborables: 8 horas diarias.
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e Produccion de venta: 12.

e Dias laborables: 300 dias al afio.

e Venta Anual: 3.600 equipos informaticos anuales.
Se tiene que la capacidad de ventas méxima por persona sera de un equipo de computacion cada
40 minutos, lo que significa que en 8 horas diarias se venderan 12 equipos informaticos, esto x
300 dias que la empresa laboraria en el afio, dividido para las 8 horas, se tendra 3.600 equipos
informaticos anuales.
Para determinar la capacidad instalada de los diferentes equipos informéaticos se toma como base
los resultados obtenidos de la tabla 8; clases de equipos informéticos que adquieren las familias,
teniendo en porcentajes de:

v Computadores de escritorio 29%,

v’ Portatil 30%,

v Impresora 25% y

v Tablet 16%.

Tabla 80. Capacidad instalada de equipos informaticos.

CAPACIDAD
. CLASES DE EQUIPOS CAPACIDAD
DESCRIPCION INSTALADA i
INFORMATICOS INSTALADA
TOTAL
Computador de escritorio 29% 1.044
Portatil 30% 1.080
3.600
Impresora 25% 900
Tablet 16% 576

Fuente: Tabla 8.
Elaborado por: La Autora.

Finalmente comparamos la capacidad instalada con la demanda insatisfecha:
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Tabla 81. Capacidad instalada Vs Demanda Insatisfecha de computador de escritorio.

ARIO DEMANDA  CAPACIDAD %
INSATISFECHA INSTALADA

2020 5.227 1.044 19,97%
2021 5.372 1.044 19,43%
2022 5.521 1.044 18,91%
2023 5.674 1.044 18,40%
2024 5.831 1.044 17,90%
2025 5.992 1.044 17,42%

Fuente: Tabla 76 y 80.
Elaborado por: La Autora.

Tabla 82. Capacidad instalada Vs Demanda Insatisfecha de portatil.

ARIO DEMANDA  CAPACIDAD %
INSATISFECHA INSTALADA

2020 7.255 1.080 14,89%
2021 7.456 1.080 14,48%
2022 7.663 1.080 14,09%
2023 7.875 1.080 13,71%
2024 8.093 1.080 13,34%
2025 8.318 1.080 12,98%

Fuente: Tabla 77 y 80.
Elaborado por: La Autora.
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Tabla 83. Capacidad instalada Vs Demanda Insatisfecha de impresora.

DEMANDA  CAPACIDAD

ANO %
INSATISFECHA INSTALADA

2020 3.623 900 24,84%
2021 3.723 900 24,17%
2022 3.826 900 23,52%
2023 3.932 900 22,89%
2024 4.041 900 22,27%
2025 4.153 900 21,67%

Fuente: Tabla 78 y 80.
Elaborado por: La Autora.

Tabla 84. Capacidad instalada Vs Demanda Insatisfecha de tablet.

DEMANDA  CAPACIDAD

ANO %
INSATISFECHA INSTALADA

2020 7.316 576 7,87%
2021 7.519 576 7,66%
2022 7.727 576 7,45%
2023 7.941 576 7,25%
2024 8.161 576 7,06%
2025 8.387 576 6,87%

Fuente: Tabla 79 y 80.
Elaborado por: La Autora.

3.2.2 Capacidad utilizada
Para calcular la capacidad instalada para la nueva sucursal, se va a cubrir con un 95% en todos los
afios, siendo un porcentaje factible para los recursos y equipos necesarios que se va a utilizar para

la implementacion del nuevo punto de venta, el cual se expresa de la siguiente forma:



Tabla 85. Capacidad utilizada de computador de escritorio.

~ CAPACIDAD CAPACIDAD
ANO %
INSTALADA UTILIZADA
2020 1.044 90% 940
2021 1.044 90% 940
2022 1.044 90% 940
2023 1044 90% 940
2024 1.044 90% 940
2025 1.044 90% 940
Fuente: Tabla 81.
Elaborado por: La Autora.
Tabla 86. Capacidad utilizada de portatil.
- CAPACIDAD CAPACIDAD
ANO %
INSTALADA UTILIZADA
2020 1.080 90% 972
2021 1.080 90% 972
2022 1.080 90% 972
2023 1.080 90% 972
2024 1.080 90% 972
2025 1.080 90% 972

Fuente: Tabla 82.

Elaboracién: La autora.
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Tabla 87. Capacidad utilizada de impresora.

- CAPACIDAD CAPACIDAD
ANO %
INSTALADA UTILIZADA
2020 900 90% 810
2021 900 90% 810
2022 900 90% 810
2023 900 90% 810
2024 900 90% 810
2025 900 90% 810
Fuente: Tabla 83.
Elaborado por: La Autora.
Tabla 88. Capacidad utilizada de Tablet.
. CAPACIDAD CAPACIDAD
ANO %
INSTALADA UTILIZADA
2020 576 90% 518
2021 576 90% 518
2022 576 90% 518
2023 576 90% 518
2024 576 90% 518
2025 576 90% 518

Fuente: Tabla 84.
Elaborado por: La Autora.

3.3 Ingenieria del proyecto.
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La funcidn principal de este estudio es dar alternativas de solucién a todo lo relacionado con la

instalacion, apertura y funcionamiento del nuevo punto de venta Servicompu, indicando el proceso

productivo, asi como la maquinaria y equipo necesario que se va a utilizar.
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3.3.1 Proceso de Adquisicion de Mercaderia.

A continuacion, se describe el proceso de adquisicion de los productos a ofertar de la sucursal

Servicompu en la ciudad de Yantzaza asi:

Tabla 89. Descripcion del proceso de compra.

N°, Actividad Descripcion Responsable
Definicion del Se determina la necesidad de adquisicion de
oroducto Productos de acuerdo al inventario y Gerente-Propietario

Definicion de las
2 caracteristicas del

producto

Busqueda del
Proveedor

Proforma del
producto

Seleccién del
proveedor

Realizacion de la

compra

Recepcidn del
producto

Codificacion e

Ingreso en el sistema

de ventas
e inventario

Almacenamiento y

Exhibicién

requerimiento de los usuarios.

Una vez que existe la necesidad de adquisicion de
un producto, se define las principales
caracteristicas de operatividad y calidad que debe
tener el mismo.

Luego de que se define el producto y sus
caracteristicas, se busca el proveedor nacional o  Gerente-Propietario
internacional que posea en stock lo requerido.

Gerente-Propietario

Una vez que se han encontrado el o los
proveedores de los productos requeridos, se
solicita una proforma del mismo, en donde
consten las especificaciones técnicas y el precio

En cuanto se tenga las proformas de los productos
se escoge la que ofrezca mejores beneficios
técnicos y de precios.

Luego de escoger el proveedor mas idéneo se
procede a la compra de el mismo, definiendo la
forma de pago y las condiciones de entrega del
producto

Después de realizada la compra se recepta el
producto y se verifica sus condiciones de calidad
y buen funcionamiento.

Ya que se ha comprobado las condiciones de
buen funcionamiento del producto se procede a
codificarlo, a ingresarlo en el sistema de
Inventarios y Facturacidn para su posterior
facturacion y venta.

Finalmente, una vez que se ha codificado e
ingresado en el sistema, el producto se almacena
y/o se lo pone en exhibicion si se trata de algo
nuevo.

Gerente-Propietario

Gerente-Propietario

Gerente-Propietario

Vendedor.

Vendedor.

Vendedor.

Fuente: Empresa Servicompu.

Elaborado por: La Autora.
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Tabla 90. Diagrama del proceso de compra a proveedores.

SIMBOLOGIA

NO
ACTIVIDAD . |:> [ ) £ TIEMPO

1 Definicion del producto. ‘ 10  min.

Definicion de las
2 o ‘ 15 min
caracteristicas del producto.

3 Busqueda del proveedor . . 20 min.
4 Proforma del producto. . - A\ 10  min.
5 Seleccidn del proveedor . :> A 15  min.
6 Realizacion de la compra. . 5  min.
7 Recepcion del producto. . 17  min.

Codificacion e ingreso al

8 sistema de ventas e . :> A 40  min.

inventario.
9 Almacenamiento y 30 .
min.
exhibicion. A
TOTAL 162 min

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

Tabla 91. Simbologia

. OPERACION
: TRASLADO

. DEMORA

. ALMACENAMIENTO

Fuente: Flujograma.
Elaborado por: La Autora.
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e Recursos humanos necesarios.

Para operar eficientemente en la nueva sucursal de la empresa Servicompu, se debera contar con

el siguiente personal.

e 1 Gerente.

e 1 Asesor comercial.

e 1 Auxiliar de servicio técnico.

e 1 Secretaria-Contadora.

e Materiales y equipos requeridos.

A continuacion, se detalla los materiales y equipos necesarios para operar mensualmente en la

sucursal Servicompu:

Tabla 92. Materiales y equipos necesarios.

Equipo de
Computacion

Equipo de Oficina
Muebles y Enseres

Vehiculo
Suministros
de Oficina

Utiles de Aseo

3 computadoras, 3 impresoras.

4 calculadoras, 4 teléfonos fijos, 4 grapadoras, 4 perforadoras.

3 escritorios con sillas, 3 sillones de oficina, 3 archivadores, 4 sillas
plasticas, 6 vitrinas, 2 mesas de trabajo.

1 camioneta.
2 resmas de papel bond, 4 esferos, 1 caja de clip, 1 caja de grapas.

4 escobas, 4 trapeadores, 4 basureros, 4 recogedores de basura, 2 toallas,

2 pinoklin, 12 pacas de papel higiénico, 8 jabones liquidos, 4 alcohol.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

3.3.2 Diagrama de flujo del proceso.

En este diagrama se va detallar los pasos que se siguen en toda secuencia de actividades, ya sea

dentro de un proceso o procedimiento, identificandolos mediante simbolos de acuerdo con su
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naturaleza; incluye, ademas informacidn necesaria para el analisis, tal como distancias recorridas,
cantidad considerada y tiempo requerido.

Con fines analiticos y como ayuda para descubrir y eliminar ineficiencias, es conveniente
clasificar las acciones que tienen lugar durante un proceso dado en cinco clasificaciones. Estas
se conocen bajo los términos de operaciones, transportes, inspecciones, retrasos o demoras y
almacenajes.

El diagrama de flujo correspondiente al proceso de adquisicion y almacenaje de los productos,
como también al proceso de compra, se presenta a continuacion:

Tabla 93. Diagrama del proceso de adquisicion y almacenaje.

SIMBOLOGIA
NO

ACTIVIDAD ‘ — By o TIEMPO
. Aquisicion de productos. ‘ 30 .
min.

Traslado de productos a la )
2880 min
empresa.

Establece precios para )
> ingreso al sistema. . — . 1> min
4 Se almacena en bodega. A\ 5  min.
Se coloca una muestra en

> exhibicion. O A 15 min

TOTAL VENTAS 2945 min

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.




Tabla 94. Diagrama del proceso de venta de productos.

\o SIMBOLOGIA
ACTIVIDAD @ —) - By o TIEMPO
1 Llegada del cliente. |:> 1 min,
) Se atiende y se muestra 3 min
alternativas. .
3 Seconcreta la venta. 7 min.
4 Facturacion. ‘ ! 5  min.
5 Cancelacién del producto. ‘ 5 min.
6 Empaque y entrega del . o in
producto.
7 Salida del cliente. — 1 min
TOTAL VENTAS 40 min

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La Autora.

Tabla 95. Simbologia

. OPERACION
:> TRASLADO

. DEMORA

. ALMACENAMIENTO

Fuente: Flujograma
Elaborado por: La Autora.

3.3.3 Distribucién de la Planta.
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La distribucion fisica de la sucursal Servicompu es una de las estrategias que promueve la

eficiencia de la operacion del nuevo punto de venta a largo plazo. Las construcciones y

adecuaciones del local deben brindar condiciones de trabajo eficientes, haciendo mas econdémica

la operacion de la planta, cuidando las condiciones de seguridad operacional del trabajador.
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Una buena distribucion de instalaciones fisicas tiene como funcion principal satisfacer a menor

costo los requisitos de:

Calidad del medio ambiente laboral.

Capacidad de cada area.

Caracteristicas de la maquinaria y equipo que se va a instalar.

Restricciones de construccion en la localidad.

Para un mejor funcionamiento y desarrollo de la sucursal Servicompu, se contara con un area de

100 metros cuadrados, los cuales estaran distribuidos de la siguiente manera:

Tabla 96. Infraestructura fisica.

DESCRIPCION CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA

AREA AMINISTRATIVA. 10 m?2
AREA DE VENTAS. 43 m?2
AREA DE CONTABILIDAD 8 m?2
AREA DE SOPORTE TECNICO. 15 m?2
CONTROL 5 m?2
BODEGA 15 m?2
SERVICIOS HIGIENICOS 4 m?2

TOTAL 100 m?2

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La Autora.



llustracion 81. Distribucidn fisica de la sucursal Servicompu.

AREA DE SOPORTE TECNICO

AREA DE VENTAS

AREA
ADMINISTRATIVA 43m2
CONTABILIDAD P

gm2

-

CONTROL

5m2

=3

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La Autora.
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CAPITULO IV

4 ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Para la sucursal Servicompu se desarrolla una estructura organizacional adecuada, ya que
intervienen funciones y relaciones laborales 6ptimas con el personal de la empresa a constituirse
en la ciudad de Yantzaza, estableciendo niveles jerarquicos de donde parte el manual de funciones,
para el funcionamiento eficaz del nuevo punto de venta.

4.1 Organizacion Legal

4.1.1 Raz6n Social

La empresa a implementarse Servicompu, es una empresa comercial privada, constituida bajo una
persona natural, con &mbito de accién local, dedicada a la venta y mantenimiento de equipos

informaticos.

4.1.2 Objeto Social

La empresa Servicompu tiene por objeto social la venta de productos y servicios informaticos,
ofreciendo a las familias de la ciudad de Yantzaza:
e Los mejores equipos con ultima tecnologia a bajo costo; con el fin de satisfacer cada
necesidad de los usuarios.
e Brindar la mejor atencion, seguimiento permanente y alternativas de solucion adecuadas
para los usuarios.
e Establecer relaciones comerciales mutuamente favorables con nuestros proveedores; asi
como también con el target a ofertar los productos y servicios.

e Obtener margenes de utilidad que permitan cubrir las obligaciones de la empresa, asi como
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también el crecimiento de la misma, para generar fuentes de empleo que contribuya con la

economia del pais.

4.1.3 Tiempo de duracién

Servicompu se constituye por un tiempo de 5 afios de vida empresarial, el cual empezara a contar
desde la fecha de inscripcion del Contrato Social en el Registro Mercantil, y autorizado por la

Superintendencia de Compaiiias, para que el proyecto dure hasta el 2025.

4.1.4 Domicilio.

La empresa Servicompu estara ubicada en la ciudad de Yantzaza:
Provincia: Zamora Chinchipe.

Canton: Yantzaza.

Parroquia: Yantzaza.

Barrio: Sur.

Calles: Av. Ivan Riofrio y calle 12 de febrero, frentre al TIA.
Teléfonos: 2300-054, 0959789015.

4.2 Organizacion Administrativa.

4.2.1 Niveles Jerarquicos

Los niveles jerarquicos, son establecidos por las funciones y responsabilidades que realizan cada
personal de las diferentes areas de la empresa, con la finalidad de lograr las metas y objetivos
propuestos. Para ello, se detallan los siguientes niveles administrativos de la empresa a
constituirse:

a) Nivel Legislativo. — Este drgano representa el primer nivel jerarquico, su funcion

principal es legislar sobre la politica que debe seguir la empresa, seguir normas,
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procedimientos, reglamentos, resoluciones, etc. y decidir sobre los aspectos de mayor
importancia para la empresa.
Este nivel esta conformado por el socio o inversionista de la empresa Servicompu.

b) Nivel Ejecutivo. - es el segundo que esta a cargo de la empresa, el cual es responsable
del manejo de la organizacion, su funcion consiste en hacer cumplir las politicas, normas,
reglamentos, leyes, como también se encarga de planificar, dirigir, organizar, orientar y
controlar las tareas administrativas del personal de la empresa.

Este nivel ocupa el segundo lugar en jerarquia, estd conformado exclusivamente por la
Gerencia General.

c) Nivel Asesor. — es la persona gue en si no tiene autoridad de mando, ya que
solo informa, prepara proyectos en materia juridica, econémica, financiera, contable, industrial
y demas areas que tenga que ver con la entidad financiera.
Esta formado por un Asesor Juridico.

d) Nivel Auxiliar o de Apoyo. - es la persona que ayuda a los demas niveles
administrativos, en la prestacion de servicios, en forma oportuna y eficiente.
Esta formado por la secretaria de contabilidad.

e) Nivel Operativo. - constituye el nivel mas importante dentro de la empresa, ya
que tiene el segundo grado de autoridad y es responsable del cumplimiento de las actividades
encomendadas, bajo su mando puede delegar autoridad, mas no responsabilidad.

Lo conforman el Asesor comercial y el Soporte Técnico de la empresa.
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4.2.2 Organigramas

Los organigramas son la representacion grafica de la estructura de la empresa Servicompu,
comprendida de los servicios, 6rganos y puestos de trabajo, al igual que las distintas relaciones de
autoridad y responsabilidad que ejercen cada area.

Para la nueva sucursal de la empresa Servicompu se definio los siguientes organigramas:
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llustracion 82. Organigrama estructural

JUNTA GENERAL
DE SOCIOS

*%*

[GERENCIA SUCURSAE[

ASESORIA
JURIDICA

wxx ( SECRETARIA- )
CONTABILIDAD J

*kkkk |

{ SOPORTE TECNICO} { ASESOR COMERCIALJ

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

lustracion 83. Simbologia.

* Nivel Legislativo
** Nivel Ejecutivo
Fkk Nivel Asesor
Fokkk Nivel de Apoyo
Fkkkk Nivel Operativo
-------- Linea de Asesoria
Linea de Mando

Fuente: Simbologia.
Elaborado por: La Autora.
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llustracion 84. Organigrama Funcional.

JUNTA GENERAL DE SOCIOS
-Aprobar os estados financieros.
-Dictar normas y directrices para el
manejo de la sucursal.

GERENCIA SUCURSAL
o -Representa legalmente a la sucursal,
planifica, organiza, dirige y controla.

ASESORIA JURIDICA
................. -Realiza actividades
legales en la sucursal.

SECRETARIA- CONTABILIDAD

*khkk

-Llevar los archivos y
correspondencia.

-Llevar la contabilidad y preparar

informes financieros.

*kkkk

SOPORTE TECNICO ASESOR COMERCIAL
-Atencion al cliente. -Gestionar las ventas.

-Brindar soporte técnico de -Atencion al cliente.
reparacion y mantenimiento.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.
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llustracién 85. Organigrama Posicional.

**

o -

- _

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaboracién: La autora.
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4.2.3 Manual de Funciones

El manual de funciones comprende de todos los perfiles de puestos que existen en la empresa,

detallando por escrito la organizacion, objetivos, autoridad y responsabilidad de las diferentes

areas de trabajo. Este manual contiene informacion concisa sobre los siguientes aspectos:

Relacion de dependencia.
Dependencia Jerarquica.
Naturaleza del trabajo

Tareas principales y secundarias.

Requerimientos para el puesto.

Esta informacion permitira al empleado que va a laborar en la empresa a constituirse en la

ciudad de Yantzaza, cumplir de forma eficiente su trabajo.

A continuacion, se presenta la descripcion especifica de funciones y perfil profesional del personal

con gue contarda la nueva sucursal de la empresa Servicompu:



Tabla 97. Manual de funciones Gerente.

Titulo del puesto: GERENTE - SUCURSAL

Nivel Jerarquico: Ejecutivo.

Inmediato Superior: Junta General de Socios.

Cadigo: 001

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Planificacion, organizacion, ejecucion y control de las actividades generales de la

empresa.

FUNCIONES:

e Normar los procedimientos, dictar reglamentos, ordenanzas y resoluciones.

e Cumplir con las disposiciones y atribuciones que le otorgue la Junta General de
Socios.

e Presentar informes en las Juntas Generales de Socios sobre la marcha de las
actividades de la empresa.

e Representar legal, judicial y extrajudicialmente a la empresa.

e Nombrar y contratar trabajadores cumpliendo con los requisitos del caso.

¢ Organizar cursos de capacitacion del Recurso Humano de toda la empresa.

e Analizar los informes remitidos por servicio técnico, la contadora, y el asesor
comercial.

e Ejecutar planes de ventas de los productos y servicios.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

e Establecer relaciones comerciales e interpersonales con todo el personal de la
empresa y publico en general.

e El puesto, requiere de gran eficiencia, responsabilidad y discrecion en el desarrollo
de las funciones.

REQUISITOS MINIMOS:

e Titulo de Ingeniero Comercial o Licenciado/a en Administracion de Empresas.

e  Experiencia minima de dos afios en puestos similares.

e Tener conocimiento en cursos de Microsoft Office, Relaciones Humanas.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.
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Tabla 98. Manual de funciones Contadora.

Titulo del Puesto: SECRETARIA CONTADORA

Nivel Jerérquico: Apoyo.

Inmediato Superior: Gerente.

Cadigo: 002

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Realizar labores de la secretaria y brindar servicio directo a las autoridades y publico
en general.

FUNCIONES:

Llevar y controlar la contabilidad de empresa.

Elaborar los estados financieros de la organizacion.

Manejo de correspondencia.

Registrar la asistencia diaria del personal que labora en la empresa.
Atencion al cliente.

Disefiar y aplicar los métodos para el manejo de inventarios.

Realizar el cuadre diario de caja.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

e EIl puesto requiere de gran eficiencia, responsabilidad, puntualidad, honestidad y

discrecioén en el desarrollo de sus funciones.

e Establecer buenas relaciones comerciales y personales con el personal de la empresa

y publico en general.

REQUISITOS MINIMOS:

Titulo de Licenciada en Contabilidad y Auditoria, Contador Publico Auditor.
Ser afiliado al Colegio de Contadores.
Tener buena presencia y don de mando.

Experiencia de dos afios en puestos similares.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.
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Tabla 99. Manual de funciones Técnico.

Titulo del Puesto: Soporte técnico.
Nivel Jerarquico: Operativo.
Inmediato Superior: Gerente.
Cadigo: 003
NATURALEZA DEL TRABAJO:

Brindar soporte técnico de reparacion, mantenimiento y uso de los equipos
informaticos a los usuarios que lo requieran.

FUNCIONES:

e Armado, mantenimiento y reparacion de desktop, laptop, impresoras, celulares,
entre otros equipos informaticos.

e Instalacion de Sistemas Operativos y aplicaciones.

e Recibir y controlar el stock de mercaderia.

e Entregar los productos vendidos y reparados.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

e Encargado de dirigir y controlar los trabajos que ingresen al area técnica.

e Visitar a los clientes.

e Responsable de mantener actualizada la informacién con el stock de mercaderia de
la empresa.

REQUISITOS MINIMOS:

e Tecndlogo en Sistemas.

e Experiencia minima de dos afios en funciones de mantenimiento preventivo
y correctivo a los equipos de computo.

e Vocacion de servicio, flexibilidad y buen nivel de relacionamiento.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.



Tabla 100. Manual de funciones Vendedor.

Titulo del Puesto: Asesor Comercial
Nivel Jerarquico: Operativo.
Inmediato Superior: Gerente.

Cadigo: 004

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Planificar estrategias de distribucion y comercializacion de los productos y servicios.

FUNCIONES:

Asesorar al cliente.

Ofrecer todos los productos a la venta con sus caracteristicas detalladas.
Cotizar a los clientes en base a los productos y servicios ofertados.

Pasar informes semanales sobre la actividad desarrollada en la semana.
Formulacidn, preparacién, ejecucion y evaluacion de campafias de publicidad.

Ingresar al sistema la compra y emitir su respectiva factura.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

¢ Requiere de conocimiento de ventas, distribuciéon y marketing en: computadoras,

accesorios, hardware y software.

e Responsable de orientar, disefiar, evaluar e implementar estrategias de mercadeo

y ventas.

REQUISITOS MINIMOS:

Titulo en el &rea de Administracion y Ventas.
Experiencia minima 1 afio en ventas.

Cursos de Capacitacion en el area de ventas y Relaciones Humanas.

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.
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CAPITULO V

5 ESTUDIO FINANCIERO

En este capitulo se determina el valor de los recursos economicos gque se van a utilizar para la
apertura del nuevo punto de venta de la empresa Servicompu, como también sistematizar los
resultados de los estudios anteriores como son el estudio de mercado y técnico, para asi elaborar
las tablas que sirven de base para la evaluacién financiera.

Aqui se detallan las inversiones, activos, financiamiento de la inversién y analisis de los
costos, para determinar el precio en la que se va a ofertar los productos y servicios informaticos,
posteriormente calcular los ingresos por ventas, punto de equilibrio, que nos dara a conocer el
valor minimo de ventas y finalmente el estado de pérdidas y ganancias para poder tomar mejores

decisiones en la organizacion.

5.1 Inversiones

Refiere a los recursos econdmicos que necesita la empresa a constituirse en la ciudad de Yantzaza,
para asi, invertir en activos fijos, diferidos y capital de trabajo.
5.1.1 Activos fijos

Son todas las inversiones en bienes tangibles que se utilizan de manera continua y tienen su
tiempo de vida atil, como:

v Equipos de computacion.

v Equipo de oficina.

v" Muebles y enseres.

v Vehiculo.

Comprenden también con inversiones intangibles que se emplean dentro del soporte técnico, como
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gastos de organizacion, ventas y otros rubros que se deben amortizar.
Los activos fijos necesarios para la implementacion de la empresa Servicompu, en la ciudad de
Yantzaza son los siguientes:
= Equipo de computacion.
Son los equipos informaticos que la sucursal necesita para brindar el servicio eficiente en el area
administrativa y técnica, el cual su vida Util es de 3 afios, a continuacion, las siguientes tablas:

Tabla 101. Equipo de computacion.

VALOR  VALOR

DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO  TOTAL
COMPUTADORA CON IMPRESORA 3 $590,00  $1.770,00
SUBTOTAL $590,00  $1.770,00
REINVERSION
COMPUTADORA CON IMPRESORA 3 $584,51  $1.753,54
SUBTOTAL $584,51  $1.753,54

TOTAL $3.523,54

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

Valor del activo: $1.770,00
Anos vida util: 3

Depreciacion: 33,33%

Tabla 102. Depreciacién de equipo de computacion.

ANOSVALOR DEL ACTIVOVALOR RESIDUALDEPRECIACIONVALOR ACTUAL

0 $1.770,00 $590,00 $393,33 $1.180,00
1 $1.180,00 $393,33 $786,67
2 $786,67 $393,33 $393,33
3 $393,33 $393,33 $0,00
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Fuente: Tabla 101.
Elaborado por: La Autora.

Reinversion de equipo de computo: Luego de que este bien ha cumplido su vida Util debe ser
repuesto por nuevos equipos, por ende, se debe presupuestar su gasto, para la reinversion se toma
la inflacién anual segun el Banco central del Ecuador, el cual es un porcentaje negativo -0,93%,

a continuacion, la siguiente tabla:

Valor del activo: $1.753,54
Afos vida util: 3

Depreciacion: 33,33%

Tabla 103. Reinversion de equipo de computacion.

- VALOR DEL VALOR , VALOR
ANOS DEPRECIACION
ACTIVO RESIDUAL ACTUAL
$1.753,54 $584,51 $389,68 $1.169,03
1 $1.169,03 $389,68 $779,35
2 $779,35 $389,68 $389,68
3 $389,68 $389,68 $0,00

Fuente: Tabla 101.
Elaborado por: La Autora.

6 Equipo de oficina
Son los equipos que la sucursal necesita para las ventas, administracion y comunicacion con los
usuarios, siendo de uso exclusivo para el sector administrativo, el cual su vida Util es de 10 afios. A

continuacion, los siguientes articulos:



Tabla 104. Equipo de oficina.

. VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR TOTAL
UNITARIO
CALCULADORA 4 $10,00 $40,00
TELEFONO FIJO 4 $19,00 $76,00
GRAPADORA 4 $4,50 $18,00
PERFORADORA 4 $4,20 $16,80
TOTAL $150,80

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

Valor del activo: $150,80

Afos vida atil: 10

Depreciacion: 10%

Tabla 105. Depreciacién de equipo de oficina.
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- VALOR DEL VALOR B VALOR
ANOS ACTIVO RESIDUAL DEPRECIACION ACTUAL
$150,80 $15,08 $13,57 $135,72
1 $135,72 $13,57 $122,15
2 $122,15 $13,57 $108,58
3 $108,58 $13,57 $95,00
4 $95,00 $13,57 $81,43
5 $81,43 $13,57 $67,86
6 $67,86 $13,57 $54,29
7 $54,29 $13,57 $40,72
8 $40,72 $13,57 $27,14
9 $27,14 $13,57 $13,57
10 $13,57 $13,57 $0,00

Fuente: Tabla 101.
Elaborado por: La Autora.

Muebles y enseres.

Son los bienes que la sucursal Servicompu necesita para su 6ptima administracién, el cual tiene
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una vida atil de 10 afios y entre estos estan los siguientes mobiliarios:

Tabla 106. Muebles y enseres.

VALOR VALOR

DESCRIPCION UNIDAD | 010 TOTAL
ESCRITORIO PARA OFICINA 3 $100,00 $300,00
SILLON DE OFICINA 3 $25,00 $75,00
ARCHIVADOR 3 $75,00 $225,00
SILLAS PLASTICAS 4 $5,00 $20,00
VITRINAS 6 $110,00 $660,00
MESAS DE TRABAJO 2 $39,00 $78,00

TOTAL $1.358,00

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

Valor del activo: $1.358,00
Afos vida util: 10
Depreciacion: 10%

Tabla 107. Depreciacion de Muebles y enseres.

ARIOS VALOR DEL VALOR DEPRECIACION VALOR
ACTIVO RESIDUAL ACTUAL
$1.358,00 $135,80 $122,22 $1.222,20

1 $1.222,20 $122,22 $1.099,98
2 $1.099,98 $122,22 $977,76
3 $977,76 $122,22 $855,54
4 $855,54 $122,22 $733,32
5 $733,32 $122,22 $611,10
6 $611,10 $122,22 $488,88
7 $488,88 $122,22 $366,66
8 $366,66 $122,22 $244,44
9 $244,44 $122,22 $122,22
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10 $122,22 $122,22 $0,00

Fuente: Tabla 106.
Elaborado por: La Autora.

7 Vehiculo

Es un activo indispensable para la comercializacion de los equipos informaticos de la sucursal,
ya que nos permitira ofrecer tanto productos y servicios a domicilio, tal como lo requieran los
usuarios, su vida util es de 5 afios.

Tabla 108. Vehiculo.

DESCRIPCION UNIDADVALOR UNITARIOVALOR TOTAL
CAMIONETATOYOTAHILLUX 2015 1 $28.000,00 $28.000,00
TOTAL $28.000,00

Fuente: Empresa Servicompu.
Elaborado por: La Autora.

Valor del activo: $28.000,00
Anos vida util: 5
Depreciacion: 20%

Tabla 109. Depreciacion de Vehiculo.

ARIOS VALOR DEL VALOR DEPRECIACION VALOR
ACTIVO RESIDUAL ACTUAL
$28.000,00 $5.600,00 $4.480,00 $22.400,00

1 $22.400,00 $4.480,00 $17.920,00
2 $17.920,00 $4.480,00 $13.440,00
3 $13.440,00 $4.480,00 $8.960,00
4 $8.960,00 $4.480,00 $4.480,00
5 $4.480,00 $4.480,00 $0,00

Fuente: Tabla 108.
Elaborado por: La Autora.
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Resumen de Activos Fijos

De acuerdo a los activos fijos que se necesitan para el funcionamiento y administracion de la

sucursal Servicompu en la ciudad de Yantzaza, se determina un valor total de Activo Fijo de

$33.032,34.
Tabla 110. Resumen de Activos Fijos.
) VALOR
DESCRIPCION No TABLA
TOTAL
EQUIPO DE COMPUTACION 101 $1.770,00
REINVERSION DE EQUIPO DE COMPUTACION 103 $1.753,54
EQUIPO DE OFICINA 104 $150,80
MUEBLES Y ENSERES 106 $1.358,00
VEHICULO 108 $28.000,00
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS $33.032,34
Fuente: Tabla 101,103, 104, 106, 108.
Elaborado por: La Autora.
Resumen de Depreciaciones de Activos Fijos
Tabla 111. Resumen de Depreciaciones de Activos Fijos.
VALOR
VALOR o VALOR DEPRE-
ACTIVOS ANOS . DEL
ACTUAL RESIDUAL CIACION
SALVAMENTO
EQUIPO DE
$1.770,00 3 $590,00 $393,33 $0,00

COMPUTACION
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REINVERSION DE

EQUIPO DE $1.753,54 3 $584,51 $389,68 $389,68
COMPUTACION
EQUIPO DE

$150,80 10 $15,08 $13,57 $67,86
OFICINA
MUEBLES Y

$1.358,00 10 $135,80 $122,22 $611,10
ENSERES
VEHICULO $28.000,00 5 $5.600,00 $4.480,00 $0,00

TOTAL $33.032,34 $6.925,39 $5.398,80 $1.068,64

Fuente: Tabla 102, 103, 105, 107 y 109.
Elaborado por: La Autora.

5.1.2 Activos diferidos.

Conocidos como activos intangibles, los cuales representan gastos realizados por la sucursal en

la etapa de nacimiento y que una vez que han sido pagados no son recuperables o reembolsables,

por ello, al ser considerados como un elemento importante dentro del estudio financiero de este

proyecto se hace necesario realizar el presupuesto de este activo y amortizarlos para la vida util

del proyecto, los mismos que se demuestran en la siguiente tabla:

Tabla 112. Resumen de Activos diferidos.

DESCRIPCION VALOR TOTAL
ESTUDIO PRELIMINAR $280,00
PATENTE MUNICIPAL $50,00
PAGO DE BOMBEROS $13,00
PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO Y OPERACION $7,00
TOTAL $350,00

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: La Autora.

= Amortizacion.

Este rubro se lo determina para los afios de vida util del proyecto, teniendo un valor de $350,00
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dolares, esto para los 5 afios, nos da un valor de $70,00 dolares. A continuacion, la siguiente tabla:

Tabla 113. Amortizacién de Activos diferidos.

, VALOR DEL ANOS DE AMORTIZACION
DESCRIPCION ,
ACTIVO AMORTIZACION ANUAL
ACTIVOS
$350,00 5 $70,00
DIFERIDOS

Fuente: Tabla 111.
Elaborado por: La Autora.

5.1.3 Activo circulante o capital de trabajo.

Constituyen los recursos necesarios para la operacion del plan a ejecutar, representando los
valores en que se debe incurrir para dotar a la empresa de todos los componentes que se
utilizarén para laborar durante el periodo de tiempo establecido.

= Costo primo.
Son los costos de los elementos que intervienen directamente en el proceso de comercializacion
de los equipos informaticos, entre ellos estan:

= Materia prima directa.
La materia prima directa seran los equipos informaticos a comercializar, para ello, se va a
determinar este valor, tomando como base las tablas 85, 86, 87 y 88 que representan la capacidad
utilizada, las cuales se la va a calcular para el primer afio, luego se toma la preferencia de marcas,
que la encontramos en las tablas 13, 14, 15 y 16, después multiplicamos estos valores y
obtenemos la cantidad anual de equipos informéticos a comercializar, que multiplicado por el
costo de cada equipo dara el valor anual de materia prima directa, tal como se muestra a

continuacion:
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CANTIDAD
. CAPACIDAD VALOR VALOR VALOR
DESCRIPCION MARCA PREFERENCIA ANUAL POR
UTILIZADA UNITARIO MENSUAL ANUAL
MARCA
HP 9% 85 $600,00 $4.228,20 $50.738,40
COMPUTADOR
DELL 34% 940 319 $700,00 $18.635,40  $223.624,80
DE ESCRITORIO

LENOVO 57% 536 $690,00 $30.795,39  $369.544,68
ACER 50% 486 $490,00 $19.845,00  $238.140,00
PORTATIL DELL 33% 972 321 $735,00 $19.646,55  $235.758,60
HP 17% 165 $600,00 $8.262,00 $99.144,00

EPSON 51% 413 $200,00 $6.885,00 $82.620,00

IMPRESORA CANON 13% 810 105 $90,00 $789,75 $9.477,00
HP 36% 292 $125,00 $3.037,50 $36.450,00

SAMSUNG 62% 321 $110,00 $2.946,24 $35.354,88

TABLET HP 36% 518 187 $100,00 $1.555,20 $18.662,40

HYUNDAI 2% 10 $80,00 $69,12 $829,44
TOTAL 3240 $116.695,35 $1.400.344,20

Fuente: Tabla 13, 14, 15 16, 85, 86, 87 y 88.
Elaborado por: La Autora.
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Tabla 115. Incremento de materia prima directa.

- VALOR TOTAL
ANOS
-0,93%
1 $1.400.344,20
2 $1.387.321,00
3 $1.374.418,91
4 $1.361.636,82
5 $1.348.973,60

Fuente: Tabla 114, tasa inflacion -0,93%.
Elaborado por: La Autora.
= Mano de obra directa.
Son los Recursos Humanos que intervienen directamente en la comercializacion de los equipos
informaticos, a continuacion, la siguiente tabla:

Tabla 116. Mano de obra directa.

DESCRIPCION TECNICO
SUELDO BASICO UNIFICADO $407,00
DECIMO TERCER SUELDO $33,92
DECIMO CUARTO SUELDO $33,92
FONDO DE RESERVA 8,33% $33,90
APORTE PATRONAL 12,15% $49,45
APORTE INDIVIDUAL 9,45% $38,46
VACACIONES $16,96
TOTAL REMUNERACION $487,23
# DE EMPLEADOS 1
TOTAL MENSUAL $487,23
TOTAL ANUAL $5.846,80

Fuente: Ministerio del trabajo.
Elaborado por: La Autora.



157

Tabla 117. Incremento de mano de obra directa.

ANOS VALOR TOTAL
-0,93%

1 $5.846,80

2 $5.792,42

3 $5.738,55

4 $5.685,19

5 $5.632,31

Fuente: Tabla 116, tasa inflacion -0,93%.
Elaborado por: La Autora.

= Combustible y mantenimiento.
Son los gastos indirectos necesarios para el funcionamiento del vehiculo y por ende para el
proceso de comercializacion de los productos y servicios informéticos que ofrece la sucursal
Servicompu.

Tabla 118. Combustible y mantenimiento.

VALOR VALOR VALOR
UNITARIO MENSUAL ANUAL

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD

GASOLINA ]
GALON 30 $2,09 $62,70 $752,40
EXTRA
LUBRICANTES GALON 1 $5,00 $5,00 $60,00
TOTAL $67,70 $812,40

Fuente: Lubricadoras y gasolineras.
Elaborado por: La Autora.
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ANOS

VALOR TOTAL
-0,93%

1
2
3
4

5

$812,40
$804,84
$797,36
$789,94
$782,60

Fuente: Tabla 118, tasa de inflacion -0,93%.
Elaborado por: La Autora.

=  Mano de obra indirecta:
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Refieren a los sueldos de los empleados que intervienen en el funcionamiento administrativo de

la sucursal Servicompu.

= Sueldos administrativos.

Son los pagos por el cumplimiento de las funciones que ejerce el personal de administracion de

la empresa a implementarse en la ciudad de Yantzaza, entre ellos estan el Gerente y secretaria-

contadora.
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Tabla 120. Sueldos administrativos.

DESCRIPCION GERENTE SECRETARIA
CONTADORA
SUELDO BASICO UNIFICADO $500,00 $407,00
DECIMO TERCER SUELDO $41,67 $33,92
DECIMO CUARTO SUELDO $33,92 $33,92
FONDO DE RESERVA 8,33% $41,65 $33,90
APORTE PATRONAL 12,15% $60,75 $49,45
APORTE INDIVIDUAL 9,45% $47,25 $38,46
VACACIONES $20,83 $16,96
TOTAL REMUNERACION $590,82 $487,23
# DE EMPLEADOS 1 1
TOTAL MENSUAL $590,82 $487,23
TOTAL ANUAL $7.089,80 $5.846,80

Fuente: Ministerio del trabajo.
Elaborado por: La Autora.

Para realizar el incremento de Sueldos Administrativos, se suma el valor total anual del personal
de administracion del Gerente $7.089,80 y secretaria-contadora $5.846,80, siendo un total de

$12.936,60

Tabla 121. Incremento de Sueldos administrativos.

ANOS VALOR TOTAL
-0,93%

1 $12.936,60

2 $12.816,29

3 $12.697,10

4 $12.579,01

5 $12.462,03

Fuente: Tabla 120, tasa de inflacién -0,93%.
Elaborado por: La Autora.
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= Servicios basicos.
Son los costos que se deben pagar por los servicios de agua, luz, teléfono e internet, los cuales

son indispensables para el funcionamiento de la sucursal Servicompu.

Tabla 122. Servicios basicos.

CONSUMO VALOR VALOR VALOR
MENSUAL UNITARIO MENSUAL ANUAL

DESCRIPCION UNIDAD

AGUA
M3 150 $0,29 $43,50 $522,00

POTABLE
ENERGIA

] KWI/H 30 $0,25 $7,50 $90,00
ELECTRICA
TELEFONO MINUTOS 200 $0,10 $20,00 $240,00
INTERNET MEGAS 2 $12,50 $25,00 $300,00

TOTAL $96,00 $1.152,00

Fuente: EERSSA, Municipalidad de Yantzaza, CNT.
Elaborado por: La Autora.

Tabla 123. Incremento de Servicios basicos.

ANOS VALOR TOTAL
-0,93%

1 $1.152,00

2 $1.141,29

3 $1.130,67

4 $1.120,16

5 $1.109,74

Fuente: Tabla 122, tasa de inflacién -0,93%.
Elaborado por: La Autora.

= Arriendo.
Es el valor a pagar por concepto del arriendo del local a utilizar para la sucursal Servicompu en

la ciudad de Yantzaza.
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DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
ARRIENDO $350,00 $4.200,00
TOTAL $350,00 $4.200,00
Flaboraco por: LaAuors,
Tabla 125. Incremento de arriendo.
ANOS VALOR TOTAL
-0,93%

1 $4.200,00

2 $4.160,94

3 $4.122,24

4 $4.083,91

5 $4.045,93

Fuente: Tabla 124, tasa de inflacién -0,93%.
Elaborado por: La Autora.

= Suministros de oficina.

Son los costos incurridos en la adquisicion de materiales para las actividades administrativas de

la empresa Servicompu.

Tabla 126. Suministros de oficina

VALOR VALOR  VALOR

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD

UNITARIO MENSUAL ANUAL

RESMAS DE PAPEL UNIDAD 2 $3,90 $7,80 $93,60

ESFEROS UNIDAD 4 $0,25 $1,00 $12,00

CLIPS CAJA 1 $0,75 $0,75 $9,00
GRAPAS CAJA 1 $1,00 $1,00 $12,00
VARIOS UNIDAD 1 $4,00 $4,00 $48,00
TOTAL $14,55 $174,60

Fuente: La Papeleria.
Elaborado por: La Autora.
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Tabla 127. Incremento de Suministros de oficina.

ANOS VALOR TOTAL
-0,93%

1 $174,60

2 $172,98

3 $171,37

4 $169,77

5 $168,19

Fuente: Tabla 126, tasa de inflacién -0,93%.
Elaborado por: La Autora.

= Utiles de aseo.
Son los costos incurridos en la adquisiciéon de materiales para el aseo de la oficina de la empresa

a constituirse.

Tabla 128. Utiles de aseo.

] VALOR VALOR VALOR
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD
UNITARIO SEMESTRAL ANUAL
ESCOBA UNIDAD 4 $1,50 $6,00 $12,00
TRAPEADOR UNIDAD 4 $2,00 $8,00 $16,00
BASURERO UNIDAD 4 $2,50 $10,00 $20,00
RECOGEDOR UNIDAD 4 $1,90 $7.60 $15,20
PINOKLIN UNIDAD 2 $2,50 $5,00 $10,00
PAPEL
) DOCENA 12 $5,00 $60,00 $120,00
HIGIENICO
JABON
UNIDAD 8 $2,00 $16,00 $32,00
LIQUIDO
TOALLAS UNIDAD 2 $5,00 $10,00 $20,00
ALCOHOL UNIDAD 4 $3,00 $12,00 $24.00
TOTAL $134,60 $269,20

Fuente: FRAVEGA.
Elaborado por: La Autora.
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Tabla 129. Incremento de Utiles de aseo.

ANOS VALOR TOTAL
-0,93%

1 $269,20

2 $266,70

3 $264,22

4 $261,76

5 $259,32

Fuente: Tabla 128, tasa de inflacion -0,93%.
Elaborado por: La Autora.

= Gastos de ventas

Son los costos de los elementos indispensables para el proceso de comercializacion de los

productos y servicios informaticos, entre ellos estan:

= Sueldo de ventas.
Refiere a los pagos por el cumplimiento de las funciones que ejercen el personal de ventas, el

cual se dedican a comercializar los equipos y servicios informaticos de la empresa.
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Tabla 130. Sueldo de ventas.

DESCRIPCION ASESOR COMERCIAL
SUELDO BASICO UNIFICADO $450,00
DECIMO TERCER SUELDO $37,50
DECIMO CUARTO SUELDO $33,92
FONDO DE RESERVA 8,33% $37,49
APORTE PATRONAL 12,15% $54,68
APORTE INDIVIDUAL 9,45% $42,53
VACACIONES $18,75
TOTAL REMUNERACION $535,13
# DE EMPLEADOS 1
TOTAL MENSUAL $535,13
TOTAL ANUAL $6.421,52

Fuente: Ministerio del trabajo.
Elaborado por: La Autora.

Tabla 131. Incremento de Sueldo de ventas.

ANOS VALOR TOTAL
-0,93%
$6.421,52
$6.361,80
$6.302,64
$6.244,02
$6.185,95

g B~ W N

Fuente: Tabla 130, tasa de inflacion -0,93%.
Elaborado por: La Autora.

= Publicidad.
Son los costos incurridos para el proceso de venta de los equipos informaticos, el cual
Servicompu dara a conocer sus productos y servicios a través de campafas publicitarias en

Facebook e Instagram.
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DESCRIPCION CANTIDAD VALOR VALOR VALOR
UNITARIO MENSUAL ANUAL
REDES SOCIALES -
CAMPANA 3 $1,00 $3,00 $36,00
PUBLICITARIA
TOTAL $3,00 $36,00
Flaborado por. La Autors.
Tabla 133. Incremento de Publicidad.
ANOS VALOR TOTAL
-0,93%
1 $36,00
2 $35,67
3 $35,33
4 $35,00
5 $34,68

Fuente: Tabla 132, tasa de inflacién -0,93%.

Elaborado por: La Autora.

Resumen de Activos Circulantes o Capital de trabajo.

De acuerdo con los requerimientos necesarios para la apertura de la sucursal Servicompu en la

ciudad de Yantzaza, se determina un total mensual de Activo circulante de $119.461,61 y un

total anual de $1.432.193,32.
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Tabla 134. Resumen de Activos Circulantes.

DESCRIPCION No VALOR VALOR
TABLA MENSUAL ANUAL
MATERIA PRIMA DIRECTA 114  $116.695,35 $1.400.344,20
MANO DE OBRA DIRECTA 116 $487,23 $5.846,80
COMBUSTIBLE Y MANTENIMIENTO 118 $67,70 $812,40
SUELDOS ADMINISTRATIVOS 120 $1.078,05 $12.936,60
SERVICIOS BASICOS 122 $96,00 $1.152,00
ARRIENDO 124 $350,00 $4.200,00
SUMINISTROS DE OFICINA 126 $14,55 $174,60
UTILES DE ASEO 128 $134,60 $269,20
SUELDOS DE VENTAS 130 $535,13 $6.421,52
PUBLICIDAD 132 $3,00 $36,00
TOTAL DE CAPITAL DE TRABAJO $119.461,61 $1.432.193,32

Fuente: Tablas 114, 116, 118, 120, 122, 124, 126, 128, 130, 132.
Elaborado por: La Autora.

Resumen de Activos Totales

Tabla 135. Resumen de Activos Totales.

DESCRIPCION No TABLA VALOR

ACTIVO FIJO 110 $33.032,34

ACTIVO DIFERIDO 112 $350,00

ACTIVO CIRCULANTE

(MENSUAL) 134 $119.461,61
TOTAL $152.843,95

Fuente: Tabla 110, 112 y 134.
Elaborado por: La Autora.
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5.2 Financiamiento de la Inversion
Para la aplicacion del presente proyecto se necesita un total de $152.843,95 dolares; para ello, se

contard con capital social y capital ajeno.

5.2.1 Capital Social.
Se financiara el 35% de la inversion por medio de la aportacion de los socios, es decir, una cantidad

de $52.843,95 ddlares.

5.2.2 Capital Ajeno.

Después de buscar alternativas mas eficientes, se decidio solicitar un préstamo a la Cooperativa de
Ahorro y Crédito CACPE Yantzaza, siendo una entidad bancaria con intereses mas bajos a traves
de sus lineas de crédito. El crédito que mantendra el proyecto con la mencionada casa financiera
constituira el 65% de la inversion que corresponde a $ 100.000.00 dolares a 5 afios plazo, con un
interés del 11,20%, los cuales sus pagos se haran semestralmente.

Tabla 136. Financiamiento.

CAPITAL VALOR PORCENTAJE
Préstamo $100.000,00 65%
Aporte de socios $52.843,95 35%
Total Inversion $152.843,95 100%

Fuente: Cooperativa de Ahorro y Crédito CACPE Yantzaza.
Elaborado por: La Autora.

Entidad: Cooperativa de Ahorro y Crédito CACPE Yantzaza
Capital: $100.000,00

Interés: 11,20%



Plazo: 5 afos

Pagos: Semestrales.

Tabla 137. Tabla de Amortizacion.

ANO SEMESTRE AMORTIZACION INTERES DIVIDENDOS CAPITAL
DEL CAPITAL REDUCIDO

$100.000,00

. 1 $10.000,00 $5.600,00 $15.600,00 $90.000,00
2 $10.000,00 $5.040,00 $15.040,00 $80.000,00

3 $10.000,00 $4.480,00 $14.480,00 $70.000,00

? 4 $10.000,00 $3.920,00 $13.920,00 $60.000,00
5 $10.000,00 $3.360,00 $13.360,00 $50.000,00

: 6 $10.000,00 $2.800,00 $12.800,00 $40.000,00
4 7 $10.000,00 $2.240,00 $12.240,00 $30.000,00
8 $10.000,00 $1.680,00 $11.680,00 $20.000,00

. 9 $10.000,00 $1.120,00 $11.120,00 $10.000,00
10 $10.000,00  $560,00 $10.560,00 $0,00

Fuente: Cooperativa de Ahorro y Crédito CACPE Yantzaza.

Elaborado por: La Autora.

5.3 Anadlisis de costos.
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Refiere al proceso de evaluacidn de los recursos necesarios para realizar este proyecto, evaluando

los costos que se generen para gasto del desarrollo de la apertura de la sucursal Servicompu en

la ciudad de Yantzaza, los cuales intervienen los siguientes costos:

5.3.1 Presupuestos Proformados.

Hacen referencia a los costos de produccidn que incurriré la sucursal, por ello para proyectar a los

siguientes afios, se utilizd la tasa de inflacion anual de -0,93%, dato que se lo obtuvo del Banco
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Central del Ecuador; en el cuadro que a continuacion se detalla se presentan los costos de

produccidn para los cinco afios de vida util:

Tabla 138. Presupuesto Proformado.

COSTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO PRIMO
Materia prima directa $1.400.34420  $1.387.321,00  $1.374.418,91 $1.361.636,82 $1.348.973,60
Mano de obra directa $5.846,80 $5.792,42 $5.738,55 $5.685,19 $5.632,31
gg |T|\'/TI6 COSTO $1.406.191,00  $1.393.113.42  $1.380.157,47 $1.367.322,00 $1.354.605,91
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
Combustibles y
o tenimiento $812,40 $804,84 $797,36 $789,94 $782,60
ﬁgi’iﬁgac'on del activo $70,00 $70,00 $70,00 $70,00 $70,00
Depreciacion del vehiculo $4.480,00 $4.480,00 $4.480,00 $4.480,00 $4.480,00
TOTAL COSTOS
INDIREGTOS $5.362,40 $5.354,84 $5.347,36 $5.339,94 $5.332,60
TOTAL COSTOS $1.411.55340  $1.398.46827  $1.385.504.83 $1.372.661,95 $1.359.93851
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos administrativos $12.936,60 $12.816,29 $12.697,10  $1257901  $12.462,03
Servicios basicos $1.152,00 $1.141,29 $1.130,67 $1.120,16 $1.109,74
Arriendo $4.200,00 $4.160,94 $4.122.24 $4.083,91 $4.045,93
Suministros de oficina $174,60 $172,98 $171,37 $169,77 $168,19
Utiles de aseo $269,20 $266,70 $264,22 $261,76 $259,32
Depreciacion equipos de $393,33 $393,33 $393,33 $389,68 $389,68
computamon
3?&2?; facion equipos de $13,57 $13,57 $13,57 $13,57 $13,57
eDneS%:ee(;'aC'O“ muebles y $122.22 $122.22 $122,22 $122,22 $122.22
TOTAL GASTOS
ADMINISTRATIVOS $19.261,52 $19.087,31 $18.914,72  $18.740,08  $18.570,68
GASTOS DE VENTA
\S,':r‘ft'gsos del personal de $6.421,52 $6.361,80 $6.302,64 $6.244,02 $6.185,95
Publicidad $36,00 $35,67 $35,33 $35,00 $34,68
TOTAL DE GASTOS
DE VENTA $6.457,52 $6.397,47 $6.337,07 $6.279,03 $6.220,63
GATOS FINANCIEROS
Interés de préstamo $10.640,00 $8.400,00 $6.160,00 $3.920,00 $1.680,00
TOTAL DE GASTOS
EINANCIERGS $10.640,00 $8.400,00 $6.160,00 $3.920,00 $1.680,00
COSTO TOTAL DE
OPERACION $36.359,04 $33.884,78 $31.412,69  $28.93910  $26.47131
COSTO TOTAL $1.447.01244  $1.432.35305  $1.416.91752 $1.401.601.05 $1.386.409 82

Fuente: Tabla 115, 117, 119, 123, 125, 127, 129, 131, 133, 137, tasa de inflacion -0,93%

Elaborado por: La Autora.
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Para la comercializacion de equipos de informaticos, es necesario también distinguir los costos de
operacion por equipo y por marca, para ello se toma como base el costo total de operacién de la
tabla anterior $39.852,39 y los datos de la tabla 8 que refiere a la adquisicion de equipos
informaticos, seguido calculamos los costos de operacion por equipo, después tomamos los
resultados de las tablas 13, 14, 15, 16 que refiere a la preferencia de los equipos informaticos y

obtenemos el costo por equipo y por marca, tal como se muestra a continuacion:
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Tabla 139. Costo total de operacion.

% %
COSTO  ADQUISICION COSTO DE PREFERENCIA COSTQ DE
EQUIPO EQUIPO OPERACION POR
INFORMATICO MARCA TOTAL DE DE DE
OPERACION EQUIPO INFORMA- EQUIPO EQUIPO Y
INFORMATICO TICO INFORMATICO MARCA
HP 9% $948,97
COMPUTADOR DE
(0) (o)
ESCRITORIO DELL 29% $10.544,12 349% $3.585,00
LENOVO 57% $6.010,15
ACER 50% $5.453,86
PORTATIL DELL 30% $10.907,71 33% $3.599,55
HP 17% $1.854,31
EPSON $36.359,04 51% $4.635,78
IMPRESORA CANON 25% $9.089,76 13% $1.181,67
HP 36% $3.272,31
SAMSUNG 62% $3.606,82
TABLET HP 16% $5.817,45 36% $2.094,28
HUYNDAI 2% $116,35
TOTAL $36.359,04 100% $36.359,04 $36.359,04

Fuente: Tabla 8, 13, 14, 15, 16 y 138.
Elaborado por: La Autora.
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Finalmente se procede a calcular los costos y gastos totales, por ello, para el ler afio se suma el
costo de operacion por equipo de la tabla 138 con los valores de la tabla 114 que refiere a costo de
precio anual de equipos por marca y proyectamos para los 5 afios de vida util del proyecto, con la
tasa de la tabla 114 que refiere a costo de precio anual de equipos por marca y proyectamos para

los 5 afios de vida util del proyecto, con la tasa de inflacion de -0,93%.



Tabla 140. Costos y Gastos totales.
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COSTODE  COSTO
OPERACION  ANUAL DE ) ) ) ) )
EQUIPO  MARca  POREQUIPO EQUIPOS Aol ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5
INFORMATICO
HP $948,97  $50.73840  $51.687,37  $51.20668  $50.73046  $50.258,66  $49.791,26
COMPUTADOR DE

ESCRITORIO DELL $3.58500  $223624,80  $227.209,80  $225.096,75  $223.00335  $220.929,42 $218.874,78
LENOVO $6.010,15  $369.544,68  $375.554,83  $372.062,17  $368.601,99  $365.173,99 $361.777,88
ACER $5.453,86  $238.14000  $243593,86 $241.328,43  $239.08408  $236.860,60 $234.657,79
PORTATIL DELL $3.50955  $235.758,60  $239.358,15 $237.132,11  $234.926,79  $232.741,97 $230.577,47
HP $1.85431  $99.14400  $100.998,31  $100.059,03  $99.12848  $98.20658  $97.293,26
EPSON $4.63578  $82.62000  $87.25578  $86.44430  $85.64037  $84.84391  $84.054,86
IMPRESORA  CANON $1.181,67 $9.477,00  $10.658,67  $10.559,54  $10.46134  $10.36405  $10.267,66
HP $3.272,31  $3645000  $39.722,31  $39.35290  $38.98691  $38.624,34  $38.26513
SAMSUNG $3.606,82  $35354,88  $38.961,70  $38.599,35  $38.24038  $37.884,74  $37.532,42
TABLET HP $2.00428  $18.66240  $20.756,68  $20.56364  $20.37240  $20.182,94  $19.99524
HUYNDAI $116,35 $829,44 $945,79 $936,99 $928,28 $919,65 $911,09

COSTOS Y GASTOS TOTALES

$36.359,04 $1.400.344,20 $1.436.703,24 $1.423.341,90

$1.410.104,82

$1.396.990,85 $1.383.998,83

Fuente: Tabla 114 y 138, tasa de inflacion -0,93%.

Elaborado por: La Autora.
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5.3.2 Costo unitario de Produccion.

Este costo establece el valor unitario de cada equipo informatico, durante los 5 afios de vida (til,
asi mismo este presupuesto permite calcular los ingresos que se va a generar en un periodo de
tiempo establecido, tomando en cuenta el equipo y marca de cada equipo informatico.

A continuacion, se puede observar un desglose para poder determinar el costo unitario de
produccidn, el margen de utilidad que es del 25%, el precio de venta al publico, y por dltimo los
ingresos por ventas de cada equipo informatico segun la marca. Primeramente, se va a sacar el
costo unitario de produccion dividiendo los costos totales de la tabla 140 del ler afio, esto para los

equipos a ofertar la empresa Servicompu, segun la tabla 114, asi:

Costo Total de Produccién

nitari r ion =
Costo unitario de p oduccid Numero de Unidades de Produccion.

$51.687,37

Costo unitario de producciéon = -

Costo unitario de producciéon = $611,22.
Después, multiplicamos el costo de cada equipo informatico segin la marca por el margen de
utilidad que es de 25%, asi:
Margen de Utilidad = $611,22 * 25% = $152,81
Seguido de esto sacamos el Precio de venta de cada equipo por marca, sumando el Costo unitario
de produccioén y el Margen de Utilidad, asi:

Precio de venta = $611,22 + $152,81 = $764,03
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* Ingresos por ventas totales.
Para Finalizar sacamos los Ingresos por ventas Totales de cada equipo por marca, multiplicando
el Precio de venta y los equipos a ofertar, asi:
Ingresos por ventas = $764,03 = 85 = $64.609, 21

Este procedimiento lo efectuamos para todos los equipos y marcas, y obtenemos lo siguiente:



Tabla 141. Ingresos por venta totales de Computador de Escritorio.

ARO MARCA COSTOS EQUIPOSA COSTOPOR MARGENDE PRECIODE  INGRESOS
TOTALES OFERTAR EQUIPO UTILIDAD VENTA TOTALES

HP $51.687,37 85 $611,22 $152,81 $764,03 $64.609,21
1 DELL $227.209,80 319 $711,22 $177,81 $889,03 $284.012,25
LENOVO $375.554,83 536 $701,22 $175,31 $876,53 $469.443,54
INGRESOS TOTALES DEL ANO 1 $818.065,00

HP $51.206,68 85 $605,54 $151,38 $756,92 $64.008,35
2 DELL $225.096,75 319 $704,61 $176,15 $880,76 $281.370,94
LENOVO $372.062,17 536 $694,70 $173,68 $868,38 $465.077,71
INGRESOS TOTALES DEL ANO 2 $810.457,00

HP $50.730,46 85 $599,91 $149,98 $749,88 $63.413,07
3 DELL $223.003,35 319 $698,05 $174,51 $872,57 $278.754,19
LENOVO $368.601,99 536 $688,24 $172,06 $860,30 $460.752,49
INGRESOS TOTALES DEL ANO 3 $802.919,75

HP $50.258,66 85 $594,33 $148,58 $742,91 $62.823,33
4 DELL $220.929,42 319 $691,56 $172,89 $864,45 $276.161,77
LENOVO $365.173,99 536 $681,84 $170,46 $852,30 $456.467,49
INGRESOS TOTALES DEL ANO 4 $795.452,60

HP $49.791,26 85 $588,80 $147,20 $736,00 $62.239,07
5 DELL $218.874,78 319 $685,13 $171,28 $856,41 $273.593,47
LENOVO $361.777,88 536 $675,50 $168,87 $844,37 $452.222,34

INGRESOS TOTALES DEL ANO 5 $788.054,89

Fuente: Tabla 114 y 140, margen de utilidad del 25%.

Elaborado por: La Autora.
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Tabla 142. Ingresos por venta totales de Portatil.

ARO MARCA COSTOS EQUIPOSA COSTO POR MLﬁI'RI)(LBIEDI\/IA[I;E PRECIODE INGRESOS
TOTALES OFERTAR EQUIPO 2504 VENTA TOTALES

ACER $243.593,86 486 $501,22 $125,31 $626,53 $304.492,32

1 DELL $239.358,15 321 $746,22 $186,56 $932,78 $299.197,68
HP $100.998,31 165 $611,22 $152,81 $764,03 $126.247,89

INGRESOS TOTALES DEL ANO 1 $729.937,89

ACER $241.328,43 486 $496,56 $124,14 $620,70 $301.660,54

2 DELL $237.132,11 321 $739,28 $184,82 $924,10 $296.415,14
HP $100.059,03 165 $605,54 $151,38 $756,92 $125.073,78

INGRESOS TOTALES DEL ANO 2 $723.149,47

ACER $239.084,08 486 $491,94 $122,99 $614,93 $298.855,10

3 DELL $234.926,79 321 $732,41 $183,10 $915,51 $293.658,48
HP $99.128,48 165 $599,91 $149,98 $749,88 $123.910,60

INGRESOS TOTALES DEL ANO 3 $716.424,18

ACER $236.860,60 486 $487,37 $121,84 $609,21 $296.075,75

4 DELL $232.741,97 321 $725,60 $181,40 $906,99 $290.927,46
HP $98.206,58 165 $594,33 $148,58 $742,91 $122.758,23

INGRESOS TOTALES DEL ANO 4 $709.761,43

ACER $234.657,79 486 $482,83 $120,71 $603,54 $293.322,24

5 DELL $230.577,47 321 $718,85 $179,71 $898,56 $288.221,83
HP $97.293,26 165 $588,80 $147,20 $736,00 $121.616,58

INGRESOS TOTALES DEL ANO 5 $703.160,65

Fuente: Tabla 114 y 140, margen de utilidad del 25%.
Elaborado por: La Autora.



Tabla 143. Ingresos por venta totales de Impresora.

COSTO MARGEN

ARO MARCA COSTOS EQUIPOS A POR DE PRECIO DE INGRESOS
TOTALES OFERTAR EQUIPO UTIQIEE)BAD VENTA TOTALES

EPSON  $87.255,78 413 $211,22 $52,81 $264,03 $109.069,72

1 CANON  $10.658,67 105 $101,22 $25,31 $126,53 $13.323,34
HP $39.722,31 292 $136,22 $34,06 $170,28 $49.652,89

INGRESOS TOTALES DEL ANO 1 $172.045,95

EPSON  $86.444,30 413 $209,26 $52,31 $261,57 $108.055,37

2 CANON  $10.559,54 105 $100,28 $25,07 $125,35 $13.199,43
HP $39.352,90 292 $134,96 $33,74 $168,69 $49.191,12

INGRESOS TOTALES DEL ANO 2 $170.445,92

EPSON  $85.640,37 413 $207,31 $51,83 $259,14 $107.050,46

3 CANON  $10.461,34 105 $99,35 $24,84 $124,18 $13.076,67
HP $38.986,91 292 $133,70 $33,42 $167,12 $48.733,64

INGRESOS TOTALES DEL ANO 3 $168.860,78

EPSON  $84.84391 413 $205,38 $51,35 $256,73 $106.054,89

4 CANON  $10.364,05 105 $98,42 $24,61 $123,03 $12.955,06
HP $38.624,34 292 $132,46 $33,11 $165,57 $48.280,42

INGRESOS TOTALES DEL ANO 4 $167.290,37

EPSON  $84.054,86 413 $203,47 $50,87 $254,34 $105.068,58

5 CANON  $10.267,66 105 $97,51 $24,38 $121,89 $12.834,58
HP $38.265,13 292 $131,22 $32,81 $164,03 $47.831,41

INGRESOS TOTALES DEL ANO 5 $165.734,57

Fuente: Tabla 114 y 140, margen de utilidad del 25%.

Elaborado por: La Autora.

178



Tabla 144. Ingresos por venta totales de Tablet.
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COSTO MARGEN DE

~ COSTOS EQUIPOS A PRECIODE INGRESOS
ANO MARCA TOTALES OQFERTAR Egl(J)IFIS’O UTIZIE)!)EAD VENTA TOTALES
SAMSUNG  $38.961,70 321 $121,22 $30,31 $151,53 $48.702,12
1 HP $20.756,68 187 $111,22 $27,81 $139,03 $25.945,85
HYUNDAI $945,79 10 $91,22 $22,81 $114,03 $1.182,24
INGRESOS TOTALES DEL ANO 1 $75.830,21
SAMSUNG  $38.599,35 321 $120,09 $30,02 $150,12 $48.249,19
2 HP $20.563,64 187 $110,19 $27,55 $137,73 $25.704,55
HYUNDAI $936,99 10 $90,37 $22,59 $112,97 $1.171,24
INGRESOS TOTALES DEL ANO 2 $75.124,99
SAMSUNG  $38.240,38 321 $118,98 $29,74 $148,72 $47.800,47
3 HP $20.372,40 187 $109,16 $27,29 $136,45 $25.465,50
HYUNDAI $928,28 10 $89,53 $22,38 $111,92 $1.160,35
INGRESOS TOTALES DEL ANO 3 $74.426,33
SAMSUNG $37.884,74 321 $117,87 $29,47 $147,34 $47.355,93
4 HP $20.182,94 187 $108,15 $27,04 $135,18 $25.228,67
HYUNDAI $919,65 10 $88,70 $22,18 $110,88 $1.149,56
INGRESOS TOTALES DEL ANO 4 $73.734,16
SAMSUNG  $37.532,42 321 $116,77 $29,19 $145,97 $46.915,52
5 HP $19.995,24 187 $107,14 $26,79 $133,93 $24.994,05
HYUNDAI $911,09 10 $87,88 $21,97 $109,84 $1.138,87
INGRESOS TOTALES DEL ANO 5 $73.048,43

Fuente: Tabla 114 y 140, margen de utilidad del 25%.

Elaborado por: La Autora.
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Finalmente se suman todos los ingresos de los equipos informaticos y se obtiene los ingresos por
venta totales para el primer afio, se proyecta para los 5 afios de vida util del proyecto y luego se

determina el presupuesto anual de ingresos, como se detalla en el siguiente cuadro:

Tabla 145. Ingresos por venta totales.

) INGRESOS
EQUIPO INFORMATICO TOTALES
COMPUTADOR DE ESCRITORIO $818.065,00
PORTATIL $729.937,89
IMPRESORA $172.045,95

TABLET $75.830,21

INGRESO TOTAL DEL ANO 1 $1.795.879,06
COMPUTADOR DE ESCRITORIO $810.457,00
PORTATIL $723.149,47
IMPRESORA $170.445,92

TABLET $75.124,99

INGRESO TOTAL DEL ANO 2 $1.779.177,38
COMPUTADOR DE ESCRITORIO $802.919,75
PORTATIL $716.424,18
IMPRESORA $168.860,78

TABLET $74.426,33

INGRESO TOTAL DEL ANO 3 $1.762.631,03
COMPUTADOR DE ESCRITORIO $795.452,60
PORTATIL $709.761,43
IMPRESORA $167.290,37

TABLET $73.734,16

INGRESO TOTAL DEL ANO 4 $1.746.238,56
COMPUTADOR DE ESCRITORIO $788.054,89
PORTATIL $703.160,65
IMPRESORA $165.734,57

TABLET $73.048,43

INGRESO TOTAL DEL ANO 5 $1.729.998,54

Fuente: Tabla 141, 142, 143y 144.
Elaborado por: La Autora.
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5.3.4 Clasificacion de Costos.
Costos fijos. — Son los costos que se mantienen constantes durante el proceso de comercializacion

de los equipos de informaticos y no varian como resultado directo de cambios en el volumen.

Costos variables. - Son los costos que varian de forma directa con los cambios en la

comercializacion de los equipos de informaticos.

Para el presente proyecto, tenemos la clasificacion de los diferentes costos:
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Tabla 146. Clasificacién de costos.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS FI1JO VARIABLE FI1JO VARIABLE F1JO VARIABLE FI1JO VARIABLE F1JO VARIABLE
COSTO PRIMO
Materia prima directa $1.400.344,20 $1.387.321,00 $1.374.418,91 $1.361.636,82 $1.348.973,60
Mano de obra directa $5.846,80 $5.792,42 $5.738,55 $5.685,19 $5.632,31

TOTAL COSTO PRIMO

$5.846,80 $1.400.344,20 $5.792,42

$1.387.321,00 $5.738,55

$1.374.41891 $5.685,19 $1.361.636,82 $5.632,31 $1.348.973,60

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Combustibles y mantenimiento $812,40 $804,84 $797,36 $789,94 $782,60
Amortizacion del activo diferido  $70,00 $70,00 $70,00 $70,00 $70,00

Depreciacion del vehiculo $4.480,00 $4.480,00 $4.480,00 $4.480,00 $4.480,00
T,\?S—IQIES.POS-SFOS $4.550,00 $812,40 $4.550,00 $804,84 $4.550,00 $797,36 $4.550,00 $789,94 $4.550,00 $782,60
TOTAL COSTOS $10.396,80 $1.401.156,60 $10.342,42 $1.388.125,84 $10.288,55 $1.375.216,27 $10.235,19 $1.362.426,76 $10.182,31 $1.349.756,19
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos administrativos $12.936,60 $12.816,29 $12.697,10 $12.579,01 $12.462,03

Servicios basicos $1.152,00 $1.141,29 $1.130,67 $1.120,16 $1.109,74
Arriendo $4.200,00 $4.160,94 $4.122,24 $4.083,91 $4.045,93

Suministros de oficina $174,60 $172,98 $171,37 $169,77 $168,19

Utiles de aseo $269,20 $266,70 $264,22 $261,76 $259,32

Depreciacion equipos de $393,33 $393,33 $393,33 $389,68 $389,68

computacion

Depreciacion equipos de oficina $13,57 $13,57 $13,57 $13,57 $13,57

Depreciacién muebles y enseres $122,22 $122,22 $122,22 $122,22 $122,22

TOTAL GASTOS

ADMINISTRATIVOS $18.109,52 $1.152,00 $17.946,03  $1.141,29 $17.784,05 $1.130,67 $17.619,92 $1.120,16 $17.460,94 $1.109,74
GASTOS DE VENTAS

Sueldos del personal de ventas $6.421,52 $6.361,80 $6.302,64 $6.244,02 $6.185,95

Publicidad $36,00 $35,67 $35,33 $35,00 $34,68

TOTAL GASTOS DE

VENTAS $6.457,52 $6.397,47 $6.337,97 $6.279,03 $6.220,63

GASTOS FINANCIEROS

Interés del préstamo $10.640,00 $8.400,00 $6.160,00 $3.920,00 $1.680,00

COSTOS FIJOS Y

VARIABLES $35.207,04 $1.152,00 $32.743,49 $1.141,29 $30.282,02  $1.130,67 $27.818,95 $1.120,16 $25.361,57 $1.109,74
COSTO TOTAL $45.603,84 $1.402.308,60 $43.085,92 $1.389.267,13 $40.570,57 $1.376.346,95 $38.054,13 $1.363.546,92 $35.543,89 $1.350.865,93

Fuente: Tabla 140.
Elaborado por: La Autora.
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5.3.5 Punto de equilibrio.
El punto de equilibrio es el nivel de ingresos en el cual la empresa no tiene ganancias, ni pérdidas,
es decir los ingresos son iguales a los costos. El punto de equilibrio de la empresa Servicompu se
calcula mediante dos métodos: matematicamente y graficamente, tal como se detalla a
continuacion:
Primer afo

= En Funcién de las Ventas

Costos Fijos Totales

PE=

Costos Variables Totales
Ventas Totales

1

Tabla 147. Punto de equilibro en funcién de las ventas afio 1.

DETALLE ANO 1
Costos Fijos Totales $45.603,84
Costos Variables Totales $1.402.308,60
Ventas Totales $1.795.879,06

Fuente: Tabla 145y 146.
Elaborado por: La Autora.

= En Funcién a la Capacidad Instalada

Costos Fijos Totales

PE ~ Ventas Totales — Costos Variables Totales

Tabla 148. Punto de equilibro en funcién a la capacidad instalada afio 1.

DETALLE ANO 1
EN FUNCION DE LAS VENTAS $208.092,32
EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA 11,59%

Fuente: Tabla 145y 146.
Elaborado por: La Autora.
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lustracion 86. Punto de equilibrio primer afio
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—— Costo fijo —=&— Caosto Variable —a— Costo Total

—0— Ingresos Totales ~  -====mee- Punto equilibrio ~ ===mmmee- Punto equilibrio

Fuente: Tabla 147 y 148.
Elaborado por: La Autora.

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede observar que, la empresa Servicompu solo utilizara
el 11,59% de su capacidad instalada, el cual generara ingresos de $208.092,32 para el primer afio,

por lo cual es posible cubrir los costos.

Quinto afio

* En Funcion de las Ventas
Costos Fijos Totales

PE= Costos Variables Totales

Ventas Totales

1—
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Tabla 149. Punto de equilibro en funcién de las ventas afio 5.

DETALLE ANO 5
Costos Fijos Totales $35.543,89
$1.350.865,93

Costos Variables Totales

Ventas Totales $1.729.998 54

Fuente: Tabla 145y 146.
Elaborado por: La Autora.

= En Funcién a la Capacidad Instalada

Costos Fijos Totales

PE  Ventas Totales — Costos Variables Totales

Tabla 150. Punto de equilibro en funcion a la capacidad instalada afio 5.

DETALLE ANO 5

EN FUNCION DE LAS VENTAS $162.188,30
EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA 9,38%

Fuente: Tabla 149 y 150.
Elaborado por: La Autora.
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llustracion 87. Punto de equilibrio quinto afio
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—0— Ingresos Totales ~  =====---- Punto equilibrio ~ ===mmeee- Punto equilibrio

Fuente: Tabla 145y 146.
Elaborado por: La Autora.

Como se puede evidenciar en el quinto afio la empresa obtendréd su punto de equilibrio cuando
trabaje con una capacidad instalada del 9,38%, generando ingresos de $162.188,30 para el Gltimo

afio, por lo que se puede afirmar que la empresa producird ganancias significativas.

5.3.6 Estado de Pérdidas y Ganancias.

El Estado de Resultados demuestra cual es la utilidad o pérdida que se ha obtenido durante un
periodo econdémico y como se ha producido, cuyos resultados sirven para conocer cOmo se
desenvuelven los equipos informaticos a comercializar y hacer previsiones para el futuro, tal como

se muestra a continuacion:



Tabla 151. Estado de Pérdidas y Ganancias.

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS

Ventas $1.795.879,06  $1.779.177,38 $1.762.631,03 $1.746.238,56  $1.729.998,54
(+) VALOR RESIDUAL $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $6.925,39
TOTAL DE INGRESOS $1.795.879,06  $1.779.177,38 $1.762.631,03 $1.746.238,56  $1.736.923,94
EGRESOS

(-) Costos de produccion $1.411.553,40  $1.398.468,27 $1.385.504,83 $1.372.661,95 $1.359.938,51
(-) Gastos de operacion $36.359,04 $33.884,78 $31.412,69 $28.939,10 $26.471,31
TOTAL DE EGRESOS $1.447.912,44  $1.432.353,05 $1.416.917,52 $1.401.601,05 $1.386.409,82
UTILIDA BRUTA $347.966,61 $346.824,33 $345.713,51  $344.637,51  $350.514,12
(-)15% Distribucion Utilidad $52.194,99 $52.023,65 $51.857,03 $51.695,63 $52.577,12
:JJ;,'[J'SQ%@NTES DE $295.771,62 $294.800,68 $293.856,49  $292.941,88  $297.937,00
(-)25% Impuesto a la Renta $73.942,91 $73.700,17 $73.464,12 $73.235,47 $74.484,25
XL'TLE'SE)QE 'F‘Q:EQSE:%AA $221.828,72 $221.100,51 $220.392,36  $219.706,41  $223.452,75
(-) 10% reserva legal $22.182,87 $22.110,05 $22.039,24 $21.970,64 $22.345,27
UTILIDAD LIQUIDA $199.645,84 $198.990,46 $198.353,13  $197.735,77  $201.107,47

Fuente: Tabla 138 y 145.
Elaborado por: La Autora.
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CAPITULO VI

EVALUACION FINANCIERA

En la Evaluacion econdémica se evaltan todos los costos y beneficios de la nueva sucursal, con el
fin de verificar si se puede cumplir con las obligaciones financieras adquiridas.

Para conocer si se opta ejecutar el proyecto es necesario contar ademas del estudio econémico,
con una base solida y técnica que permita tomar mejores decisiones; para ello se efectia la
evaluacion financiera del proyecto con los siguientes indicadores: valor actual neto, periodo de
recuperacion de capital, relacion costo beneficio, tasa interna de retorno y andlisis de sensibilidad
del proyecto a realizar.

En base a esos resultados se determinara la rentabilidad y viabilidad financiera del
proyecto, siendo una de las fases mas importantes al momento de decidir la apertura de la empresa
Servicompu, para ello, para poder efectuar la evaluacién es necesario contar primeramente con el
Flujo de Caja proyectado para los 5 afios de vida Util del proyecto, considerando los ingresos y

egresos.

6.1 Flujo de caja

Representa la diferencia entre los ingresos y los egresos, los flujos de caja inciden directamente en
la capacidad de la sucursal a implementarse en la ciudad de Yantzaza para pagar deudas o activos;
para su calculo no se incluyen como egresos las depreciaciones y las amortizaciones de activos
diferidos ya que ellos no significan desembolsos econdmicos para la empresa; a continuacion, se

presenta el flujo de caja:



Tabla 152. Flujo de caja.
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DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS

Ventas Totales $1.795.879,06 $1.779.177,38 $1.762.631,03 $1.746.238,56 $1.729.998,54
Valor Salvamento $6.925,39
Capital Financiero $100.000,00

Capital Propio $52.843,95

TOTAL DE INGRESOS $152.843,95 $1.795.879,06 $1.779.177,38 $1.762.631,03 $1.746.238,56 $1.736.923,94
EGRESOS

Activo Fijo $33.032,34

Activo Diferido $350,00

Activo corriente $119.461,61

Costo de produccion $1.411.553,40 $1.398.468,27 $1.385.504,83 $1.372.661,95 $1.359.938,51
Costo de operacién $36.359,04 $33.884,78 $31.412,69 $28.939,10 $26.471,31
TOTAL DE EGRESOS $152.843,95 $1.447.912,44 $1.432.353,05 $1.416.917,52 $1.401.601,05 $1.386.409,82
UTILIDAD BRUTA $347.966,61 $346.824,33 $345.713,51 $344.637,51 $350.514,12
(-) 15% de Reparto de Utilidad $52.194,99 $52.023,65 $51.857,03 $51.695,63 $52.577,12
(-) 25% de Impuesto a la Renta $73.942,91 $73.700,17 $73.464,12 $73.235,47 $74.484,25
UTILIDAD $221.828,72 $221.100,51 $220.392,36 $219.706,41 $223.452,75
(+) Amortizacion diferido $70,00 $70,00 $70,00 $70,00 $70,00
(+) Depreciaciones $5.398,80 $1.141,29 $1.141,29 $1.141,29 $1.141,29
TOTAL FLUJO DE CAJA $0,00 $227.297,52 $222.311,80 $221.603,65 $220.917,70 $224.664,04

NETO

Fuente: Tabla 135, 136 y 138.
Elaborado por: La Autora.
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6.2 Valor Actual Neto

El método del Valor Actual Neto consiste en determinar el valor presente de los flujos de costos e
ingresos a traves de los 5 afios de vida util del proyecto. Esta actualizacion puede aplicarse al flujo
neto y corresponde a la estimacion al valor presente de los ingresos y gastos que se utilizaran en
todos y cada uno de los afios de operacidén econémica del proyecto.

El VAN, representa en valores actuales, el total de los recursos que quedan en manos de la
empresa al final de los 5 afios de vida Util, es decir, es el retorno liquido actualizado generado por
el proyecto.

= Siel VAN esigual o mayor que cero, el proyecto o inversidn es conveniente, caso contrario

no es conveniente.

Se tom6 como base el 11,20% porque es el porcentaje promedio del interés de la tasa pasiva
manejada en la institucién financiera donde se adquirird el crédito para la sucursal a
implementarse, tal como se demuestra a continuacion:

= Costo de oportunidad del 11,20%, obtenido de la tasa de interés del préstamo.

1
FA = m FA= 1/(1+11,20%)n FA=0,89928058
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Tabla 153. Valor actual neto.

FACTOR DE

- . FLUJOS NETOS

ANO  FLUJONETO ACTUALIZACION
ACTUALIZADOS
11,20%
$152.843,95

1 $227.297,52 0,89928058 $204.404,24

2 $222.311,80 0,80870555 $179.784,79

3 $221.603,65 0,72725320 $161.161,96

4 $220.917,70 0,65400467 $144.481,21

5 $224.664,04 0,58813370 $132.132,49
TOTAL $1.116.794,70 $821.964,69

Fuente: Tabla 151, 152.
Elaborado por: La Autora.

VAN = Flujos netos actualizados - Inversion
VAN = $ 821.964,69 - $152.843,95
VAN = $ 669.120,74.

De los resultados obtenidos se ha determinado que el valor actual neto VAN de $ 669.120,74 es

positivo, por ello se acepta el proyecto ya que la inversion es rentable.

6.3 Periodo de Recuperacion de Capital

Es el periodo en el cual la empresa Servicompu recupera la inversion realizada del proyecto,

mediante las entradas de efectivo que la misma produce, como se indica en la tabla a continuacion:



Tabla 154. Periodo de Recuperacion de Capital.

ANO FLUJO NETO

$152.843,95

1 $227.297,52

2 $222.311,80

3 $221.603,65

4 $220.917,70

5 $224.664,04
TOTAL $1.116.794,70

Fuente: Tabla 153.
Elaborado por: La Autora.

PRC= TOTAL, FLUJO DE CAJA - INVERSION INICIAL

FLUJO DE CAJA (ULTIMO ANO)

PRC= $1.116.794,70 - $152.843,95
$224.552 51
PRC= $ 963.950,75
$ 224.664,04
PCR= 4,29
PRC=429 - 0,29 4,00 =4 afnos

PRC=0,29 * 12 3,49 =3 meses

PRC=049 * 30 14,63 = 14 dias
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De los resultados obtenidos se puede mencionar que la inversion se recuperara en 4 afios,

3 meses y 14 dias, el cual esta dentro de la vida util del proyecto.
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6.4 Relacion Beneficio Costo

Este indicador representa la cantidad obtenida por cada ddlar invertido, el cual su resultado se
obtiene a través de la division de los ingresos actualizados y los egresos actualizados, para ello se
debe tomar a consideracion los siguientes aspectos:

e Silarelaciéon Beneficio-Costo es mayor a uno se acepta el proyecto.

e Silarelacion Beneficio-Costo es menor a uno no se acepta el proyecto

e Silarelacién Beneficio-Costo es igual a uno conviene o no conviene realizar el proyecto.

Tabla 155. Relacion Beneficio Costo

FACTOR DE
ARO INGRESOS EGRESOS ACTUALIZACION INGRESOS EGRESQOS
TOTALES TOTALES ACTUALIZADOS ACTUALIZADOS
11,20%
1 $1.795.879,06 $1.447.912,44 0,89928058 $1.614.999,15 $1.302.079,54
2 $1.779.177,38 $1.432.353,05 0,80870555 $1.438.830,63 $1.158.351,86
3 $1.762.631,03 $1.416.917,52 0,72725320 $1.281.879,05 $1.030.457,79
4 $1.746.238,56 $1.401.601,05 0,65400467 $1.142.048,18 $916.653,64
5 $1.736.923,94 $1.386.409,82 0,58813370 $1.021.543,50 $815.394,33

TOTAL

$6.499.300,51

$5.222.937,16

Fuente: Tabla 151.
Elaborado por: La Autora.

RBC = INGRESOS ACTUALIZADOS
EGRESOS ACTUALIZADOS

RBC = $6.499.300,51
$5.222.93716 -  L24

La sucursal Servicompu a implementarse en la ciudad de Yantzaza, tiene una relacion de
beneficio-costo de $ 1.24, lo que significa que por cada ddlar invertido en el proyecto se obtendra

un beneficio de $ 0.24, es decir, el 24%.
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6.5 Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno (TIR) se especifica en descontar los flujos netos de operacion de un
proyecto y equiparar a la inversion inicial de la empresa, para ello, se debe realizar una
interpolacion de la tasa de descuento cuyo proceso consiste en hallar un valor deseado entre otros
dos valores. Los criterios para la toma de decision de aceptar el proyecto o no, son los siguientes:
e SilaTIR es mayor que el costo del capital debe aceptarse del proyecto.

e SilaTIR esigual que el costo del capital es indiferente llevar a cabo el proyecto.

e SilaTIR es menor que el costo del capital debe rechazarse el proyecto.

Tabla 156. Tasa Interna de Retorno.

FACTOR DE FACTOR DE
- ACTUALIZACION ACTUALIZACION
Ao S menor)  VANMENOR " nayon T aSor
145,71% 145,70%
$152.843,95 $152.843,95
1 $227.297,52 0,40698384 $92.506,42 0,40700041 $92.510,18
2 $222.311,80 0,16563585 $36.822,80 0,16564933 $36.825,80
3 $221.603,65 0,06741111 $14.938,55 0,06741935 $14.940,37
4 $220.917,70 0,02743523 $6.060,93 0,02743970 $6.061,92
5 $224.664,04 0,01116570 $2.508,53 0,01116797 $2.509,04
TOTAL $152.837,23 TOTAL $152.847,31
VAN + 6,72 VAN - -3,36
Fuente: Tabla 154.
Elaborado por: La Autora.
Formula: TIR=Tm+ Dt( VANTm J
VANTM -VANTM

TIR= 145,70 + 0,01 ((6,72/6,72-(-3,36))

TIR=145,70 + 0,01 (6,72/10,08)

TIR=145,70 + 0,01 (0,66647056)

TIR=145,70 + 0,00007

TIR=145,70%
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La tasa interna de retorno da un resultado de 145,70% mayor al costo de oportunidad existente en
el mercado que es del 11,20%, lo que demuestra que el proyecto se aprueba, ya que el rendimiento

que tendra el proyecto es mayor al costo de oportunidad existente.

6.6 Analisis de Sensibilidad

El anélisis de sensibilidad nos da a conocer el grado maximo de soporte que tendré el proyecto
ante cambios que puede suceder a futuro en la economia del pais, especialmente un aumento en
los costos y una disminucion en los ingresos totales, cambios que se desconoce cuales seran las
condiciones econdmicas en las que se desenvolvera el proyecto una vez que entre en
funcionamiento, con este analisis se podréa tener control sobre estos posibles cambios.

Por ello, la sucursal Servicompu soporta el 17,14% en el incremento de los costos, pasado este

porcentaje la empresa es sensible, a continuacion, la siguiente tabla:



Tabla 157. Analisis de sensibilidad con el 17,14% de incremento en los costos.

COSTOS TCO()TSAT'?'ESS INGRESOS ~ NUEVO FACTOR D= VAN FACTOR D= VAN
ANO o IGINALES ORIGINALES ORIGINALES — FLUJO ACTUALIZACION MENOR ACTUALIZACION MAYOR
17,14% 59,57% 59,58%

0 153.212,97 153.212,97
1 $1.452.460,73%$1.701.412,50$1.800.245,74 $98.833,23 0,62668421 $61.937,23 0,62664494 $61.933,35
2 $1.436.859,03$1.683.136,67$1.783.503,45$100.366,78 0,39273310 $39.417,36 0,39268388 $39.412,42
3 $1.421.381,60$1.665.006,41%$1.766.916,87$101.910,46 0,24611964 $25.082,17 0,24607337 $25.077,45
4 $1.406.023,62$1.647.016,07$1.750.484,54$103.468,47 0,15423929 $15.958,90 0,15420063 $15.954,90
5 | $1.390.791,26 | $1.629.172,88 | $1.741.130,43 | $111.957,55 0,09665933 $10.821,74 0,09662905 $10.818,35
SUMATORIA ‘$153.217,39 $153.196,47

VAN+ | 442 VAN - -16,50

Fuente: Tabla 155.
Elaborado por: La Autora.

NUEVA TIR=Tm+ DT

(VAN menor/VAN menor -VANmayor)

TIR DEL PROYECTO = 145,70.

DIFERENCIA TIR =

PORCENTAJE VARIACION= Difere ncia. TIR / TIR del proyecto x 100 =

SENSIBILIDAD =

Porcentaje de variacion / Nueva TIR =

TIR Proyecto — Nueva TIR

145,70
85,27

58,52

20,68

- 60,43
/145,70 x 100

/ 60,43

= 60,43 +0,01 (18,13)= 60,43%

= 85,27

=097

Este resultado nos indica que el proyecto no se vera afectado por un incremento en los costos de hasta un 145,70%.

196

58,52%
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Tabla 158. Analisis de sensibilidad con el -25,21% de decremento en los ingresos.

INGRESOS

FACTOR DE
ARO INGRESOS TOTALES COSTOS NUEVO FACTOR DE VAN ACTUALIZACION VAN
ORIGINALES ORIGINALES TOTALES FLUJO ACTUALIZACION MENOR 59 69% MAYOR
-25,21% 59,68% '
$152.843,95 $152.843,95
1 $1.795.879,06 $1.343.137,95 $1.447.912,44 $104.774,50 0,62625251  $65.615,29 0,62621329  $65.611,18
2 $1.779.177,38 $1.330.646,76 $1.432.353,05 $101.706,28 0,39219220  $39.888,41 0,39214308  $39.883,42
3 $1.762.631,03 $1.318.271,75 $1.416.917,52 $98.645,77 0,24561135  $24.228,52 0,24556521  $24.223,97
4  $1.746.238,56 $1.306.011,82 $1.401.601,05 $95.589,23 0,15381472  $14.703,03 0,15377620  $14.699,35
5 $1.736.923,94 $1.299.045,41 $1.386.409,82 $87.364,41 0,09632685 $8.415,54 0,09629670 $8.412,90
SUMATORIA $ 152.850,79 $152.830,82
VAN + 6,84 VAN - -13,13
Fuente: Tabla 155.
Elaborado por: La Autora.
NUEVA TIR=Tm+ DT (VAN menor/VAN menor -VANmayor) = 59,68 +0,01 (6,84) = 59,68%
19,97
TIR DEL PROYECTO = 145,70.
DIFERENCIA TIR = TIR Proyecto — Nueva TIR = 145,70 - 59,68 = 86,02
PORCENTAJE VARIACION= Diferencia. TIR/ TIR del proyecto x 100 = 86,02 [ 145,70 x 100 = 59,04%
SENSIBILIDAD =  Porcentaje de variacion / Nueva TIR = 59,04 / 59,68 = 0,99

Este resultado nos indica que el proyecto no se vera afectado por una disminucion de los ingresos de hasta un -25,21%.
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Conclusiones

De acuerdo con los resultados obtenidos del estudio realizado al proyecto se concluye que:

En el Estudio de Mercado se pudo observar que existe una amplia demanda insatisfecha de
todos los equipos informaticos que ofertara la empresa, como: computadores de escritorio,
portatiles, impresoras y tablets, por ello, la nueva sucursal Servicompu tendrd gran
demanda en ofrecer los productos y servicios informaticos en la ciudad de Yantzaza, ya
que cubriria el 100% del mercado potencial. Dentro de ello tenemos el 29% en demanda
real de computadores de escritorio, el 30% en portatil, el 25% en impresora y el 16% en
tablets, completando con un 100% en demanda efectiva, mientras que el promedio que
vendera por cada equipo informético sera de 306 unidades por afio, ofertando cada
producto y servicio a precios comodos, para ganar posicionamiento en el mercado en el
sector Sur, el cual, sera la plaza donde ofertard los equipos informéticos, asi mismo, se
promocionara mediante las redes sociales Instagram y Facebook la calidad del servicio que
brindara la empresa.

En el Estudio Técnico se determiné que la capacidad utilizada de equipos informéticos que
necesita la sucursal para el primer afio de vida util sera de 940 computadores de escritorio,
972 portatiles, 810 impresoras y 518 Tablets, ademas se defini6 que la localizacidn 6ptima
de la sucursal sera en el sector sur de la ciudad de Yantzaza, misma que sera ubicada en la
Av. lvan Riofrio y calle 12 de febrero, frente al TIA y finalmente se definieron las
caracteristicas técnicas mas idoneas del proyecto, como la distribucién fisica de la planta
contando con un area de 100 m?, la cual fue elaborada por la autora, para brindar mejores
condiciones de trabajo, al igual que diferentes diagramas de procesos de compra a

proveedores, de procesos de adquisicion y almacenaje de la mercaderia a adquirir y los



199

procesos de venta de productos que ofertara la sucursal al target y finalmente los recursos
necesarios para el funcionamiento de la empresa.

En el Estudio Administrativo se detall6 la normativa legal vigente de la empresa
Servicompu a implementarse, asi mismo se determind la estructura y organizacion
administrativa del personal que ejercera sus funciones de acuerdo al manual de funciones
establecido, por ello, se representd el organigrama estructural, funcional y posicional de
cada trabajador y sus puestos de trabajo, al igual que las relaciones de autoridad y
responsabilidad que ejerce cada area, siendo lo mas idoneo para la nueva sucursal a reclutar
personal eficiente.

En el estudio financiero se establecio que la Inversién inicial que necesitard la empresa a
implementarse en la ciudad de Yantzaza, serd de $152.843,95, el cual se financiara el 35%
con el aporte de los socios y el 65% con un crédito en la Cooperativa de Ahorro y Crédito
CACPE Yantzaza a 5 afios plazo con una tasa del 11,20% anual, ademas para el primer
afio de vida util del proyecto se generan unos costos totales de $ 1.447.912,44, unos
ingresos de $ 1.795.879,06 y finalmente se determin6 que los ingresos por ventas y la
capacidad instalada de la empresa Servicompu superaran el Punto de Equilibrio calculado,
por lo que la sucursal a implementarse generara grandes utilidades.

En la evaluacion financiera se determin6 un VAN de $ 669.120,74, se obtuvo también una
TIR de 145,70% que supera al 11,20% del costo de capital ajeno. No obstante, la inversion
inicial se recuperara en 4 afos, 3 meses y 14 dias, se definio también, la Relacion
Beneficio-Costo de 1.24, generando el 24% de utilidad y segun el analisis de sensibilidad

se definio que el proyecto soportard hasta un incremento en los costos de 17,14%, y un
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-25,21% en el decremento de ingresos; por lo que todos los resultados de la evaluacion
financiera son optimos y favorables para la apertura de la nueva sucursal.
En correspondencia con los resultados descritos en los respectivos estudios., se puede concluir de
forma general que, es factible la Apertura de la Sucursal de la Empresa Servicompu en la

ciudad de Yantzaza, provincia de Zamora Chinchipe.
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Recomendaciones

Segun las conclusiones detalladas de cada estudio, es necesario recomendar lo siguiente:

e Econdmicamente es recomendable la ejecucion de este proyecto, debido a la gran demanda
potencial con la que cuenta la ciudad de Yantzaza, en la adquisicion de equipos
informaticos.

e Desarrollar estrategias de mercado eficientes para el nuevo ingreso de equipos y servicios
informaticos y ganar asi posicionamiento en el mercado, satisfaciendo las necesidades de
los usuarios de la ciudad de Yantzaza.

e Llegar a la mayoria de clientes potenciales mediante campafias publicitarias en redes
sociales, al igual, brindar la mejor atencidn al cliente y calidad en el servicio, garantizando
a los usuarios la calidad de los equipos informaticos, el cual permita a la empresa generar
grandes utilidades a largo plazo.

e Es importante hacer énfasis en el proceso de seleccion de personal, para ello, se debe
contar con politicas exactas y puntuales, para obtener empleados de confianza y
eficientes a quienes se les pueda delegar responsabilidades y la toma de decisiones.

e Desde el punto de vista financiero el proyecto es recomendable, dando asi el poder de
decision optima a la administracion de la empresa, tomando en cuenta todos los factores e

indicadores determinados en el presente proyecto.
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Anexos

Anexo N.° 1 Resumen del proyecto

Tema: “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA SUCURSAL DE LA
EMPRESA “SERVICOMPU” EN LA CIUDAD DE YANTZAZA, PROVINCIA ZAMORA
CHINCHIPE.”

Objetivos de la investigacion:

Objetivo General.

v’ Elaborar un Plan de Negocios para la Implementacion de una Sucursal de la Empresa
“Servicompu” En la ciudad de Yantzaza, Provincia Zamora Chinchipe.

Objetivos Especificos.

1. Realizar un estudio de mercado para determinar la oferta, demanda, gustos, preferencias
de nuestro target y demanda insatisfecha para la instalacién de una sucursal de la empresa
SERVICOMPU, en la ciudad de Yantzaza.

2. Definir un estudio técnico para determinar el tamafio, la localizacion y procesos éptimos
para la apertura de una sucursal de la empresa SERVICOMPU, en la ciudad de Yantzaza.

3. Elaborar la estructura legal y administrativa que requerird la sucursal de la empresa
SERVICOMPU, a instalarse en la ciudad de Yantzaza.

4. Determinar la viabilidad econdémica para la instalacién de una sucursal de la empresa
SERVICOMPU en la ciudad de Yantzaza, optimizando los costos generados por el
proyecto, asi como su gestion contable, econdmica y financiera mediante el desarrollo de
presupuestos y estados proforma.

5. Efectuar una evaluacion financiera para determinar la rentabilidad del proyecto mediante

la utilizacion de indicadores financieros (VAN, TIR, PRC, AS, RBC).
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Anexo N.° 2 Modelo de Encuesta, entrevista o herramienta a utilizar

L UIDE

Powered by
Arizona State University

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR
“Facultad de Ciencias Administrativas y Economicas”

Encuestas aplicadas a demandantes de productos y servicios en la ciudad de Yantzaza.
Me dirijo a Ud.(s)., muy cordialmente para pedir su importante colaboracion a la siguiente
encuesta, con el proposito de recolectar la informacion necesaria para el desarrollo de mi tesis
previa a la obtencidn del Titulo de Licenciada en Administracion de Empresas en la Universidad
Internacional del Ecuador, sede Loja, denominado: “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
IMPLEMENTACION DE UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA “SERVICOMPU” EN LA
CIUDAD DE YANTZAZA, PROVINCIA ZAMORA CHINCHIPE.”

A continuacion, se presenta el cuestionario de preguntas de la encuesta a aplicar:

1. ¢ Cuales es el ingreso promedio de usted y su familia?
1. 301a600 ()
2. 6012900 ()
3. 901 a 1200 ()
4. 1201 en adelante ( )
2. ¢Utiliza usted y su familia, equipos informaticos en el desempefio cotidiano?

1. Si ()
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2. No ( )
3. ¢Para qué usted y su familia utilizan los equipos informaticos?, elija una opcion.
1. Para trabajos académicos. ( )
2. Para el desempefio laboral. ( )
3. Para entretenimiento. ( )
4. Para comunicacion y relaciones sociales. ( )
4. ¢Ha obtenido usted y su familia algun tipo de equipo informatico en el altimo afio?
. Si ()
No ()
5. ¢Qué clase de equipos informaticos usted y su familia han adquirido para su

desempefio diario, sefiale entre las siguientes opciones?

1. Computador de escritorio ( )

2. Portatil ( )

3. Impresora ( )

4. Tablet ()

5. Otros. ( )
6. ¢ Cudl fue la forma de pago con la que obtuvieron los equipos informaticos usted y su
familia?

1. Contado ( )

2. Crédito directo ( )

3. Tarjetas de crédito ( )
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4. Otros ( )

7. ¢Como considera usted y su familia el precio al que adquirieron los equipos

informéaticos?

1. Elevado ( )
2. Normal ( )
3. Accesible ( )
4. Bajo ( )
8. ¢ Como califica usted y su familia el servicio que le prestaron en el local donde compré

los equipos informaticos?

1. Excelente ( )

2. Muy bueno ( )

3. Bueno ( )

4. Regular ( )

5. Malo ( )
9. ¢ Qué caracteristicas considera importantes al adquirir su equipo informatico usted y
su familia?

1. Precio ()

2. Calidad ( )

3. Marca ()

4. Garantia ( )
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5. Atencion ( )

10.  ¢Cuales son las marcas de preferencia en los equipos informaticos para usted y su

familia?

1. Computador de Escritorio
1.1 HP ( )
1.2 DELL ()

1.3LENOVO ()

2. Portatil
2.1 ACER ()
2.2 DELL ()
2.3HP ( )

3. Impresora

3.1 EPSON ()
3.2 CANON ( )
3.3 HP ( )

4. Tablet

41SAMSUNG ()
4.2 HP ()

43HYUNDAI ()
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5. Otros.............

¢Anualmente cuantos equipos informaticos adquiere usted y su familia?

1. Computador de Escritorio

1.1 De 1 unidad ( )
1.2 De 2 unidades ( )
1.3 De 3 unidades ( )
2. Portatil

2.1 De 1 unidad ( )
2.2 De 2 unidades ( )
2.3 De 3 unidades ( )
2.4 De 4 unidades ( )

3. Impresora

3.1 De 1 unidad ( )
3.2 De 2 unidades ( )
3.3 De 3 unidades ( )
4. Tablet

4.1 De 1 unidad ( )

4.2 De 2 unidades ( )
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4.3 De 3 unidades ( )

4.4 De 4 unidades ( )

12.  Si se implementara en la ciudad de Yantzaza una sucursal de la empresa
“Servicompu”, dedicada a la venta y mantenimiento de equipos informaticos, que le ofrezca
la mejor calidad en equipos de computacion, exclusividad y precios accesibles, ¢estaria
dispuesto a adquirir usted y su familia los productos y servicios?

1. Si ()

2. No ()

13.  ¢En qué sector de la ciudad de Yantzaza le gustaria a usted y su familia que se

encuentre ubicada la sucursal “Servicompu”?

1. Sector Norte. ()
2. Sector Sur. ()
3. Sector Central. ()

14.  ¢Qué tipo de promociones le gustaria a usted y su familia que le ofrezca la sucursal

“Servicompu”?
1. Esfero gratis, por la compra de un accesorio de computo. ()
2. Memoria gratis, por la compra de un equipo de sonido. ()
3. Mouse gratis, por la compra de un computador de escritorio. ()
4. Mouse pad gratis, por la compra de una portatil. ()

5. Descuentos del 5% por compras superiores a $3.000 ()
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15.  ¢Através de que medios de publicidad le gustaria a usted y su familia conocer de los

productos y servicios brindados por la empresa “Servicompu”?

1. Radio. ( )
2. Television. ( )
3. Redes Sociales. ( )
4. Volantes. ( )

16.  Siusted y su familias escogieron la opcion de Radio en la pregunta anterior, ;Qué
medio radial de la ciudad de Yantzaza es el preferido?

1. Romantica ()

2. Amazonas ( )
17.  Siusted y su familia escogieron la opcién de Radio en la pregunta 15, ¢ Qué horario

es el preferido por usted y su familia para acceder a este medio?

« Enlamafana ( )
« EnlaTarde ( )
* EnlaNoche ( )

18.  Siusted y su familia escogieron la opcion de Tv en la pregunta 15, ; Qué medio
Televisivo de la ciudad de Yantzaza es el preferido?
1. Teleamazonas ( )
2. Canal UV ( )
19.  Siusted su familia escogieron la opcion de Tv en la pregunta 15, ¢ Qué horario es el
preferido para acceder a este medio?
1. Enla mafiana ( )

2. EnlaTarde ()
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3. Enla Noche ( )

20.  Siusted y su familia escogieron la opcion de Redes Sociales en la pregunta 15 ¢(Qué

tipo de red social le gustaria conocer sobre los productos y servicios de la empresa

“Servicompu”?
1. Facebook. ( )
2. Whatsapp. ( )
3. Instagram. ( )
4. Twitter. ( )

5. Tik tok. ()

Gracias por su colaboracion.
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2 UIDE

Powered by
Arizona State University

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR
“Facultad de Ciencias Administrativas y Econéomicas”
Encuesta aplicada a la competencia.

Me dirijo a Ud.(s)., muy cordialmente para pedir su importante colaboracion a la siguiente
encuesta, con el propdsito de recolectar informacidn necesaria para la realizacion de mi proyecto
de tesis previa a la obtencion del Titulo de Licenciada en Administracion de Empresas en la
Universidad Internacional del Ecuador, sede Loja, denominado: “PLAN DE NEGOCIOS PARA
LA IMPLEMENTACION DE UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA “SERVICOMPU” EN
LA CIUDAD DE YANTZAZA, PROVINCIA ZAMORA CHINCHIPE.”
A continuacion, se presenta el cuestionario del modelo de encuesta a aplicar:

1 ¢Queé tiempo lleva funcionando la empresa?

2 ¢Enqué lugar y direccion esta ubicado actualmente su empresa?

3 ¢A qué tipo de clientes vende su empresa los equipos informaticos?
1. Usuario final. ( )

2. Otras empresas ( )Cuales:....ovvvviiiiiiiiii

4 ¢Qué equipos informaticos usted vende en su empresa?



1. Computador de escritorio.

2. Portatil
3. Impresora

4. Tablet

5 ¢Mensualmente cuantos equipos informaticos vende su empresa?

1. Computador de Escritorio

1.1 De 1 a 50 unidades (
1.2 De 51 a 100 unidades  (

1.3 De 101 a 150 unidades (

2. Portatil

2.1 De 1 a 50 unidades (
2.2 De 51 a 100 unidades  (

2.3 De 101 a 150 unidades (

3. Impresora

3.1 De 1 a 50 unidades (
3.2 De 51 a 100 unidades (

3.3 De 101 a 150 unidades (

4. Tablet

)
)

N

N—r

N—r
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4.1 De 1 a 50 unidades ( )
4.2 De 51 a 100 unidades ( )
4.3 De 101 a 150 unidades ()

B.Otros oo

13 ¢En qué precio promedio vende los equipos informaticos?
1. Computador de escritorio
2. Portdtit
3. Impresora
4, Tablet

5. Otros

14 ¢Qué tipo de servicios adicionales brinda usted a sus clientes?

1. Soporte técnico ( )
2. Asesoramiento virtual ( )
3. Servicio a domicilio ( )
4. Facilidades de pago ( )
T © 5 o L

15 ¢A través de que medio se provee de mercaderia?

1. Proveedores nacionales ( )
2. Proveedores Internacionales ( )
3. Importacién directa ( )

4. Mediante Franquicia ( )



16 ¢EIl promedio de ventas mensuales de su empresa esta comprendido entre?

1. $5.000 a $25.000 ()
2. $25.000 a $50.000 ()
3. $50.000 a $75.000 ()
4. Mas de $75 000 ()

17 ¢Por qué medio de comunicacion efectlia su empresa la publicidad?

1. Hojas volantes. ( )
2. Radio. ( )
3. Television. ( )

4. Redes Sociales. ( )

18 ¢Qué tipo de promociones ofrece su empresa a los clientes?

Gracias por su colaboracion
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Anexo N.2 3 llustracion de datos INEC.

Resultados «. [Jskisd
Ll 14.483.499 -E- AINEC

POBLACION TOTAL Y TASA DE CRECIMIENTO
DATOS CANTONALES CENSO 2010 CENSOS 1950 - 1962 - 1974 -1982 -1990 - 2001 -2010

Yantzaza W Tata de crecimiento
= Poblacidn totsl
17.910

18.675

1950 1962 1978 1982 1990 2001 2010

AUTOIDENTIFICACION DE LA POBLACION *
CENSOS 2001 - 2010




Anexo N.° 4 llustracion de poblacion
CUADRO N° 2. PESO POBLACIONAL POR PARROQUIA

PARROQUIA URBANO | RURAL | TOTAL PORCENTAIJE
CHICANA - 2.661 2.661 14.25 %

LOS ENCUENTROS - 3.658 3.658 19.59 %
YANTZAZA 9.199 3.157 12.356 66.16 %
TOTAL 9.199 9.476 18.675 100 %

Fuente: Gobierno Provincial de Zamora Chinchipe. Censo 2010.
ELABORACION UNL ~GEOLOGIA
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