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Resumen Ejecutivo

El control de inventario de las pequefias y medianas empresas del sector gastronémico
es un elemento primordial en la gestibn de estos. El inventario es una de las principales
herramientas de control que permite y facilita el recuento periédico de las reservas y su valor
econoémico en las empresas, ademas, a través de su monitoreo se pueden realizar adaptaciones
para mejorar la gestion del mismo. Es por ello por lo que, al realizar la apertura de una empresa
o0 establecimiento en el sector gastronémico, se debe establecer sistemas de control, a fin de dar
cumplimiento a los objetivos en la empresa, como es conseguir mayor rentabilidad, establecer

procesos constantes de control, entre otros.

Al no contar con un adecuado control en el inventario puede dar origen a problemas de
administracién y la rentabilidad del negocio, asi también, problemas relacionados con la logistica,
el suministro y/o desabastecimiento de ingredientes o insumos, generando desperdicios de
materia prima, insumos y puntos de insatisfaccién para los clientes por productos agotados,

demora en la atencién, entre otros.

Con el objetivo de brindar soluciones a la problematica antes mencionada, se crea “Nova
Center Solutions” como una empresa de innovacion tecnoldgica, que busca brindar soluciones
vanguardistas a problemas administrativos y logisticos de las pequefias y medianas empresas

(PYMES) pertenecientes al sector gastronémico del Ecuador.

Su principal producto tecnolégico es PymPal, una aplicacion que sera creada para
tecnificar las operaciones de pequefios y medianos restaurantes mediante un control integral del
inventario. La aplicacion ayudara a los restaurantes a llevar un control en tiempo real de sus
inventarios, stock de productos, precio, fechas de elaboracion y vencimiento, ayudando asi, a
reducir desperdicios, monitorear el costo real de su produccién, optimizar tiempos de conteo y

de compras.

La aplicaciéon de PymPal busca solucionar los problemas que presentan los restaurantes
debido a que no tienen un control formal de costos, el uso eficiente de materias primas y la
gestion de desperdicios. El principal objetivo de PymPal es ofrecer un servicio que permita a las
pequefias y medianas empresas del sector gastrondmico optimizar sus costos, ser sustentables

y tener un crecimiento positivo en el mediano y largo plazo. En la etapa inicial, PymPal utilizara



bases de datos y una interfase “user friendly” para controlar las variables de stock, precios, fechas
de elaboracién y de caducidad de los productos. Posteriormente, la empresa busca escalar de
manera vertical e integrar a los proveedores, facilitando las transacciones entre restaurantes y
proveedores, de manera que se agilice el proceso de compra/venta, se reduzca el tiempo del
comprador y se acorte la cadena logistica, permitiendo una mayor exposicién de sus productos
a los proveedores y fomentando las relaciones entre Nova Center Solutions, proveedores y
restaurantes. En cuanto al costo del servicio que brindara PymPal, ser4 una tasa asequible por

cada transaccion realizada por los proveedores y una suscripcion para los restaurantes.

Uno de los factores primordiales para los establecimientos gastronémicos es contar con
un direccionamiento correcto de la estructura empresarial para el funcionamiento y desempefio
Optimo de las actividades de la empresa, con el objetivo de ofrecer un servicio de calidad y
eficiente. La empresa Nova Center Solutions esta orientada al servicio, por lo cual, se compone
de 5 departamentos principales, mismos que estaran conformados por equipos multidisciplinarios
y liderados por los socios fundadores de la empresa, quienes, a su vez, son personal altamente

calificado conforme se detalla a continuacion:

1. Departamento Financiero: equipo encargado de la administracion presupuestaria de la
empresa, con el fin de garantizar la eficiencia en cuanto al uso de los recursos disponibles.

2. Departamento de Talento Humano: equipo encargado de administrar y garantizar la
gestion de talento humano, como responsable del desarrollo empresarial.

3. Departamento de Marketing: equipo encargado de elaboracion de estrategias de
marketing y ventas, a fin de posicionar a la empresa en el mercado, y con ello crear y
fortalecer vinculos con los consumidores.

4. Departamento de Ventas y Logistica: equipo responsable de supervisar las ventas y
atraer nuevos clientes, ademas, de desarrollar e implementar un protocolo para vender en
el APP y que pueda conectarlo a personas/empresas que podrian estar interesadas y
convertirlas en clientes. En cuanto a la logistica, el equipo sera el encargado de gestionar
la operatividad de la cadena de suministro hasta el momento de entrega del servicio a los
puntos de recepcion de los restaurantes.

5. Departamento de Tecnologias: equipo encargado de planear y ejecutar proyectos y
procesos tecnoldgicos para la aplicaciéon y mejora de la gestion empresarial y de los
servicios que se brindara a los restaurantes, ademas de garantizar la operatividad de los

sistemas y servicios informaticos, gestionando la seguridad informéatica y soporte técnico.
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Dentro de nuestro marco operativo se adoptaran metodologias agiles como SCRUM, para
gue desde la concepcion de la idea, pasando por su piloto, reingenieria y lanzamiento final sean
exitosos y viables. Es por lo que, se ha considerado que dentro de los primeros sprints hasta el
piloto del producto, el proyecto sea financiado con capital propio de los socios fundadores de la
empresa y con un préstamo bancario, para asegurar su lanzamiento y un posicionamiento en el

mercado y un crecimiento sostenible en el tiempo.

En este sentido y como parte de la definicion estratégica para la compania “Nova Center

Solutions”, se plantea la siguiente vision y mision:

e Vision: Al 2026 ser lideres en soluciones tecnoldgicas de gestion y control de recursos e
insumos, tanto para las pequefias y medianas empresas (PYMES) como para sus
proveedores, en el sector gastronémico a nivel nacional.

e Mision: Brindar a las pequefias, medianas empresas y a sus proveedores del sector
gastronémico, la oportunidad de potencializar su negocio, a través de soluciones
tecnoldgicas, practicas y adaptadas a sus necesidades mediante innovaciones creativas y

generando valor en la cadena de suministros.
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Executive Summary

Inventory control of small and medium-sized companies in the gastronomy sector is a
fundamental element in their management. The inventory is one of the main control tools that
allows and facilitates the periodic counting of reserves and their economic value in companies, in
addition, through its monitoring, adaptations can be made to improve its management. That is
why, when opening a company or establishment in the gastronomic sector, control systems must
be established, to comply with the objectives in the company, such as achieving greater
profitability, establishing constant processes of controls, among others.

Not having adequate inventory control can give rise to administration problems and
business profitability, as well as problems related to logistics, supply and/or shortage of
ingredients or inputs, generating waste of raw materials, inputs, and points of dissatisfaction for

customers due to out-of-stock products, delays in service, among others.

With the objective of providing solutions to the problems, "Nova Center Solutions" is
created as a technological innovation company, which seeks to provide cutting-edge solutions to
administrative and logistical problems of small and medium-sized enterprises belonging to the

gastronomic sector of Ecuador.

Its main technological product is PymPal, an application that will be created to modernize
the operations of small and medium-sized restaurants through comprehensive inventory control.
The application will help restaurants keep track of their inventories, product stock, price,
production, and expiration dates in real time, thus helping to reduce waste, monitor the real cost

of their production, optimize counting times and shopping.

The PymPal application seeks to solve the problems that restaurants present due to the
lack of formal cost control, the efficient use of raw materials and waste management. The main
objective of PymPal is to offer a service that allows small and medium-sized companies in the
gastronomy sector to optimize their costs, be sustainable and have growth in the medium and
long term. In the initial stage, PymPal will use databases and a "user friendly" interface to control
the variables of stock, prices, manufacturing, and expiration dates of the products. Subsequently,
the company seeks to scale vertically and integrate suppliers, facilitating transactions between

restaurants and suppliers, to speed up the buying/selling process, reduce buyer time and shorten
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the logistics chain, allowing a greater exposure of its products to suppliers and fostering
relationships between Nova Center Solutions, suppliers, and restaurants. As for the cost of the
service that PymPal will provide, it will be an affordable fee for each transaction made by providers

and a subscription for restaurants.

One of the primary factors for gastronomic establishments is to have a correct direction of
the business structure for the operation and optimal performance of the company's activities, with
the aim of offering a quality and efficient service. The Nova Center Solutions company is service-
oriented; therefore, it is made up of 5 main departments, which will be made up of multidisciplinary
teams and led by the founding partners of the company, who, in turn, are highly qualified

personnel as details below:

1. Financial Department: team in charge of managing the company's budget, to guarantee
efficiency in the use of available resources.

2. Human Talent Department: team in charge of administering and guaranteeing the
management of human talent, as responsible for business development.

3. Marketing Department: team in charge of developing marketing and sales strategies, to
position the company in the market, and thereby create and strengthen links with
consumers.

4. Sales and Logistics Department: team responsible for supervising sales and attracting
new customers, as well as developing and implementing a protocol to sell in the APP and
that can connect it to people/companies that might be interested and convert them into
customers. Regarding logistics, the team will oversee managing the operation of the
supply chain until the moment of delivery of the service to the reception points of the
restaurants.

5. Technology Department: team in charge of planning and executing technological
projects and processes for the application and improvement of business management and
the services that will be provided to restaurants, in addition to guaranteeing the operation

of computer systems and services, managing the computer security and technical support.

Within our operational framework, agile methodologies such as SCRUM will be adopted,
so that from the conception of the idea, through its pilot, reengineering, and final launch, they are
successful and viable. That is why, it has been considered that within the first sprints until the pilot

of the product, the project is financed with the capital of the founding partners of the company and
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with a bank loan, to ensure its launch and a positioning in the market. and sustainable growth
over time.

In this sense and as part of the strategic definition for the company "Nova Center
Solutions”, the following vision and mission is proposed:

e Vision: By 2026 to be leaders in technological solutions for the management and control of
resources and supplies, both for small and medium-sized enterprises and for their suppliers,
in the gastronomic sector nationwide.

e Mission: Provide small and medium-sized companies and their suppliers in the
gastronomic sector, the opportunity to strengthen their business, through technological,
practical solutions adapted to their needs through creative innovations and generating value
in the supply chain.

14
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RESUMEN

El presente proyecto, muestra el desarrollo del plan de negocio para empresa tecnologica “Nova
Center Solutions”, una empresa cuyo principal producto es “PymPal” una aplicaciéon que ayude
a los pequefios y medianos restaurantes del Ecuador en su gestion logistica del inventario. El
proyecto en mencién busca mejorar y modernizar la gestion de los inventarios en estos
establecimientos, por lo cual, se ha encontrado una oportunidad para abordar esta probleméatica
a través de la aplicacion “PymPal”. En el plan estratégico de la mencionada empresa se han
planteado planes comerciales, de marketing, financieros y de recursos humanos como marco
empresarial para el correcto establecimiento y operacién exitosa de esta. Por otro lado, mediante
el uso de herramientas de investigacion y analisis, se pudo demostrar la viabilidad técnica a nivel
comercial y financiera del producto “PymPal’, garantizando su potencial de crecimiento y

ejecucion en el mercado.

Palabras claves:

PympPal, inventario, aplicacién, estratégico, viabilidad.
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ABSTRACT

This project shows the development of the business plan for a technology company "Nova Center
Solutions”, a company whose main product is "PymPal" an application that helps small and
medium-sized restaurants in Ecuador in their inventory logistics management. The project in
guestion seeks to improve and modernize the management of inventories in these
establishments, therefore, an opportunity has been found to address this problem through the
"PymPal" application. In the strategic plan of the company, commercial, marketing, financial and
human resources plans have been proposed as a business framework for the correct
establishment and successful operation of this company. On the other hand, with research and
analysis tools, it was possible to demonstrate the technical feasibility at a commercial and
financial level of the "PymPal" product, guaranteeing its potential for growth and execution in the

market.

Keywords:

PymPal, inventory, application, strategic, feasibility.
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1. PARTE INTRODUCTORIA

1.1. Interés o definicién del proyecto

El proyecto surge como una necesidad de ofrecer una solucion innovadora para el mejoramiento
de la gestion de inventarios de los establecimientos catalogados como restaurantes en Ecuador,
a través de la aplicacion “PymPal”. Este proyecto contempla la idea del negocio, el analisis del
entorno, y el desarrollo de los planes: comercial, marketing, financiero y de recursos humanos.

Finalmente, con estas herramientas se sustenta la viabilidad del mencionado proyecto.

1.2. Finesy Objetivos del Trabajo

Objetivo General

Desarrollar un plan de negocio rentable que permita la implementacion de una aplicacién de
gestion y control de inventario de pequefias y medianas empresas, pertenecientes al sector

gastronémico del Ecuador.

Objetivos especificos

e Realizar un analisis del entorno, identificando las necesidades de los restaurantes del
Ecuador, con respecto a la gestion y control de inventario.

e Desarrollar una estrategia de marketing efectiva para promocionar la aplicacion y captar
la atencion de las pymes gastronémicas en Ecuador.

e Evaluar la factibilidad financiera del plan de negocio de la Empresa Nova Center

Solutions.
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2. PARTE GENERAL

2.1,

Idea de negocio

La creacién de la aplicacion PymPal surge con el objetivo de abordar las dificultades que

enfrentan los restaurantes al carecer de un procedimiento de monitoreo de costos, gestion de

insumos y reduccién de desperdicios. El propdsito principal es permitirles optimizar sus costos,

promover la sostenibilidad y lograr un crecimiento positivo en el mediano y largo plazo.

Tabla 1. Herramienta Canvas

ASOCIACIONES CLAVE

Los socios claves son:

fundadores:
recursos

e 5  socios
aportan  con
financieros.
Supermercados: son los
proveedores de insumos y
materia de prima de las
PYMES.

Agencias de publicidad:
encargada del desarrollo de
estrategias de publicidad,
ventas,  posicionamiento,
etc.

Las alianzas estratégicas
antes mencionadas permitiran
a Nova Center Solutions
contar con los recursos
necesarios de financiamiento,
reduccion de riesgos,
crecimiento y rentabilidad de
la empresa.

ACTIVIDADES CLAVE

e Revisar la  aplicacion
integral con el equipo de
Aseguramiento de calidad
del desarrollo de software
(QA) para que no haya
errores en la interfaz de
usuarios (Ul).

Desarrollar un plan de
marketing 360 en donde se
dé a conocer la marca
PymPal a los potenciales
clientes.

Los canales de distribucion
de la empresa las tiendas
Google Play, App Store,
Mailing.

RECURSOS CLAVE

Se han identificado como los
recursos mas importantes los
siguientes:

¢ El financiamiento inicial del
proyecto

Plataforma de pagos para la
aplicacion.

Plan de marketing digital
dirigido a capturar el
mercado 'y mostrar la
propuesta del valor.

Un equipo administrativo
que dirija el rumbo del
negocio y consiga alianzas
estratégicas clave.

Una base de datos
confiable y servicios en la
nube.

PROPUESTAS DE VALOR

Nova Center Solutions esta
dirigido a las PYMES del
sector gastronémico, que a
través de una aplicacion les
permitird gestionar y dar
seguimiento en tiempo real y
de manera eficiente a sus
inventarios, fechas de
vencimiento, stock de
productos, optimizando tiempo
e incrementando eficiencia.

Crear valor para los
productores a través de un
canal, en el que se oferten sus
productos de manera mas
sencilla, generando asi mayor

nimero  de  transaccion,
acortando la cadena de
suministro, optimizando

costos y maximizando el
volumen de ingresos de los
productores.

RELACION CON EL CLIENTE ‘

Cada empresa contara con un
ejecutivo de cuentas, a fin de
establecer una relacion
personalizada y una experiencia
con efecto WOW.

CANALES DE DISTRIBUCION

Nova Center Solutions utilizara la
publicidad y marketing digital,
como las principales
herramientas de difusion y
promocioén del servicio que oferta
el aplicativo PymPal, a través del
uso de internet, principalmente
de redes sociales, con la finalidad
de que los clientes potenciales
conozcan el funcionamiento del
aplicativo, estimular la compra a
través de promociones vy
descuentos, y finalmente fidelizar
a los clientes.

Las nuevas tecnologias
posibilitan el disefio de
estrategias de marketing

personalizadas que permiten
ofrecer al publico objetivo lo que
necesita en el momento indicado.

Contar con asesores comerciales
que permitan expandir y dar a
conocer nuestro servicio,
llegando a tener mayor
participacién en el mercado.

SEGMENTOS DEL
MERCADO

En una primera fase estamos
creando valor para los
pequefios y medianos
restaurantes, Cuyos procesos
siguen siendo rudimentarios y
causan desperdicios de
materia prima 'y tiempo.
Ademas, buscaremos alianzas
estratégicas con cadenas de
supermercados, a cambio de
publicidad en nuestra APP y
de intercambio de datos de
consumo.

En una segunda fase
buscamos crear valor para los
productores a fin de que
cuenten con otro canal para
ofertar sus productos, con lo
que se les brinde la
oportunidad de:  generar
transacciones de manera méas
sencilla, acortando la cadena
de suministro, optimizando
costos e incrementando sus
ingresos.

ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTE DE INGRESOS

PymPal es una aplicacién basada en crear valor para nuestros clientes y proveedores, al ser una
aplicacion movil la mayoria de los costos son fijos lo que permite estabilidad y mayor potencial de
crecimiento a nuevos mercados.

PymPal tendra dos fuentes de ingreso:

* Restaurantes por suscripcion.
* Los costos fijos: desarrolladores de la plataforma, sueldos, servicios de publicidad * Proveedores por transaccion.

* Los costos variables: asesores comerciales y plataforma de pago.

Nota. Fuente: Equipo de trabajo del proyecto.
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2.2. Andlisis del Entorno, Competidores y Sector

2.2.1. Entorno Externo — Andlisis PESTEL

Politico:

Dentro del contexto politico del Ecuador, que sera el mercado inicial de nuestro producto,
existen varias politicas, inclusive dentro de la constitucion que buscan proteger a los

consumidores sobre la buena calidad y procedencia de sus alimentos.

En la Constitucion de la Republica del Ecuador (2008) sefala en:

Articulo 281.- La soberania alimentaria constituye un objetivo estratégico y una obligacion
del Estado para garantizar que las personas, comunidades, pueblos y nacionalidades
alcancen la autosuficiencia de alimentos sanos y culturalmente apropiado de forma
permanente en el numeral 13. Prevenir y proteger a la poblaciéon del consumo de
alimentos contaminados 0 que pongan en riesgo su salud o que la ciencia tenga

incertidumbre sobre sus efectos. (pp.138)

En este sentido, la aplicacion PymPal sera de gran ayuda no solo para los
establecimientos, al reducir sus desperdicios y aumentar sus eficiencias en costos y tiempos al
automatizar el manejo del inventario, sino que también, permitira a entes del estado obtener
estadisticas reales y confiables de estos establecimientos, por lo que, se podria establecer
alianzas con municipios o ministerios para que subsidien costos, ya sean de produccion o de
impuestos de la aplicacion, en una primera fase a cambio de informacién. El contexto politico en
Ecuador es muy incierto y hay muy poca estabilidad politica, sin embargo, por lo que se ha visto
en los dltimos gobiernos, los sectores turisticos y tecnolégicos han sido prioridad por lo que no

existe un riesgo potencial para nuestro negocio desde esta arista del entorno.
Econdémico:
Ecuador considera a los restaurantes dentro del sector turistico, cuyo crecimiento en este

afio ha sido positivo llegando al 6% en comparacién con el afio 2019 y acortando la brecha a

niveles prepandemia de solo 4%. De acuerdo con los datos del Ministerio de Turismo, para el
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afio 2021, los alojamientos y restaurantes crecieron un 17%, mientras que para el periodo 2011
— 2019 se registré un crecimiento de 2,9%, con un aproximado de 24.000 locales. En resumen,
se pueden mencionar 2 cosas importantes, la industria de nuestro mercado objetivo se encuentra
en crecimiento no solo en nimero de establecimientos sino en nimero de transacciones, a nivel
mundial se estima una inflacién del 8.3% que representa un aumento en los precios tanto para
restaurantes como para sus consumidores, por lo que incrementar la eficiencia se vuelve un
punto prioritario en esta industria, siendo nuestra aplicacion una solucion viable y necesaria para
gue los establecimientos puedan tecnificarse y busquen soluciones innovadoras para combatir

la inflacién y seguir siendo eficientes.

Social:

Como una empresa que brinda soluciones tecnolégicas es muy importante revisar que
esta pasando socialmente en dos aspectos, el uso de internet y de smartphones. Segun INEC
(2021) en Ecuador en el afio 2020 el 70% de la poblacion usa internet, con una tendencia
creciente durante los ultimos 12 afios, por lo que, se puede asumir que, actualmente al menos el
75% de la poblacién utiliza internet, mas importante aln se ha podido identificar una tendencia
creciente de usuarios activos de smartphones a nivel mundial y Ecuador no es la excepcion
alrededor de 14 millones de ecuatorianos usan redes sociales en el pais y representando un
80,5% del total de la poblacion al afio 2020.

La informacion antes detallada nos permite entender que en la actualidad, una aplicacion
es una herramienta accesible y sobre todo conocida entre la mayoria de personas en nuestro
pais, por lo que la adopcion de la misma se facilitaria entre los usuarios ayudando a que con una
estrategia inicial fuerte de marketing podamos conseguir tener una importante cuota del mercado
con adoptadores tempranos del servicio y que a corto plazo el posicionamiento se convierta en

una de nuestras ventajas competitivas.

Tecnoldgico:

Con el manejo y analisis de la informacion orientada a la generacién de big data
representara una fortaleza sustancial para la empresa. Estos recursos intangibles a su vez
estaran muy bien resguardados a través de un sistema de ciberseguridad debidamente

establecido con base a la normativa legal vigente, referente a la proteccion de datos, que evite
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posibles hackeos, tomando en cuenta la gran importancia que representa la informacion para la
empresa. Lo que se busca en la organizacion es el despunte en dos aspectos de gran valor, la
velocidad y la eficiencia, alcanzada con base a los recursos existentes en un mercado cada vez
mas exigente, teniendo presente que el camino orientado a la eliminacibn de barreras
organizacionales y resolucion de problemas sera posible a través de sistemas innovadores

adaptables a cada necesidad.

Ecoldgicos:

Mediante este servicio innovador ofrecido a los usuarios, se contribuye a la eliminacion
de practicas tradicionales de generacion y control de inventarios que incluian materiales como
las hojas de papel y otros insumos, a través de un sistema automatizado digital que persigue una
eficiencia mucho mayor y que se ajusta perfectamente a las normativas ambientales sectoriales.
La empresa se incorporard a la categoria de negocios verdes gracias a la aplicacion de
estrategias para mitigar el impacto ambiental, sin limitarse Unicamente en acciones que no
producen dafios, sino trabajar para generar un impacto positivo para el entorno, a través de
buenas préacticas como lo son la reduccion de desechos y el uso de energias sustentables,
debiendo recalcar que mediante el servicio digitalizado ofertado se busca eludir las emisiones

contaminantes para la atmaosfera.

Legales:

A través del enfoque empresarial que atiende tanto al publico objetivo, asi como a los
colaboradores que integran el equipo laboral, se puede divisar el valor que representa una
adecuada aplicacion de la Seguridad social para colaboradores e incorporacién de regulaciones
establecidas ante el cédigo del trabajo vigente con el objeto de regularizar diferentes aspectos
como las clases de contratos, un sueldo justo, el manejo de remuneraciones adicionales
proporcionales a la eficiencia del colaborador, acceso a la seguridad social, participacién de
utilidades, el manejo de jornadas de trabajo justas que no comprometan el buen rendimiento y
eficiencia del colaborador. Por otro lado, los esfuerzos de la empresa se dirigen ademas en la
investigacion e innovacién a fin de adoptar una propiedad intelectual propia, originada y

construida en la empresa.

2.2.2. Competidores
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Dentro del sector tecnoldgico en el Ecuador, se han identificado las siguientes empresas
con un alto grado de competencia, debido a que en sus servicios se encuentra en el desarrollo

de aplicaciones:

Tabla 2. Empresas desarrolladoras de aplicaciones en el Ecuador

NRO. NOMBRE DE LA EMPRESA DETALLE
1 Sigma Studios Empresa de desarrollo web y de aplicaciones.
Empresa tecnoldgica que se especializa en desarrollo,
mantenimiento y promocién de paginas web,
aplicaciones moviles, marketing digital e inteligencia
artificial.
Empresa dedicada a la consultoria en creacion de
presencia web, disefio web, desarrollo de aplicaciones
web, asesoria en Internet Marketing (SEO, SEM, Social
Media).
Empresa dedicada a la creacion de sitios web y apps
movil.
Empresa sobre branding y posicionamiento de marca y
apps mavil.
Nota. Fuente: Branch - Top 10 de las mejores agencias de desarrollo web en Ecuador (2022). Elaborado
por: Equipo de trabajo del proyecto.

2 Webdit

3 Intelgi

4 Bitbox

5 Boomarkt Agency

Asi también, por parte de sector publico se encuentra el Catalogo de Software Publico
Nacional que especificamente hace referencias a la gestion de inventarios. Sin embargo, ninguno
de los sistemas que se detallan a continuacion, se enfocan al mercado o segmento gastronémico

gue Nova Center Solutions busca atender.

Tabla 3. Catalogo de software publico nacional en gestién de inventarios

NRO. NOMBRE DETALLE LENGUAJE
Sistema que permite el control de bodegas del

1 .
SISTEMA DE BODEGAS Comando Conjunto de las Fuerzas Armadas Java
SISTEMA DE Sistema desarrollado para gestionar
2 ADMINISTRACION DE " raco para gestonar y N/A
administrar suministros institucionales.
BIENES
SISTEMA DE Sistema que permite llevar el inventario de los

3 SUMINISTROS suministros de ofl.c,lna del. In§t|tuto de Ciney HTML
Creacion Audiovisual
Sistema de registro de inventario de bodegas y
4 MD-SOS farmacias institucionales del Ministerio de PHP
Salud Publica.

APLICATIVO DE

5 GESTION DE
VEHICULOS

Control y gestion de los vehiculos

institucionales CZ4. VB.NET
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10

11

12

13

14

SISTEMA DE
INVENTARIO DE
SOFTWARE DEL

SECTOR PUBLICO

INVENTARIO IP

SISTEMA DE BIENES

SISTEMA DE INSUMOS

SIGAFI

SISTEMA DE
REGISTRO
SEMINARIO-MISION-
TERNURA

INVENTARIO
INMUEBLES

SISTEMA
ADMINISTRACION
BIENES INMUEBLES

SISTEMA DE
INVENTARIO DE
BIENES Y ASISTENCIA
HUMANITARIA

Sistema que busca facilitar a las instituciones
del sector publico, la elaboracién del inventario
de software de tecnologias no libres adquiridos
previo a la vigencia del COESCCi, en virtud de

lo estipulado en el Decreto Ejecutivo 1425,
DISPOSICION TRANSITORIA CUARTA.
Software de inventario de IP y de recursos
fisicos del Comando Conjunto de las Fuerzas
Armadas

Sistema que permite el manejo de los bienes

muebles de la institucién y permite generar
actas de entrega, recepcion, reporte tipo
bitdcora con los movimientos de los bienes de
la Secretaria del Agua.

Sistema para el control de inventario de los
insumos, permite realizar ingresos y egresos de
bodega, asi como los requerimientos de los
funcionarios para solicitud de insumos varios,
maneja costo promedio y los ingresos como los
egresos estan vinculados a proyectos y
partidas.

Sistema que permite registrar los
mantenimientos de los equipos informaticos de
la Secretaria del Agua.

Sistema de la Secretaria Nacional de
Planificacion y Desarrollo, permite ingresar
informacién a través de un formulario para el
registro de asistencia al seminario
internacional.

Sistema para registrar el inventario base bienes
inmuebles que recibe Inmobiliar.
Sistema que administra los bienes inmuebles
que el Servicio de Gestion Inmobiliaria del
Sector Publico tiene a cargo, a fin de
subastarlos
Sistema que permite el control de inventario de
bienes del Servicio Nacional de Gestién de
Riesgos y Emergencias de bodegas, custodios
y asistencia humanitaria.

Java

N/A

PHP

Java

PHP

Java

PHP

HTM

Python

Nota. Fuente: Software Ecuatoriano. Elaborado por: Equipo de Equipo de trabajo del proyecto.

2.2.3. Sector

La industria tecnolégica es un sector que se encuentra en constante innovacion,

absorcion y modificacion, siendo considerada una importante fuente de creacién de conocimiento
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tecnolégico y no tecnoldgico, mismas que son indispensables para el desarrollo de cualquier

economia.

La industria tecnoldgica en Ecuador se caracteriza por su constante innovacion, en
donde, los productos y/o servicios relacionados con esta industria, representan una adquisiciéon
obligatoria para las empresas, cuyo objetivo es mejorar su productividad. Por tal razon, existe
una creciente demanda de profesionales y compafiias cuya gestion se orienta a la produccién de

los mismos.

De acuerdo Zarate (2013), la naturaleza dinamica del sector y la necesidad de
comercializar nuevas aplicaciones tan pronto como sea posible son consideraciones
transcendentales en la decision de incrementar su participacion ya sea en mercados nacionales

como internacionales.

Las areas de tecnologia de la informacién de las empresas en Ecuador han logrado
afianzarse mediante el incremento en la dotacién de recursos, la mejora en la respuesta a las
demandas de los usuarios, la gestion de riesgos a los que estuvieron expuestas debido a la

emergencia sanitaria.

De acuerdo con Ernst & Young (2022), especificamente para el afio 2022, las empresas
ecuatorianas registran niveles semejante en cuanto al nivel de automatizaciéon con relacién al
afio anterior, es decir 43% de sus funciones automatizadas. En funcion de este porcentaje de
automatizacion, se evidencia que existe un 34,8% de funciones automatizadas las empresas que
contienen funciones realizadas de manera manual y el 22,2% no estd automatizado, con base a
esto “Nova Center Solutions” surge como una empresa innovadora que brinda soluciones
tecnolbgica vanguardistas a problemas administrativos y logisticos de los restaurantes, mediante

su producto tecnolégico “PymPal’.
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Figura 1. Automatizacion de las empresas en Ecuador, periodo 2022.

1- Automatizado

1- Automatizado pero con un alto
componente manual

1- Sin automatizar

Nota. Adaptado de “Tendencias Tecnoldgicas de mayor impacto en el Ecuador” (p.13), por Ernst & Young,
2022.

Segun Ernst & Young (2022), se puede identificar que: “(...) las areas de Contabilidad
(63,2%), Tecnologia (60,9%) y Tesoreria (59,8%), contindan siendo las que cuentan con un
mayor nivel de automatizacion, evidenciando que todavia existe una brecha en los procesos

centrales de los negocios”.

Figura 2. Nivel de automatizacion por areas

Contabilidad y finanzas elikiy 26,4% 63,2%
Tecnologia ¥4 31,6% 60,9%
Tesoreria 13,8% 26,4% 59,8%
Recursos humanos y némina 12,1% 32,2% 55,7%

Produccién 28,T% 31,0% 40,2%

Otros procesos especializados 21,3% 39,7% 39,1%
(core de negocios)

Riesgos y seguridad de la informacion 33,9%
Mercadeo, ventas y servicio al cliente 30,5%
Abastecimiento, logfistica y transporte 26,4%
Estrateqia, planeacién y s;eglu;rzqiegr:?g 20.1%
0% 20% 40% 60% 80% 100%
- Sin Automatizar - Automatizado - Alto componente manual Automatizado

Nota. Adaptado de “Tendencias Tecnolégicas de mayor impacto en el Ecuador” (p.15), por Ernst & Young,
2022.
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El mundo tecnolégico en el que se desarrollan los negocios, se caracteriza por adoptar

modelos diferenciadores e innovadores.

Es importante mencionar que en el Ecuador, el modelo de Software Libre se convierte en
una politica tecnolégica, en dénde el cédigo abierto, las licencias de uso libre, el uso de
estandares abiertos y el trabajo comunitario, facilitan la inclusion digital, la soberania tecnolégica
y la innovacion local, optimizando el gasto estatal, favoreciendo el desarrollo local y promoviendo
la integracion regional (Gobierno Electronico Ecuador, s.f).

Figura 3. Situacion de la industria software nacional

% ] [] D/D EXPORTACIONES

35% DESARROLLADORES

MILLONES PIB ﬁl‘&l‘ﬁ'l] T;;}F?s‘Plfze'c’t?s) 24% INPLEMENTADORES

m 220/ VENTAS 73.04% CONTRATACIONES
0 secrorpusuco) SOFTWARE LICENCIADO

Nota. Fuente: Gobierno Electrénico Ecuador.

(ventas anual)

Mercado

La aplicacion “PymPal” de “Nova Center Solutions” se ejecutara en primera instancia en

el mercado o0 segmento gastronémico, es decir, en los diferentes restaurantes ecuatorianos.
Segun el Ministerio de Turismo del Ecuador, para el afio 2022 existe un total 9.063

establecimientos que se encuentran registrados dentro de la clasificacion de restaurantes,

mismos que se detallan a continuacién a nivel de provincias:
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Figura 4. Restaurantes a nivel de provincia, afio 2022
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Nota. Fuente: Adaptado de Catastro turistico de establecimientos nivel nacional en todas las actividades
turisticas. Tomado de Ministerio de Turismo, 2022. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

Como se puede evidenciar en la Figura 4, en la provincia de Pichincha se concentra el

mayor nimero de establecimientos clasificados como restaurantes con el 34,11%, seguida de
Guayas con el 21,69%, Azuay con el 8,10% y Manabi con el 7,39%. La provincia de Pichicha

registra 33,92 punto porcentuales de diferencia con respecto a la provincia de Zamora Chinchipe,

la cual registra solo el 0,19%, siendo la provincia con menor nimero de restaurantes.

2.3.

Andlisis de la demanday el comportamiento del consumidor

El presente analisis para comprender la demanda de los potenciales consumidores con

respecto a un producto y/o servicio, dentro de un mercado objetivo. Con base a este analisis se

tomaran decisiones, mismas que estan orientadas a satisfacer las necesidades de los

consumidores.

De acuerdo con el Estudio de Transacciones no presenciales en Ecuador (2022) sefala:

En América Latina residen aproximadamente 300 millones de compradores digitales,
region en la que se prevé un crecimiento superior al 20% en 2025. Aunque la adopcién
del comercio electrénico es menor que en otras regiones emergentes, se espera que las
ventas minoristas en linea en América Latina se dupliquen en 2025. La penetracién y uso

de Internet, la alfabetizacion digital y los avances en inclusién financiera, constituyen
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fortalezas y aspectos claves para que Ecuador alcance los niveles de crecimiento
esperados en el sector. (p. 7)

Perfil Demografico:

Actualmente, en el Ecuador existen aproximadamente 18 millones de habitantes, como

se observa en la Tabla 4:

Tabla 4. Proyeccion de la poblacién al 2022 por grupo de edad

GRUPO DE PROYECCION % DE LA POBLACION

EDAD POBLACIONAL 2022 POR RANGO DE EDAD
0 - 4 Afios 1.651.792 9,18%
5 -9 Afos 1.666.259 9,26%
10 - 14 Aflos 1.685.209 9,37%
15 - 19 Afios 1.645.176 9,14%
20 - 24 Afos 1.552.475 8,63%
25 - 29 Afos 1.439.576 8,00%
30 - 34 Afios 1.326.668 7,37%
35 - 39 Afios 1.227.645 6,82%
40 - 44 Anos 1.122.862 6,24%
45 - 49 Anos 997.753 5,55%
50 - 54 Afios 873.158 4,85%
55 - 59 Afios 757.323 4,21%
60 - 64 Afios 634.042 3,52%
65 - 69 Afios 501.921 2,79%
70 - 74 Afos 374.940 2,08%
75 - 79 Afos 260.094 1,45%
80 0 mas Afios 273.019 1,52%

Total 17.989.912 100,00%

Nota. Fuente: INEC. Proyeccién de la poblacién por provincia 2020-2025 por edades. Elaborado por:
Equipo de trabajo del proyecto.

A nivel de provincia la proyeccion de la poblacién al 2022, se puede apreciar que existe
de igual manera una alta concentracion de poblacién en las principales provincias del pais, como
son: Guayas con 4.505.474, que representa el 25,04%, Pichincha con 3.340.039 que representa
el 18,57% con respecto al total de la poblacién; entre estas dos provincias se concentra el 43,61%

de la poblacion total, de acuerdo con la siguiente tabla:
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Tabla 5. Proyeccion de la poblacion al 2022 por provincia
PROYECCION POBLACIONAL % DE LA POBLACION POR

FROUINEA 2022 PROVINCIA
GUAYAS 4.505.474 25,04%
PICHINCHA 3.340.039 18,57%
MANABI 1.585.372 8,81%
LOS RIOS 943.296 5,24%
AZUAY 909.585 5,06%
EL ORO 732.522 4,07%
ESMERALDAS 660.024 3,67%
TUNGURAHUA 603.340 3,35%
CHIMBORAZO 532.089 2,96%
LOJA 530.691 2,95%
COTOPAXI 500.637 2,78%
IMBABURA 488.326 2,71%
SANTO DOMINGO 474.249 2,64%
SANTA ELENA 418.495 2,33%
CANAR 290.507 1,61%
SUCUMBIOS 240.573 1,34%
BOLIVAR 212.836 1,18%
MORONA SANTIAGO 204.900 1,14%
CARCHI 189.421 1,05%
ORELLANA 164.765 0,92%
NAPO 139.162 0,77%
ZAMORA CHINCHIPE 125.425 0,70%
PASTAZA 120.128 0,67%
ZONAS NO DELIMITADAS 43.553 0,24%
GALAPAGOS 34.503 0,19%
NACIONAL 17.989.912 100%

Nota. Fuente: INEC. Proyeccion de la poblacién por provincia 2020-2025 por provincias. Elaborado por:
Equipo de trabajo del proyecto.

En el Figura 5 se presenta la comparacién regional al 2015 de la tasa de alfabetizacion
en personas adultas. Los resultados muestran que Uruguay tiene la mayor tasa con el 98,44%,
seguido por Argentina con una tasa del 98,09%, mientras que Ecuador ocupa el hoveno puesto
con una tasa del 94,52%. Sin embargo, al realizar la comparacién regional en el periodo 2007 -
2015 de la tasa de alfabetizacion en personas adultas, se evidencia que Ecuador avanzé mas en

alfabetizacién con un incremento de 10,32 puntos porcentuales.
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Figura 5. Tasa de alfabetizacion en 2015 y variacién 2007-2015

Peru 4.78% Argentina
- Chile
Bolivia 4.40%
) Paraguay
Brasil 2.58%
Venezuela
Colombia 1.93%
Bolivia
México 1.75% .
Colombia
0,
Paraguay 0.98% México
Uruguay 0.58% Ecuador
Chile 0,43% Peru
Venezuela 0.24% Brasil

Nota. Fuente: Instituto de Estadistica de la UNESCO y Plan Estratégico Institucional 2021-2025 del

Ministerio de Educacion.

En la Figura 6 se muestra la tasa de analfabetismo digital y su evolucién con relacion a la
poblacién, cuyo rango de edad es de 15 a 49 afios. Por otro lado, en el 2019-2020 se presentd

una reduccién a nivel nacional de 1,2 puntos porcentuales y a nivel de area rural y urbana se

98.44%
98.09%
96.63%
95.54%
95.40%
95.14%
94.58%
94.55%
94.37%

92.59%

registro 3,2 puntos porcentuales y 0,3 puntos porcentuales, respectivamente.

Figura 6. Analfabetismo digital y su evolucién por area, periodo 2013-2020
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Nota. Fuente: ENEMDU Diciembre (2013-2017). Encuesta Multipropésito (2018-2020).



El analfabetismo digital en el periodo 2013-2020 existio un decremento de 10,7 puntos
porcentuales en mujeres y 8,9 puntos porcentuales en hombres.

Figura 7. Evolucion del analfabetismo digital, por sexo (2013-2020)

Variacién
Sexo 2019 2020 significativa
2017 y 2020
mbore &5 _‘:_,'T 5i
Mujer 2.1% 1.2%

Nota. Fuente: ENEMDU Diciembre (2013-2017). Encuesta Multipropdsito (2018-2020).

Se sefiala que “a pesar de que la tasa de alfabetismo nacional supera el 94%, el
paispresenta amplias desigualdades socio econdmicas y en sus condiciones de vida. Mas de la
mitad de la poblacion pertenece a los estratos medio - bajo y bajo. A junio 2021, la pobreza a

nivel nacional fue de 32% y la pobreza extrema en 14%” (Universidad Espiritu Santo y Camara
Ecuatoriana de Comercio Electrénico, 2022, p. 9).

Figura 8. Nivel socioecon6mico
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Para implementar la aplicacion en el mercado, es importante conocer el consumo de

internet a nivel nacional, dado que PymPal usa internet y, por ende, las personas que usan deben

conocer el uso de las nuevas tecnologias.

Figura 9. Porcentaje de la poblacién que usa internet a nivel regional

91% 86% 84% 81% 79% 77% 74% 74% 79%
89% 84% 82% 79% 76% 74% % 7% 67%
Chile Argentina Uruguay Brasil Venezuela Paraguay Colombia Ecuador Perd

ol O |

Sl —
I e T —

60%

Bolivia

Nota. Fuente: Passport (2022). Economies and Consumers Annual Data: Percentage of Population Using
The Internet. Euromonitor International from International Telecommunications Union/OECD/national

statistics.

En el Ecuador, se evidencia el porcentaje de personas que utilizan internet, durante el
periodo 2013 hasta el 2020. En el afio 2020, el porcentaje de uso de internet fue: 70,7%; 77,1%

y 56,9% a nivel nacional, area urbana y area rural, respectivamente.

Figura 10. Evolucién del porcentaje de personas que utilizan internet, por area (2013-2020)

Naciona il Irbana Rura
Variacién
Area 2019 2020 significativa
2019 y 2020
Nac 59.2% 70.7% )

S

Nota. Fuente: ENEMDU Diciembre (2013-2017). Encuesta Multipropésito (2018-2020).
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En cuanto a la evolucion del porcentaje de personas que utilizan internet, se muestra que,
en el 2020, el 72,0% de hombres y 69,5% de mujeres utilizo internet. Es importante mencionar
gue la brecha digital entre hombres y mujeres en el 2020 es de 2,5 puntos porcentuales.

Figura 11. Evolucién del porcentaje de personas que utilizan internet, por sexo (2013-2020)

Variacion
Sexo 2019 2020 significativa
2019 y 2020

Si

Si

Nota. Fuente: ENEMDU Diciembre (2013-2017). Encuesta Multiproposito (2018-2020).

Por otro lado, en la Figura 12 se muestra el uso de internet de acuerdo al lugar, a nivel
nacional en el periodo 2019 - 2020. El segundo lugar de mayor frecuencia para el uso del internet
es en el trabajo, con reduccion de 5,2 puntos porcentuales del 2019 al 2020.

Figura 12. Lugar de uso de internet a nivel nacional, periodo 2019 - 2020

Lugar de uso de Variacién
Internet a nivel | 2019 2020 significativa
nacional 201% v 2020

Hogar 68, 1% Ba&.1% Si
Trabajo 1M1.7% 6&6.5% S
Institucion S 1% 0.4 )
Eduvcativa selame HemeE

Ceniros de 9.0% 1.9% si

acceso publico

Casa de ofra — e

persona 4.5% 4.67% [ (o]

Otros 1.5% 0.3%* -

Nota. Fuente: Encuesta Multipropdsito (2019 - 2020).

36



Para la promocion de nuestra aplicacion debemos conocer que canales son adecuados y estan

en tendencia en el pais para posteriormente disefiar una estrategia de marketing que permita

cumplir con los objetivos propuestos alineados a nuestra mision y vision.

Se ha afirmado que, “la poblacion a nivel nacional fue de 17.630.690 personas, de las

cuales el 92,2% corresponde a la poblacion de 5y mas afios; el 58,0% de los mismos, cuenta

con al menos un celular activado, y el 47,4% dispone de un celular Smartphone, de los cuales,

el 44,6% utiliza redes sociales desde su celular” (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,

2021, p. 22).

Figura 13. Usuarios de redes sociales

ﬁﬁ‘

?

Nota. Fuente: Encuesta Multipropésito (2019 y 2020).

Figura 14. Uso de redes sociales

82%
80%
78%
76%
74%
72%
70%
68%
66%
64%
62%

Nota. Fuente: DataReportal (2020-2022). Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

Poblacion total Hombre Mujer
Perfil
17.630.6590 8.629.435 | 9.001.255
16.24%.825 8.253 | 8.291.572
58,0%
Si tiene celular 10.219.8 187.634 | 5032245
activado
8.340.4 4. 174973 | 4.185.6
859 704 3.931.482 | 3928222
5
81%
79%
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En cuanto a las redes sociales que mas se usa en el pais hemos podido identificar que
son las siguientes:

Figura 15. Participacion en redes sociales

Instagram,
34%
FaceBook,
71%

-

YouTube,
65%

Nota. Fuente: DataReportal (2020 - 2022). Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

En el primer semestre del 2022 (cierre), se registré 152 millones de transacciones
digitales que representa USD 7.829 millones.

Figura 16. Crecimiento del comercio electrénico

2020 2021 2022*
Nimero de transacciones digitales 166 M 274 M 152 M
'\é Proporcién transacciones Ecommerce 13-? 179? 20%\
Nimero de transacciones Ecommerce 29 M 475M 29,7M
Monto de transacciones digitales $11.553 M $13.964 M $7.829 M
Proporcién de montos Ecommerce 1 5? 199? 23}
Monto de transacciones Ecommerce $1.679M $2.570M $1.789 M

Nota. Fuente: Passport (2022). Economies and Consumers Annual Data: Percentage of Population Using
The Internet. Euromonitor International from International Telecommunications Union/OECD/national
statistics.

Proyeccién de la Demanda

Se elabora la proyeccion con el pronostico de la demanda, la cual permite a nuestra

empresa contar con la informacion del potencial de mercado. A nivel nacional, existen 9063
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establecimientos catalogados como restaurantes, para lo cual hemos proyectado un crecimiento
del 6,6% anual.

Bajo este antecedente queremos captar al 6,6% de los establecimientos durante el

primero afio con un crecimiento anual del 15%.

Tabla 6. Proyeccién Demanda

POTENCIAL AFILIACION AFILIACION
DE MERCADO MENSUAL TOTAL ANUAL

CRECIMIENTO VARIACION

2023 9.063 600 50 3.900
2024 9.969 906 720 60 7.980
2025 10.096 127 861 72 10.332
2026 12.063 1.967 1.033 86 12.396
2027 13.269 1.206 1.240 103 14.875

Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

Mensualmente durante el primer afio deberiamos afiliar mensualmente a 50 establecimientos.

Figura 17. Buyer Persona
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Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.
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2.4. Anaélisis Interno

En el andlisis interno de la organizacion se tomaran en consideracion los siguientes

recursos:

Recursos Tangibles

a. Recursos financieros: En lo que respecta a los recursos financieros que utilizara Nova
Center Solutions para el desarrollo de PymPal, ser& financiado con recursos propios de los
socios fundadores de la empresa y con un préstamo bancario, para asegurar el lanzamiento

y posicionamiento en el mercado y un crecimiento sostenible en el tiempo.

b. Recursos tecnolégicos: Los recursos tecnologicos dentro de la empresa son una
herramienta fundamental, debido a que el giro de negocio se centra en el desarrollo del
aplicativo de gestién y control de inventario, mismo que requiere de una constante innovacion,
desarrollo y actualizacién de los diferentes items y bases de datos que intervienen en el
proceso. Los recursos tecnoldgicos son trasversales en la operacion y funcionamiento del
negocio, ya que hara que la empresa sea mas productiva, organizada, eficiente, consiga
mayor cantidad de clientes y pueda expandirse en el tiempo. Los principales recursos
tecnoldgicos intangibles con los que debe contar Nova Center Solutions son: conectividad y

servicio de almacenamiento (nube).

c. Recursos fisicos: Nova Center Solutions al iniciar con sus operaciones, no necesitara un
espacio fisico, ya que el desarrollo y disefio del aplicativo se lo realizara a través de
plataformas digitales y el uso de tecnologias de la informacién. Lo primordial para Nova Center
Solutions es contar con el personal cualificado y capacitado, computadoras, sistema

conectividad y servicio de la nube.
Recursos Intangibles
a. Disefio de plataforma: el principal soporte de Nova Center Solutions es la plataforma

(software) en el que se tendra bases de datos en cuanto a inventario de los restaurantes

(poblacién objetivo).
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b. App: El aplicativo a usar se denominara PymPal es la base de las operaciones interactivas
entre restaurantes y personal de control de inventario. En este sentido, el aplicativo tendra
diferentes versiones, orientadas a los clientes, al personal de control y a los socios.

c. Recursos de imagen: La imagen corporativa hace referencia a como se va a identificar y
presentar ante el publico objetivo, tomando en consideracién, aspectos relacionados con los

diferentes instrumentos que se utilizaran en la imagen de la empresa.

d. Marketing digital: Nova Center Solutions utilizara la publicidad y marketing digital, como las
principales herramientas de difusion y promocién del servicio que oferta el aplicativo PymPal,
a través del uso de internet, principalmente de redes sociales, con la finalidad de que los
clientes potenciales conozcan el funcionamiento del aplicativo, estimular la compra a través

de promociones y descuentos, y finalmente fidelizar a los clientes.

Finalmente, la ventaja competitiva de Nova Center Solutions es las alianzas estratégicas
gue puede formar con los proveedores de insumos y materia prima para los restaurantes, asi
como también, facilidad de expansioén del negocio hacia otros sectores econdmicos del pais, a
fin de tener un control en tiempo real de inventarios, stock de productos, cantidad, precios, fechas
de elaboracion vencimiento, de manera que sea una herramienta para reducir desperdicios,
monitorear el inventario y optimizar tiempos de conteo, costos operativos bajos e implementacion

de metodologias Scrum/Design Thinking para el desarrollo e innovacion del aplicativo PymPal.

2.5. Estrategia competitiva

La compafia “Nova Center Solutions” plantea la siguiente visién, misién y valores:

Visién: Al 2026 ser lideres en soluciones tecnoldgicas de gestion y control de recursos e
insumos, tanto para los restaurantes como para sus proveedores, en el sector gastronémico a

nivel nacional.

Misién: Brindar a las pequefias, medianas empresas y a sus proveedores del sector
gastronémico, la oportunidad de potencializar su negocio, a través de soluciones tecnolégicas,
practicas y adaptadas a sus necesidades mediante innovaciones creativas y generando valor en

la cadena de suministros.
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Valores: para la empresa Nova Center Solutions se establecieron los siguientes valores:

Honestidad: fundamental para establecer transparencia en la gestion de la empresa.
Respeto: aceptar que todas las personas son igual de importantes, definiendo la forma en
gue se actla ante los demas, sin olvidar las leyes y normas sociales.

Responsabilidad: primordial para cumplir y respetar las obligaciones, acuerdos o
promesas, de la colectiva a la individual, un compromiso social y comunitario.
Colaboracién: participar de esfuerzos colectivos en pro de alcanzar objetivos y el beneficio
de la empresa y social.

Perseverancia: necesaria para continuar esforzandose a pesar de los obstaculos.
Voluntad: para lograr determinados objetivos.

Trabajo en equipo: para la gestion comin, que propicie un ambiente de innovacién e
interaccion.

Creatividad: necesario para impulsar la generacion y desarrollo de nuevas ideas, con un
enfoque de originalidad.

Coherencia: transferencia en los procesos tanto interno como externos.

Figura 18. Analisis DAFO

FACTORES EXTERNOS FACTORES INTERNOS
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Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.
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Figura 19. Analisis CAME
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Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva de Nova Center Solutions es las alianzas estratégicas que puede
formar con los proveedores de insumos y materia prima para los restaurantes, asi como también,
facilidad de expansion del negocio hacia otros sectores econémicos del pais, a fin de tener un
control en tiempo real de inventarios, stock de productos, cantidad, precios, fechas de
elaboracion vencimiento, de manera que sea una herramienta para reducir desperdicios,
monitorear el inventario y optimizar tiempos de conteo, costos operativos bajos e implementacion

de metodologias Scrum/Design Thinking para el desarrollo e innovacion del aplicativo PymPal.
Modelo de Negocio
1. Propuesta de Valor

Nova Center Solutions esta dirigido a las pequefias y medianas empresas (restaurantes)
del sector gastronémico, que a través de la aplicacion PymPal les permitirAd gestionar y dar

seguimiento en tiempo real y de manera agil a sus inventarios (stock de productos, fechas de

vencimiento) optimizando tiempo, evitando desperdicios e incrementando eficiencia.

43



Ademas, se crear valor para los productores/proveedores que, a traves de medios
digitales (App o Web), les permitira ofertar sus productos de manera méas sencilla, generando
asi, mayor numero de transacciones, acortando la cadena de suministro, optimizando costos y

maximizando el volumen de ingresos.

2. Segmentos del Mercado

Nova Center Solutions se dirige a dos segmentos de clientes: pequefias y medianas

empresa del sector gastronémico y en un futuro, a los proveedores de insumos.

Pequefias y medianas empresa del sector gastrondmico: en una primera fase, el
andlisis del entorno prefigura un mercado potencial de 598 establecimientos del sector
gastronémico en el afio 2023, tomando en consideracién un crecimiento interanual del 15%. Es
importante indicar que, en la mayoria de los restaurantes el control de inventario sigue siendo

rudimentarios y causan desperdicios de materia prima y tiempo.

Proveedores: en una segunda fase, Nova Center Solutions busca crear valor para los
productores/proveedores a fin de que cuenten con un canal adicional para ofertar sus productos
por medios digitales, de manera que, se les brinde la oportunidad de: generar transacciones de
manera mas sencilla, acortando la cadena de suministro, optimizando costos e incrementando

sus ingresos.

Ademads, es importante indicar que, Nova Center Solutions formara alianzas estratégicas
con cadenas de supermercados, a cambio de publicidad en el aplicativo PymPal y de intercambio

de datos de consumo.

3. Relaciones con el Cliente

Nova Center Solutions tiene como prioridad, brindar soluciones tecnolégicas de gestion y
control de recursos e insumos para los restaurantes del sector gastronémico, de manera que se

facilite y optimice el tiempo del manejo del inventario.

En este sentido, cada empresa contara con un ejecutivo de cuenta, de manera que se

brinde una atencién personalizada y exclusiva, se atenderan todos los requerimientos y se servira
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de guia antes y después de la suscripcion del servicio, lo que permitira conocer las necesidades
de cada empresa, facilitar la comunicacion, fidelizar clientes y crear una experiencia con efecto
WOW.

4. Canales de Distribucion

Nova Center Solutions utilizara la publicidad y marketing digital, como las principales
herramientas de difusion y promocion del servicio que oferta el aplicativo PymPal, a través del
uso de internet, principalmente de redes sociales, con la finalidad de que los clientes potenciales
conozcan el funcionamiento del aplicativo, estimular la compra a través de promociones y

descuentos, y finalmente fidelizar a los clientes.

Ademas, se contard con asesores comerciales que permitan expandir y dar a conocer

nuestro servicio, llegando a tener mayor participacion en el mercado.

5. Recursos Clave

Para Nova Center Solutions, los recursos clave se clasificaron en 4 categorias:

Fisicos

Nova Center Solutions al iniciar con sus operaciones, no necesitara un espacio fisico, ya
gue el desarrollo y disefio del aplicativo se lo realizara a través de plataformas digitales y el uso
de tecnologias de la informacion. Lo primordial para Nova Center Solutions es contar con el

personal cualificado y capacitado, computadoras, sistema conectividad y servicio de la nube.}

Tecnoldgicos

Los recursos tecnolégicos dentro de la empresa son una herramienta fundamental,
debido a que el giro de negocio se centra en el desarrollo del aplicativo de gestién y control de
inventario, mismo que requiere de una constante innovaciéon, desarrollo y actualizacién de los
diferentes items y bases de datos que intervienen en el proceso. Los recursos tecnoldgicos son
trasversales en la operacién y funcionamiento del negocio, ya que hara que la empresa sea mas

productiva, organizada, eficiente, consiga mayor cantidad de clientes y pueda expandirse en el
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tiempo. Los principales recursos tecnoldgicos intangibles con los que debe contar Nova Center
Solutions son: Conectividad, Almacenamiento (Nube) y Plataforma de pagos para la aplicacion.

Humanos

Un equipo administrativo que dirija el rumbo del negocio y consiga alianzas estratégicas
clave, estard compuesto por las siguientes direcciones: financiero, talento humano, marketing,

ventas y logistica, y tecnologias.

Econdmicos

e Capital inicial para el desarrollo, conocimiento de la marca (plan de marketing) y puesta
en marcha de la aplicacion PymPal.

e Liquidez para afrontar el periodo medio de crecimiento financiero.

6. Actividades Clave

Se pueden clasificar en las siguientes categorias:

e Revisar la aplicacion integral con el equipo de Aseguramiento de calidad del desarrollo
de software (QA) para que no haya errores en la interfaz de usuarios (Ul).

e Desarrollar un plan de marketing 360 en donde se dé a conocer la marca PymPal a los
potenciales clientes.

e Los canales de distribucion de la empresa las tiendas Google Play, App Store, Mailing.

e Calidad del servicio ofertado.

¢ Mejora continua de las funcionalidades de la aplicacion.

e Solucién de problemas de los consumidores.

e Gestion de la informacion.

e Formacion y capacitacion continua.

e Gestion eficiente de la aplicacion.

e Desarrollo de la marca y de la imagen.
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7. Asociaciones Clave

Nova Center Solutions tiene como punto de partida a la alianza entre los socios
fundadores y a partir de ellos se contemplan las siguientes asociaciones clave:

o Supermercados: son los proveedores de insumos y materia de prima de los restaurantes.

e Agencias de publicidad: encargadas del desarrollo de estrategias de publicidad, ventas,
posicionamiento, etc.

e Cadenas de restaurantes medianas, con representacion en el sector gastronémico del

Ecuador.

Las alianzas estratégicas antes mencionadas permitirdn a Nova Center Solutions contar
con los recursos necesarios de financiamiento, reducciéon de riesgos, crecimiento y rentabilidad

de la empresa.

8. Estructura De Costos

PymPal es una aplicacién basada en crear valor para nuestros clientes y proveedores, al
ser una aplicacion mévil la mayoria de los costos son fijos, lo que permite estabilidad y mayor

potencial de crecimiento a nuevos mercados.

e Los costos fijos: desarrolladores de la plataforma, sueldos, servicios de publicidad

e Los costos variables: asesores comerciales y plataforma de pago.

Nuestra fuente principal de ingresos vendra determinada por la suscripcion de los

restaurantes y por las transacciones que realizan los proveedores.

El financiamiento del proyecto sera asumido por los socios fundadores, los cuales
aportaran USD. 5.000,00 cada uno, siendo un total de USD. 25.000,00, de igual manera, un
préstamo de USD. 30.000.000 a un interés del 11.33% anual, con plazo de 4 afios, para tomarse

en el mes de enero 2023.
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Tabla 7. Inversion inicial y mensual

INVERSION INICIAL

Inversion inicial (socios) 25.000,00
Préstamo bancario 30.000,00
TOTAL DE INVERSION INICIAL 55.000,00

INVERSION MENSUAL

Sueldos 3.589,00
Comisiones 500,00
Campafias Marketing 2.000,00

TOTAL DE INVERSION MENSUAL 6.189,00
Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.
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3. PARTE ESPECIFICA

3.1.

3.1.1.

3.1.2.

CAPITULO 1

Plan de Marketing

Objetivos

Posicionar a PymPal en el top on mind de los restaurantes del Ecuador dentro de los 12
primeros meses de operacion.

Desarrollar una aplicacion de facil usabilidad y compatible con dispositivos Android y iOS,
gue tenga un entorno y lenguaje de programacion flexible para mejorar sus
funcionalidades incrementalmente.

Disminuir el costo de adquisicién por cliente en un 8% al final del primer semestre de
operacion de la empresa.

Incrementar el indicador de recomendacioén de los clientes existentes anualmente en un
30%.

Lograr un 60% de conversién rate tomando en cuenta un Funnel que empiece desde la
instalacion de la app hasta la suscripcion y primer uso.

Captar al 6,6% de los establecimientos catalogados como restaurantes durante el primero

afno.

Estrategias

Estrategias Genéricas

Identificar pequefios y medianos restaurantes como publico objetivo y establecer una
estrategia de diferenciacion ya que lo que brinda PymPal es una solucién innovadora,
eficiente y precisa para gestionar inventarios en tiempo real. Por lo que buscamos captar
una gran cuota del Marquet share desde el lanzamiento y mediante las diferentes
estrategias mantener ese liderazgo a lo largo del tiempo.

Desarrollar un cddigo abierto, pensando en la integralidad y flexibilidad para una facil

integracion y mejora continua.
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Estrategia de Promocion

3.1.3.

Campafa de Lanzamiento/Introduccién

Subcontratacién de una compafiia de publicidad, experta en el area para primero crear
una identidad de marca fuerte logrando gran penetracion en el mercado. Luego mantener
campafas Always On que mejoren la recordabilidad del producto y lo mantengan vigente

mostrando sus beneficios.

Campafia de Crecimiento

Implementar un plan orientado a Investigar, analizar y desarrollar a profundidad a
nuestros Buyer personas, dirigiendo nuestro producto/servicio a los potenciales clientes
gue estan aportando con un mejor LTV (Life Time Value) en relacién a los costos de
adquisicion generados.

Buscar mediante community managers manejar las redes sociales y pagina web de la
empresa para mejorar la experiencia del cliente y sobre todo poder conocer mejor las

necesidades de nuestros clientes para trasladarlas a futuras mejoras de la APP.

Camparfia de Mantenimiento

Tener un enfoque costumer center, para mantener una filosofia de mejora continua que
permitira dos cosas incrementar fidelidad con un producto vigente y mejorar el servicio lo
gque permitird incrementar el NPS.

Implementar un plan de fidelizacion para los clientes recurrentes en el cual se otorgue

descuentos, o servicios de valor agregado a los clientes actuales.

Sistema de Informacién y Control

Sistema de Informacién

Servidores de AWS con reporteria automatica y almacenamiento de informacion.
Informacion financiera de la empresa e informacion generada por la empresa publicitaria

tercerizada.
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Fuentes de Informacién

3.1.4.

Internas: registros y evolucién de ventas, posicionamiento de marca, informacién del
producto, bases de datos para funcionamiento del app.

Externas: registros del Catalogo de Software Publico Nacional que especificamente hace
referencias a la gestion de inventarios, registro de establecimientos turisticos a nivel

nacional elaborado por el Ministerio de Turismo del Ecuador.

Plan de Contingencia

Los dispositivos y aplicaciones han presentado una creciente popularidad, al permitir una

amplia participacion en diferentes actividades. En funcion de lo mencionado, se identifico lo

siguiente:

Amenazas y Vulnerabilidades Identificadas

Débil seguridad de la aplicacion mévil en el negocio.
Informacion del cliente vulnerable.

Afectacion a la reputacién de la marca.

Violacion de la propiedad intelectual.

Pérdida de ingresos.

Uso de bases de datos inseguras.

Riesgos Potenciales

En la siguiente tabla se presentan los riesgos identificados y su descripcién general,

junto a su probabilidad de ocurrencia a manera de porcentaje.

Tabla 8. Riesgos identificados

RIESGOS a PROBABILIDAD DE
IDENTIFICADOS DESCRIPCION OCURRENCIA
Riesgo 1 Pérdida de bases de datos de los clientes y 15%

potenciales clientes de PymPal

Incidente de seguridad que dé lugar a la violacién
Riesgo 2 de la confidencialidad, disponibilidad o integridad de 25%
los datos de clientes.
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Vulneracion de la aplicacion web y app de PymPal

0,
por parte de ciberdelincuentes 10%

Riesgo 3

Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

En base a los objetivos y estrategias planteadas, hemos definido los KPI's que seran

monitoreados periédicamente, con la ayuda de los sistemas de control y en base a la desviacion

o cumplimiento de los objetivos, se plantean las acciones:

Tabla 9. Detalle de KPI's y formula de célculo

FORMA DE

CALCULO

ESTRATEGIA

OBJETIVO

PLAN DE
CONTINGENCIA

(EBIT) / Activos

Penetracion de

60% de conversion

Suplantar la empresa
tercerizada por

ROAS totales x 100 verrp[zgcg‘de%[iz//as rate y Io%r;:i\lljg ROAS acciones focalizadas
P en pauta digital
Porcentaje de Lograr un NPS de +50
promotores y . ) consiguiendo un valor e
Mejora continua o Implementar politicas
NPS restando el e de marca positivo y un
) y fidelizacion de CXy UX
porcentaje de boca a boca que
detractores. genere mas Leeds
. Buscar un fondo como
Reduccién de L .
. un fideicomiso para
[(Ingresos — costos Lograr un ROI positivo
A A . o poder alargar el
ROI inversion) / operativos y en afio de .
. - e ) periodo de
inversion] x 100 crecimiento de operaciones >
. recuperacion de
suscriptores . L
inversion
Indice de
recompra,
namero de
clientes
comprado su
. 0,
INDICE sus::?ircc(:ai%an Vs Fidelizacién de Lo?éi:)fnn ?;)g)ede Mailing y promociones
RECOMPRA ., b clientes npr a clientes existentes
ndmero total de suscripciones
clientes que al
menos han
pagado su
primera
suscripcion
Engggelcr:;ent Buscar community
Num. de Sumatoria por . Tener al menos 1K managers con
: , seguidores e . S
seguidores red de niumero ; 2 seguidores en el experiencia y planes
. interaccion a . ~ i
en RRSS de seguidores primer afio con influencers

través de redes
sociales

gastronémicos

Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.
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3.1.5. Organizacion y Estructura

Nova Center Solutions al ser una empresa orientada al servicio, se compone la direccién

general y por 5 departamentos principales y seran liderados por los socios fundadores de la

empresa.

Figura 20. Organigrama

ORGANIGRAMA NOVA CENTER SOLUTIONS

Director General
Gerencia

4P @ >

Director Director Talento Director Director de Director de
Financiero Humano Marketing ventas y logistica Tecnologias

Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

Organizacién y Equipo Directivo

Director General

¢ Misién del cargo: liderar la gestion de la empresa y dar cumplimiento a las estrategias y

objetivos corporativos y operativos.

e Funciones:

o

Planificar, organizar y supervisar de manera general el desarrollo de las actividades

desempefiadas por el equipo de trabajo.
Administrar los recursos de la entidad y coordinar las diferentes actividades de los

diferentes departamentos que la componen.
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Revisar que las diferentes operaciones empresariales se encuentren alineadas con
los objetivos de la empresa.

Gestionar la Planificacion Estratégica Institucional, en concordancia con las
diferentes unidades administrativas y técnicas de la empresa.

Asegurar un clima laboral de bienestar, compromiso y motivacion entre los

empleados.

Director Financiero

e Mision del cargo: administrar los recursos presupuestarios de la empresa, a fin de

asegurar la eficiencia en cuanto al uso de los recursos disponibles.

e Funciones:

Administrar y optimizar los recursos econémicos y financieros de la empresa.
Asegurar el pago de las diferentes obligaciones financieras de la empresa, conforme
las leyes, normas y reglamentos vigentes.

Viabilizar la interaccion con entidades externas, como son: bancos, cooperativas,
proveedores, entre otros.

Evaluar los resultados financieros de la empresa.

Preparacion de planes de negocio, modelos financieros y proyectos de inversion.

Director de Talento Humano

e Misién del cargo: administrar los recursos humanos, desde la contratacién, evaluacién de

desempefio, desarrollo de planes de sucesion, hasta la implementacion de politicas de

bienestar, diversidad e integracion de la empresa.

e Funciones:

o

Desarrollar el proceso de seleccién de talento humano y promocion de este dentro
de la empresa.

Evaluar el entorno laborar, considerando el ambiente y al equipo de trabajo.
Desarrollar el proceso de evaluacién de desempefio del personal de la empresa.
Coordinar anualmente los cursos de capacitacion para el equipo de trabajo.

Analizar el clima laboral e implementar programas para su mejora.
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o

o

Definir y establecer la normativa interna para la gestion del talento humano.
Analizar las condiciones de trabajo y de los riesgos laborales asociados.

Director de Marketing

e Mision del cargo: disefiar estrategias de mercadeo que permitan posicionar a la empresa

en el mercado e incrementar las oportunidades de venta asegurando la satisfaccion del

cliente.

e Funciones:

Desarrollar estrategias de generacion de nuevos negocios y productos.

Elaborar el plan de marketing en base a las estrategias empresariales.

Evaluar la satisfaccion del cliente.

Implementar herramientas digitales a fin de fomentar el reconocimiento de la marca.
Dirigir y gestionar campafas publicitarias.

Ejecutar actividades con mercadeo y relacionadas con la fidelizacion de clientes.

Director de Ventas y Logistica

e Misidn del cargo: planifica y gestiona la estrategia comercial, asi como, la operatividad de

la cadena de suministro hasta el momento de entrega del servicio a los puntos de

recepcion de los restaurantes.

e Funciones:

o

Planificar la estrategia de ventas y comercializacion.

Analizar y establecer los precios conforme el analisis del mercado objetivo.
Controlar y realizar un seguimiento del stock a través del sistema de almacenaje.
Inspeccionar los procesos de la cadena de suministro.

Adoptar las tecnologias necesarias para optimizar las actividades logisticas.

Director de Tecnologias

e Misién del cargo: planear y ejecutar proyectos y procesos tecnolégicos para la aplicacion

orientada a los restaurantes, buscando fortalecer la operatividad de estos.
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3.1.6.

Funciones:

o Disefar servicios tecnolégicos de acuerdo con las necesidades de la empresa.

o Garantizar la operatividad, disponibilidad y continuidad de los procesos tecnoldgicos.

o Administrar y fortalecer los sistemas de seguridad en cuanto a bases de datos de la
empresa e informacion de los clientes.

o Analizar e implementar las metodologias para el desarrollo y actualizacion continua

de la aplicacion informatica.

Riesgos y Estrategias de Salida

Riesgos

Entrada considerable de competidores con productos replica a PymPal.

Clientes del sector gastronémico poco identificados con el producto.

Generacion de algun tipo de desastre natural o antrépico que afecte a la organizacion.
Posibilidad que alguno de los segmentos que escogimos originalmente no demande el
producto.

Riesgo de que el disefio o funciones del aplicativo no se ajuste a las necesidades
concretas de los consumidores.

Competencia revestida en una mejor capacidad de financiacion.

Riesgos en la programacion y lanzamiento del producto.

Presencia de dificultades financieras y temporalidad para que la empresa pueda salir a
bolsa.

Generacion de un déficit de personal altamente cualificado.

Estrategias De Salida

Innovacion continua en la generacion de ventajas competitivas con aplicativos que
satisfagan adecuadamente la demanda del cliente.
Reproducir el nuevo producto en fase beta, en escala minima de modo que se puedan

apreciar problemas para proyectar el probable impacto.
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e Construir amortiguadores de riesgo y redes de proteccion de caracter monetario, personal
capacitado y recursos fisicos.

¢ Modificar el segmento de mercado potencial en base a un estudio a profundidad de éste.

¢ Modificar el producto y/o servicio ofertado y hacer los cambios requeridos en funcién de
las necesidades del consumidor.

¢ Plan de Participacion de los empleados en la propiedad (ESOP)

e Optar por una OPI (Oferta Publica Inicial), encontrando un banco de inversion, registro en
la Comisién del Mercado de Valores (SEC) y calculo el precio de las acciones.

e Asumir una estrategia de formar parte de un "Acquihire" atrayendo a empleados con

talento o cualificados.

Tabla 10. Detalle de riesgos y estrategias de salida

RIESGOS ESTRATEGIAS DE SALIDA

Innovacioén continua en la generacion de ventajas
competitivas con aplicativos que satisfagan
adecuadamente la demanda del cliente.
Reproducir el nuevo producto en fase beta, en
escala minima de modo que se puedan apreciar
problemas para proyectar el probable impacto.

Entrada considerable de competidores con
productos replica a PymPal.

Clientes del sector gastronémico poco
identificados con el producto.

Posibilidad que alguno de los segmentos que

; - Modificar el segmento de mercado potencial en
escogimos originalmente no demande el

base a un estudio a profundidad de éste.

producto.
Riesgo de que el disefio o funciones del aplicativo  Modificar el producto y/o servicio ofertado y hacer
no se ajuste a las necesidades concretas de los los cambios requeridos en funcién de las
consumidores. necesidades del consumidor.
Competencia revestida en una mejor capacidad Plan de Participacion de los empleados en la
de financiacién. propiedad (ESOP)

Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.
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CAPITULO 2

3.2. Plan Comercial

3.2.1. Objetivos

Para el presente Plan Comercial, se establecieron lo siguientes objetivos:

e Lograr un numero de suscriptores efectivos del 6,6% del mercado potencial con un total
de 600 clientes durante el primer afio de operacion.
e Alcanzar un ingreso neto estimado de USD. 46.332,00; durante el primer afo.

e Incrementar el 106 % de clientes nuevos en la plataforma PymPal hasta finales de 2027.

3.2.2. Estrategias y Tacticas

Para la consecucion de los objetivos antes planteados como empresa, se implementaran

las siguientes estrategias:

¢ Mediante una integracidn horizontal, ofrecer servicios complementarios de la cadena de
suministro, conectar al proveedor con el restaurante y tener ingresos con estructura de

comision por cada transaccién realizada.

Estrategias Online:

e Desarrollar webinar’s gratuitos que permitan informar a los potenciales clientes sobre las
buenas practicas y nuevas tendencias en el sector gastronémico, de manera que, se logre
capturar datos de contacto y asi, empezar la gestién comercial de la plataforma.

e Publicidad con testimonios en paginas de nicho como LinkedIn para atraer clientes
potenciales grandes, como son cadenas de restaurantes.

e Publicar con frecuencia en todos los canales de redes sociales para promover el producto,
creando conciencia sobre la funcionalidad de este.

¢ Pautar en Meta y Google, utilizando algoritmos programaticos para tener un buen alcance
de los perfiles de clientes Buyer, con artes linkeados a la landing page de descargas de

la aplicacion.
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e Utilizar promociones mediante Mailing para leads incompletos buscando efectivizar las
ventas, como aprovecha descuentos del 50% o con campafias de informacion de mejoras

de la aplicacion.

Estrategias Offline:

e Crear un stand movil en ferias y eventos, en el que se entregara publicidad impresa con
codigo QR que redirija a la pagina de descarga, en el que se encontrara con un descuento
inicial de uso gratis de la app para probar funcionalidad e incrementar niumero de
descargas y usuarios.

e Después del primer afio cuando nos integremos horizontalmente con mas servicios de la
cadena de suministro, implementar el Cross Selling, a fin de incentivar al cliente a adquirir
servicios complementarios, que permita subir el ticket promedio por cliente.

e Brindar un bono por recomendacion como incentivo para captar clientes.

¢ Implementar canales de distribucion offline a través de vendedores que comisionen, y asi,

llegar a un mayor posicionamiento en el mercado.

3.2.3. Herramientas y Sistemas

Implementar un Customer Relationship Management (CRM) dentro del App PymPal
permitird conocer de manera integral a los clientes, y adicionalmente, a través de una analitica
de datos se podra establecer quién es Buyer persona y desarrollar un servicio adaptado a su

necesitad, mismo que brindaria las siguientes ventajas:

Figura 21. Ventajas de implementar un CRM

Centralizacion de la

Ahorro de tiempo informacion de los clientes
en una unica plataforma.
Actualizacion de los datos
Mayor agilidad en los en tiempo real, en todos
procesos internos. los dispositivos
= conectados.

Colaboradores libres para
acompanar leads de forma
maés efectiva.

Flexibilidad en la
atencidn al cliente.

Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.
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3.2.4. Meétricas: Funnel de Ventas

El funnel de ventas para el App PymPal representa todo el proceso de cierre de un

negocio, desde la captacion hasta la conversion final. En este caso, se realizara, el

acompafamiento de un potencial cliente, desde el momento en que tiene el primer contacto con

PymPal hasta que la venta es cerrada.

A continuacion, se detalla dos embudos de venta, tanto para la venta fisica como la venta digital:

Figura 22. Venta fisica

=% iﬁ 7~ VentaFisica

1
2
3
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Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

Figura 23. Venta digital (App Store & Google Play)

Venta Digital

BUSQUEDA O INGRESO A LA PAGINA DE
DESCARGA

2 CEIES
3 CEEEEE

4 @D

A

Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.
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Es importante indicar que, los canales de distribucién tienen un papel fundamental, ya
gue a través de ellos se genera la oportunidad de llegar a un mayor nimero de consumidores, y

con ello lograr un mayor incremento de ventas.
3.2.5. Equipo
Nova Center Solutions se compone por 5 departamentos, mismos que estaran

conformados por los socios fundadores de la empresa, a continuacion, se detalla los sueldos

anuales del equipo:

Tabla 11. Sueldos y beneficios de ley del Equipo

GRUPO
OCUPACIONAL RMU RMU ANUAL APORTE F.RESERVA DEC. TERCER DEC.CUARTO TOTAL
DIRECTOR
GENERAL 553,00 6.636,00 739,91 552,78 553,00 450,00 8.931,69
DIRECTOR
FINANCIERO 527,00 6.324,00 705,13 526,79 527,00 450,00 8.532,92
DIRECTOR DE
TALENTO 527,00 6.324,00 705,13 526,79 527,00 450,00 8.532,92
HUMANO
DIRECTOR DE
MARKETING 527,00 6.324,00 705,13 526,79 527,00 450,00 8.532,92
DIRECTOR DE
VENTAS Y 527,00 6.324,00 705,13 526,79 527,00 450,00 8.532,92
LOGISTICA
DIRECTOR DE
TECNOLOGIAS 527,00 6.324,00 705,13 526,79 527,00 450,00 8.532,92
TOTAL 3.188,00 38.256,00 4.265,54  3.186,72 3.188,00 2.700,00 51.596,27

Nota. Fuente: Datos obtenidos a partir del plan financiero elaborado por los autores del proyecto. Elaborado
por: Equipo de trabajo del proyecto. * El valor total hace referencia al salario anual.

3.2.6. KPI's
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Tabla 12. Detalle de KPI's

KPI FORMA DE MEDICION

% total de suscriptores efectivos / total de personas con intencion

nversion rate
Conversio de descarga.

Fidelizacién de suscriptores % de suscriptores que renuevan su plan de manera mensual

Rendimiento de pauta NUmero de descargas de la App / total de clics en pauta

Numero de suscriptores de la . . .
P Sumatoria del nimero de suscriptores a la App

App
Retorno de la inversion (ROI) ( ( Beneficio — Costo ) / Costo ) * 100
Margen bruto ( Utilidad Bruta ) / Ventas
Margen neto (Utilidad Neta ) / Ventas

Costo de adquisicion por cliente ( Sumatoria de inversiones ) / ( Numero de clientes )

(CAQ)
Ticket Promedio ( Cantidad total facturada ) / ( NUmero de cierres exitosos )
Tasa de cancelacion (churn ( Contratos en el inicio del periodo - Contratos en el fin de periodo)
rate) / ( Contratos en el inicio del periodo)
( Total de interacciones conseguidas) / ( Personas alcanzadas ) *
Tasa de engagement 100

Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.
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3.3.

3.3.1.

3.3.2.

CAPITULO 3

Plan de Atencién al Cliente

Objetivos del Servicio al Cliente

Para el presente Plan de Atencion al Cliente, se establecieron lo siguientes objetivos:

Brindar una experiencia personalizada y adaptada a las necesidades y expectativas del
cliente.

Monitorear los indices de satisfaccion al cliente para que estos no bajen del 90%,
mediante un sistema estandarizado.

Responder de manera eficiente y proactiva a los requerimientos del cliente, con un tiempo
de solucion maxima de 2 dias.

Generar una experiencia memorable y satisfactoria al utilizar la plataforma PymPal.

Ofrecer una mejora continua en el portafolio de productos y servicios.

Estrategias de Customer Service

Para la consecucién de los objetivos antes planteados como empresa, se implementaran

las siguientes estrategias:

Estrategia Omnicanal

Atender y resolver los reclamos del cliente de manera eficiente y efectiva mediante los
diferentes canales de comunicacion de la empresa, como puede ser, por formularios,
pagina web, redes sociales o quejas directas a los agentes.

Implementar procesos y protocolos de atencién al cliente para optimizar y mejorar la
calidad del servicio.

Asegurar la trazabilidad y confidencialidad de los datos de nuestros clientes, a través de
la ley de proteccion de datos del Ecuador.

Brindar capacitaciones estandarizadas de manera frecuente al personal de la empresa
para mejorar la atencion cliente y tener informacién unificada para la resolucién de los

requerimientos que se presenten.
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Estrategia de satisfaccion de los agentes

Desarrollar una cultura organizacional que motive y promueva un cambio en el personal,
orientado a establecer comportamientos transparentes.

Promover la colaboracioén y participacion de los esfuerzos colectivos en pro de alcanzar
objetivos y el beneficio de la empresa.

Ofrecer las herramientas necesarias para que los colaboradores puedan trabajar con
eficacia, eficiencia y ofrezcan una mejor atencién al cliente.

Implementar actos de reconocimiento hacia los colaboradores que contribuyan a enfatizar
la importancia que representan para la organizacion, tanto como colaboradores y como

personas, generando interés de formar parte y permanecer en la empresa.

Estrategia de calidad en el soporte

3.3.3.

Integrar la informacion recibida de los clientes mediante el CRM, a fin de brindar una
atencién personalizada y mapear las interacciones con cada cliente, a través de su ciclo
de vida.

Facilitar la comunicacion bidireccional, manteniendo perfiles corporativos en redes
sociales, mismo que, fortalecera la comunicacion activa entre la empresa y sus clientes.
Comprender las expectativas de los clientes para servir y satisfacer efectivamente sus
demandas generando sinergia entre el publico y el producto o servicio.

Utilizar big data de informacion recopilada por el departamento de atencion al cliente, con
el fin de prever futuras necesidades de los consumidores, sorprendiendo y cautivando al
cliente, ya que este, cada dia es mas exigente y menos fiel.

Automatizar respuestas y sugerencias con Inteligencia Artificial mediante canales de
comunicacion como: notificaciones push, email marketing, SMS, redes sociales,
ofreciendo conversaciones directas y valiosas en ambos sentidos con los usuarios y

proporcionando resoluciones personalizadas.

Canales de Comunicacion

Los canales de comunicacion que se emplearan son los siguientes:
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e Crear una pagina web para la app, en el que se podra explicar qué es la aplicacion,
caracteristicas y funcionalidades, asi como también, informar sobre las actualizaciones y
novedades. Ademas, se podra ofrecer a los usuarios la posibilidad de descargar la
aplicacion directamente desde esta pagina.

o Utilizar perfiles de community manager en redes sociales para comunicarse con los
clientes, promocionar la aplicacién y atraer a nuevos usuarios, identificando el publico
objetivo y utilizando un lenguaje adecuado para cada una de ellas.

¢ Anclar entodos los perfiles de redes sociales, informacién de contacto centralizada, como

un correo y un numero de teléfono institucional.
3.3.4. KPI's

Tabla 13. Detalle de KPI's

KPI'S FORMA DE MEDICION

indice de satisfaccion al (Numero de clientes satisfechos (puntuacion de 4 y 5) / Total de
cliente clientes encuestados) * 100
Tasa de desempefio de los Encuestas con escala de Likert para medir cuantos agentes
agentes solucionan los requerimientos de manera excelente.
indice de fidelizacion de

. Escala: clientes con rango de 2 a 5 afios de antigiiedad.
clientes

Numero dias en los cuales los clientes espera una respuesta/ Nimero
de atenciones que la empresa realiza en el mismo tiempo.

Numero de suscriptores perdidos durante un periodo / Namero de
suscriptores al comienzo de periodo.

Ndmero total de reclamos Sumatoria del nimero de reclamos recibidos
Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

Tiempo medio de respuesta

Tasa de abandono

3.3.5. Flujograma

El canal de comunicacion para la atencién al cliente se detalla a continuacioén:

65



Figura 24. Canal de comunicacion

ETAPA 05

Resolucién y respuesta al requerimiento del
cliente.

ETAPA 04

Atencién al requerimiento por parte del
departamento correspondiente.

ETAPA 03

Derivacidon del reguerimiento al departamento
correspondiente, de acuerdo a la naturaleza de
la solicitud del cliente.

ETAPA 02

Asignacién del requerimiento a un
agentefoperador del departamento de atencion
al cliente

ETAPA 01

Ingresa el requerimiento del cliente (nueva
necesidad o gqueja)

Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.



CAPITULO 4
3.4. Plan Financiero: Disefio Organizacional

3.4.1. Equipo directivo y organizacion

Nova Center Solutions al ser una empresa orientada al servicio, estara compuesta por la
direccion general y 5 departamentos principales, los cuales seran liderados por los socios
fundadores de la empresa, como se menciona en el apartado 3.1.5 correspondiente a la

organizacion y estructura.

Figura 25. Organigrama

ORGANIGRAMA NOVA CENTER SOLUTIONS

Director General
Ge_rgngfa EEEEEEEEEEESR
PYMPA

S () (8

qP» @G d)> @

Director Director Talento Director Director de Director de
Financiero Humano Marketing ventas y logistica Tecnologias

Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

Como se mencioné anteriormente, la empresa estard conformado por los 5 socios
fundadores en los departamento respectivos, por lo cual, a continuacion se desglosan los cargos,
la relacion contractual, el periodo de contratacion, los salarios estimados (iniciales), que incluyen

los rubros correspondientes a las seguridad social:
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Tabla 14. Relacion de cargos

X VALOR
DENOMINACION DEL CANTIDAD MENSUAL VALOR FORMA'Y MOMENTO DE

CARGO UNITARIO MENSUAL INTEGRACION

Contrato a término indefinido,

Director General 1 553,00 553,00 integracién en el primer trimestre
de labores.
Contrato a término indefinido,
Director Financiero 1 527,00 527,00 integracién en el primer trimestre
de labores.
. Contrato a término indefinido,
Dlrecﬁr de Talento 1 527,00 527,00 integracién en el primer trimestre
umano
de labores.
Contrato a término indefinido,
Director de Marketing 1 527,00 527,00 integracién en el primer trimestre
de labores.
Director de Ventas y _ Contrgtp a términ_o indef_inido,
Logisti 1 527,00 527,00 integracion en el primer trimestre
gistica
de labores.
Contrato a término indefinido,
Director de Tecnologias 1 527,00 527,00 integracién en el primer trimestre
de labores.

Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

Por otro lado, en la Tabla 15, se detallan la informacién de las fichas técnicas de los
cargos (descripcion, educacion, experiencia, habilidades, funciones a desarrollar) mencionados

en la estructura organizacional.

Tabla 15. Ficha técnica de cargos. Parte 1

DESCRIPCION EDUCACION EXPERIENCIA HABILIDADES
Habilidades duras como:
una formacién sélida en
administracion de
empresas, experiencia en
gestion estratégica y

Dirigir y liderar las
estrategias y objetivos

cororativos Graduado en conocimiento del sector
o eratR/os desdye la Administracion de logistico. Ademas,
P 4 Empresas, habilidades blandas como

definicion de la Experiencia de 5 a

. . Economia, Ingenieria ~ liderazgo efectivo
estrategia comercial, las Comérc%l 7 afios en cargos habil%a des de ’
Director decisiones sobre la : . 0 posiciones S .
General gestion financiera, el Preferiblemente con similares comunicacion, capamdad
clima or anizacionél la Maestria en relacionadas con para tomar decisiones,
estiéng de ersona’s Finanzas o ol mercado vision estratégica,
hagsta el cum plimiento ’de Administracion de resolucién de problemas,
ump Empresas (titulo de adaptabilidad al cambio y
normativas legales y . - o
4to nivel). habilidades de negociacion

regulaciones vigentes en

p son fundamentales para
el pais. P

liderar y dirigir con éxito la
empresa en un entorno
empresarial en constante
evolucion.
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. Graduado en g .
estionar los recur: . S Analisis financiero
© Se%onérg?c;s y 508 flnan;as, Expgrlenua de3a planificacion estra(teégica
. financieros de la CODt.ablhd.a,d ° 5 afios en cargos gestion de riesgos y ,
Director administracion de 0 posiciones - > 2
Financiero empresa, asegu_ra_mdo empresas similares conocimientos espeuflcos
las mejores condiciones f riblementé con | relacionadas con sobre regulaciones
de coste, liquidez, preterilement contables y fiscales en el
rentabilidad y seguridad. esDeC,'a“.ZaC'on en el mercado contexto ecuatoriano.
gestién financiera.
Administrar y garantizar i
la gestién del talento, Graduado en gestion
desde la contratacion, de recursos Experiencia de 3 a | Reclutamiento y seleccion,
” humanos, psicologia - 2
Director de evalu~aC|on de organizacional y/o 5 afios en cargos capa_c!tamon y desarrgllo,
Talento desempefio, desarrgllo industrial, o 0 posiciones gestion dgl’desempeno,
Humano de plan(_es de sucesion, administracion de s_|m|Iares Ieg_lslfacmn laboral y
hasta la implementacion empresas con relacionadas con | conocimientos del entorno
de politicas de bienestar, AR el mercado empresarial ecuatoriano.
diversidad e integracion esp(leuallzauon en
de la empresa. gestién de personas.
Disefiar estrategias de Gr;a;izgg en Andlisis de mercado,
mercadeo que permitan (eting, Experiencia de 3 a investigacion de
posicionar a la empresa comunicacion o 5 afios en cargos | consumidores, gestion de
Director de en el mercado e administracion de 0 posiciones campafas publicitarias,
Marketing incrementar las emrﬁ)fresas, c:n similares manejo de redes sociales y
oportunidades de venta esetract)ggiease de relacionadas con | conocimientos del entorno
_ aseg_grando Ig marketing y el mercado empresarial y logistico en
satisfaccion del cliente. branding. Ecuador.
Planificar y programar la
esﬁg?/ge'r?tggrg:rlgsl y Gestion de_ ventas,
productos o servicios de gst_rate_glas de, .
acuerdo con los Experiencia de 3 a come(;uahzguon, I.Og'ft'ca y
orecorde | PeSUpUeSios,zonasy | Graduadode | S aosen cargos | 208 de st
Ventas y areas,geogra_flcas, y admlnlstraC|gn_de 0 posiciones liderazgo, negociacion
P ademas, gestionar la | empresas, logistica o similares P '
Logistica ) ! ; . analisis de mercado,
operatividad Qe_la areas relacionadas. | relacionadas con gestion de equipos y
?]Zifgzldrg;ar:r']?ésgg el mercado conocimignto del entorno
entrega del servicio a los empre_sanal y normativas
puntos de recepcion de logisticas en el Ecuador.
los restaurantes.
Sistemas de informacion,
infraestructura tecnoldgica,
Planear y ejecutar seguridad cibernética y
proyectos y procesos Graduado en Experiencia de 3 a gestion de proyectos.
tecnoldgicos para la tecnologia de la 5 afios en cargos Ademaés, se valoran
Director de | aplicacion y mejora de la inf - 0 posiciones habilidades en liderazgo,
Tecnologias | gestién empresarial y de | . n °,rm.a‘f3'°”u . similares toma de decisiones
los servicios que se Ingenieria informatica relacionadas con estratégicas, gestion de
brindara a los 0 areas afines. el mercado equipos de ITy
restaurantes. conocimiento del entorno
empresarial y regulaciones
tecnoldgicas en Ecuador.

Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.
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Tabla 16. Ficha técnica de cargos. Parte 2

CARGO

Director General

FUNCIONES

Planificar, organizar y supervisar de manera general el desarrollo de las
actividades desempenadas por el equipo de trabajo.

Administrar los recursos de la entidad y coordinar las diferentes actividades de
los diferentes departamentos que la componen.

Revisar que las diferentes operaciones empresariales se encuentren alineadas
con los objetivos de la empresa.

Gestionar la Planificacion Estratégica Institucional, en concordancia con las
diferentes unidades administrativas y técnicas de la empresa.

Asegurar un clima laboral de bienestar, compromiso y motivacion entre los
empleados.

Director Financiero

Administrar y optimizar los recursos econdmicos y financieros de la empresa.

Asegurar el pago de las diferentes obligaciones financieras de la empresa,
conforme las leyes, normas y reglamentos vigentes.

Viabilizar la interaccién con entidades externas, como son: bancos,
cooperativas, proveedores, entre otros.

Evaluar los resultados financieros de la empresa.

Preparacion de planes de negocio, modelos financieros y proyectos de
inversion.

Director de Talento Humano

Desarrollar el proceso de seleccién de talento humano y promocién de este
dentro de la empresa.

Evaluar el entorno laborar, considerando el ambiente y al equipo de trabajo.

Desarrollar el proceso de evaluacion de desempefio del personal de la
empresa.

Coordinar anualmente los cursos de capacitacion para el equipo de trabajo.

Analizar el clima laboral e implementar programas para su mejora.

Definir y establecer la normativa interna para la gestién del talento humano.

Analizar las condiciones de trabajo y de los riesgos laborales asociados.

Director de Marketing

Desarrollar estrategias de generacién de nuevos negocios y productos.

Elaborar el plan de marketing en base a las estrategias empresariales.

Evaluar la satisfaccion del cliente.

Implementar herramientas digitales a fin de fomentar el reconocimiento de la
marca.

Dirigir y gestionar campafas publicitarias.

Ejecutar actividades con mercadeo y relacionadas con la fidelizacion de
clientes.

Director de Ventas y Logistica

Planificar la estrategia de ventas y comercializacion.

Analizar y establecer los precios conforme el andlisis del mercado objetivo.

Controlar y realizar un seguimiento del stock a través del sistema de
almacenaje.

Inspeccionar los procesos de la cadena de suministro.

Adoptar las tecnologias necesarias para optimizar las actividades logisticas.

Director de Tecnologias

Disefiar servicios tecnoldgicos de acuerdo con las necesidades de la empresa.

Garantizar la operatividad, disponibilidad y continuidad de los procesos
tecnoldgicos.

Administrar y fortalecer los sistemas de seguridad en cuanto a bases de datos
de la empresa e informacion de los clientes.

Analizar e implementar las metodologias para el desarrollo y actualizacion
continua de la aplicacion informética.

Nota. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.
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CAPITULO 5

3.5. Plan Financiero: Previsiones Financieras

3.5.1. Ingresos

Con base a la informacion del principal producto “Aplicacion PymPal “ de la empresa Nova
Center Solutions, se presenta los ingresos anuales que se obtendran por la venta del mencionado
producto (niUmero de suscripciones a la aplicacion) a partir del 2023 hasta el 2027, considerando
gue la venta es al contado y el precio por unidad es de USD. 12,00:

Tabla 17. Ingresos

Cantidades expresadas en Délares Vol Vol el el 1ol
2023 2024 2025 2026 2027

Ingresos netos del producto/servicio: Aplicacion PymPal

Ingresos por Producto/Servicio
NUmero de Unidades 3.900 7.980 10.332 12.396 14.875
Precio de venta 12 12 12 12 12
Total ingresos del producto/servicio 46.800 95.760 123.984  148.752 178.500
Devoluciones 1,0% de las ventas 468 958 1.240 1.488 1.785

INGRESOS NETOS POR

PRODUCTO/SERVICIO 46.332  94.802  122.744  147.264 176.715

% s/Ventas Totales del Proyecto 100,0%  100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Desglose de Ventas

Ventas al contado % de las ventas 100,0%  100,0%  100,0% 100,0% 100,0%
Ventas a crédito % de las ventas 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Ventas al contado en Délares 46.332 94.802 122.744  147.264 176.715
Ventas a crédito en Délares 0 0 0 0 0

Resumen de Ingresos Netos por Producto/Servicio

Ingresos netos por producto/servicio

Aplicacion PymPal 46.332 94.802 122.744 147.264 176.715
0% 0 0 0 0 0
0% 0 0 0 0 0
0% 0 0 0 0 0
0% 0 0 0 0 0
INGRESOS NETOS DEL PROYECTO 46.332 94.802 122.744 147.264 176.715
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Desglose de Ventas

Ventas al contado en Délares 46.332 94.802 122.744 147.264 176.715
Ventas a crédito en Délares 0 0 0 0 0
Nota. Fuente: Formato de Investigacion Il — Plan Financiero. Datos obtenidos a partir del plan financiero

elaborado por los autores del plan de negocio. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

3.5.2. Andlisis de costos de produccion
El presente analisis para el desarrollo de la “Aplicacion PymPal” implica examinar todos
los gastos involucrados en el proceso de creacién, desde la concepcion hasta la implementacion

y mantenimiento.

Tabla 18. Costes de produccion

2023 2024 2025 2026 2027

Mano de obra directa 8.529,25 8.529,25 8.529,25 8.529,25  8.529,25
Gastos generales de fabricacion
NUmero de empleados en produccion 1 1 1 1 1
Material de Oficina 120,00 122,96 124,86 126,78 128,73
Comunicacion 60,00 61,48 62,43 63,39 64,37
Agua, electricidad 3.600,00 3.688,92 3.745,73 3.803,41  3.861,99
Total costes indirectos 3.780,00 3.873,37 3.933,02 3.993,58  4.055,09
TOTAL COSTES DE PRODUCCION 12.309,25 12.402,61 12.462,26 12.522,83 12.584,33

Nota. Fuente: Formato de Investigacién Il — Plan Financiero. Datos obtenidos a partir del plan financiero

elaborado por los autores del plan de negocio. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

3.5.3. Punto de equilibrio

En el desarrollo de la “Aplicacién PymPal” de la empresa Nova Center Solutions, el punto
de equilibrio se refiere al nUmero de usuarios, clientes o licencias que la empresa debe vender
para cubrir todos los costos asociados con el desarrollo y funcionamiento de la aplicacién, sin
generar pérdidas ni ganancias adicionales, tomando en cuenta los siguientes elementos: costos

fijos, costos variables y precio de venta por usuario o licencia.

Tabla 19. Punto de equilibrio

Punto de equilibrio 2023 2024 2025 2026 2027
(Gasto de explotacién + Costo de Ventas) 77.665 83.190 86.795 90.356 95.353
Valor unitario 12 12 12 12 12



Unidades Necesarios 6.472,12 6.932,53 7.232,90 7.529,63 7.946,10

Nota. Fuente: Formato de Investigacion Il — Plan Financiero. Datos obtenidos a partir del plan financiero
elaborado por los autores del plan de negocio. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

Tabla 20. Unidades vendidas proyectadas

Producto Total Total Total Total Total
2023 2024 2025 2026 2027
Aplicacion PymPal 3.900 7.980 10.332 12.396 14.875
Nota. Fuente: Formato de Investigacion Ill — Plan Financiero. Datos obtenidos a partir del plan financiero

elaborado por los autores del plan de negocio. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

3.5.4. Costo de ventas

El costo de ventas del desarrollo de la “Aplicacién PymPal” de la empresa Nova Center
Solutions se refiere a los gastos directamente asociados con la produccion y distribucion de la

aplicacion al consumidor final.

Tabla 21. Costo de ventas

Costes materiales utilizados 2023 2024 2025 2026 2027
NUmero de Unidades 3.900 7.980 10.332 12.396 14.875
Costes materiales por unidad 0,42 0,42 0,42 0,42 0,42
Total, ingresos del producto/servicio 1.638 3.352 4.339 5.206 6.248

Mano de obra directa 8.529 8529 8.529 8.529 8.529
Gastos generales de fabricacion 3.780 3.873 3.933 3.994 4.055
COSTE DE VENTAS DEL PROYECTO 13.947 15.754 16.802 17.729 18.832
Coste de ventas por producto/servicio
Aplicacion PymPal 13.947 15.754 16.802 17.729 18.832
COSTE DE VENTAS DEL PROYECTO 13.947 15.754 16.802 17.729 18.832
Nota. Fuente: Formato de Investigacién Il — Plan Financiero. Datos obtenidos a partir del plan financiero

elaborado por los autores del plan de negocio. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

3.5.5. Opex

En cuanto al Opex, siendo este el costo permanente para el funcionamiento de un

producto, en este cado para la “Aplicacion PymPal “, se consideraron los siguientes rubros:
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e Gastos de personal: comprenden el sueldo y salarios correspondientes al Director
General, Financiero, de Talento Humano, de Marketing, de Ventas y Logistica.

e Gastos de promocién y publicidad: corresponde los diferentes gatos de promocion y
publicidad por el nimero de empleados correspondientes a los Directos de Marketing, de
Ventas y Logistica (2). Dentro de los promocion y publicidad, se contempla los gastos de
asesoramiento por USD. 200,00 mensual (presupuesto referencial por campafia), gastos
de materiales de oficia, viajes y comunicacion. Asi también, el gasto de publicidad, ferias
y exhibiciones, que corresponde al 3,0% de los ingresos netos del proyecto
respectivamente, y finalmente otro gastos siendo el 1,0% de los ingresos netos del
proyecto.

e Gastos de administracion: considera los diferentes gastos de administracion por el
numero de empleados correspondientes al Director General, Financiero y de Talento
Humano Logistica (3). Dentro de los gastos administrativos, se contempla los gastos de
material de oficina, viajes y comunicacion, asi como el gasto seguros que corresponde al
5,0% de los ingresos netos del proyecto. Por otro lado, en este caso se consideran
servicios profesionales, siendo estos el programador, que en un primer mes cobraria
USD. 1.500,00 por desarrollo de la app y de ahi en adelante USD. 300,00 por el servicio
técnico (resolucion de problemas y mejoras de funcionalidades). Adicional se consideran
USD. 200,00 mensuales para la representacion legal de un estudio de abogados.
Finalmente, se realizar4 home office, por tal razén que registra un gasto de USD. 300,00
mensuales correspondientes agua, electricidad, dentro del cual se incluye el gasto por
internet.

e Imprevistos: por ultimo se toma en consideracion el rubro de imprevistos (estimacion de

provisiones), siendo este 1,0% de los ingresos netos del proyecto.

Tabla 22. Opex

Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Euros 2024 2025 2026 2027

Resumen de Costes de Explotacion

Costes de explotacion

Gastos de Personal 43.067 43.067 43.067 43.067  43.067

Gastos de Promocion y Publicidad 6.123 8.328 9.142 10.866  12.935
Gasto; de Administracién 14.065 15.093 16.557 17.221 18.752
Imprevistos 463 948 1.227 1473 1767
COSTE DE EXPLOTACION DEL PROYECTO 63.718 67.436 69.993 72.626 76.521
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Nota. Fuente: Formato de Investigacion Il — Plan Financiero. Datos obtenidos a partir del plan financiero
elaborado por los autores del plan de negocio. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

3.5.6. Capex

Con relacién a las inversiones de capital (Capex), al ser un proyecto que se enfoca en el
desarrollo de la “Aplicacion PymPal “ a través de la empresa Nova Center Solutions, se tiene las

siguientes inversiones en bienes de capital:

o Mobiliario: el cual contempla muebles y enseres como son una silla, un escritorio y una
biblioteca alta por el nimero de empleados (6), siendo el precio unitario este mobiliario
de USD. 624.10, dando por un valor total de USD. 3.744,60.

e Hardware: dentro de este rubro se incluye los equipos de computo por el nimero de
empleados (6) y una impresora de uso general, cuyos precios unitarios son de USD.
760,00 y USD. 245,00 respectivamente.

e Software: este rubro comprende las licencias de Microsoft 365 mas almacenamiento en
la nube, el servidor AWS para integrar datos de la app en una nube, ademas de tener
reporteria en tiempo real e integridad de la informacion, y por el rubro que corresponde al

dominio, el cual es necesario para crear app y para poder publicar sitio web.

Tabla 23. Capex

Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Euros 2023 2024 2025 2026 2027

Plan de inversiones materiales e inmateriales (CAPEX)

Mobiliario Total CAPEX
Mejoras y adecuaciones iniciales 0 0 0
Muebles y enseres 3.744,60 3.745 0
0 0 0
Total Inversiones / CAPEX 3.745 3.745 0 0 0 0
Hardware Total CAPEX
Equipos de computo 4.560 4.560 0
Impresora 245 245 0
0 0 0
Total Inversiones / CAPEX 4.805 4.805 0 0 0 0
Software Total CAPEX
Licencias de software 7.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
Servidor AWS 1.800 360 360 360 360 360



Dominio

Total Inversiones /| CAPEX

66 0 66
0 0
1926 1.860 1.926 1.860 1.860

TOTAL INVERSIONES / CAPEX DEL
PROYECTO

10.476 1.860 1.926 1.860 1.860

Nota. Fuente: Formato de Investigacion Il — Plan Financiero. Datos obtenidos a partir del plan financiero
elaborado por los autores del plan de negocio. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.
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CAPITULO 6

3.6. Plan Financiero: Financiacién y Rentabilidad del Proyecto

3.6.1. Cuenta de explotacién

De acuerdo con la informacion de la empresa Nova Center Solutions, se presenta el
desglose de la cuenta de explotacion. En el periodo analizado del 2023 hasta el 2027, se muestra
una tendencia general al alza en el Beneficio Neto, el cual comenzo en pérdidas en el afio 2023
y se incrementd considerablemente en los afios siguientes. Si bien en el 2023, se registra una
pérdida de USD. 38.327,12 (primer afio de ejecucion), a partir del 2024, el Beneficio Neto ha
sido positivo en los siguientes afios, o que sugiere que la empresa pudo recuperarse y mejorar
su desempefio en términos financieros. Por otro lado, partir del afio 2025, el Beneficio Neto
muestra un crecimiento mas acelerado, aumentando de manera significativa en los afios

siguientes, siendo esto un indicador positivo del éxito y crecimiento de la empresa.

Tabla 24. Cuenta de explotacion

Total Total Total Total
Cantidades expresadas en Délares 2023 2024 2025 2026
Ingresos Netos del Proyecto 46.332 94.802 122.744 147.264 176.715
Coste de Ventas (13.947)  (15.754) (16.802) (17.729) (18.832)
MARGEN BRUTO 32.385 79.048 105.942  129.535 157.883
% s/Ventas Totales del Proyecto 70% 83% 86% 88% 89%
Costes de Explotacién
Gastos de Personal (43.067)  (43.067) (43.067) (43.067) (43.067)
Gastos de Promocion y Publicidad (6.123) (8.328) (9.142) (10.866)  (12.935)
Gastos de Administracion (14.065)  (15.093) (16.557) (17.221) (18.752)
Imprevistos (463) (948) (1.227) (1.473) (1.767)
Total Costes de Explotacion (63.718)  (67.436) (69.993) (72.626) (76.521)
% s/Ventas Totales del Proyecto -138% -71% -57% -49% -43%
EBITDA (31.333) 11.612 35.949 56.909 81.362
% s/Ventas Totales del Proyecto -68% 12% 29% 39% 46%
Amortizaciéon (3.992) (3.776) (11.408) (374) (374)
EBIT (35.326) 7.836 24.541 56.534 80.987
% s/Ventas Totales del Proyecto -76% 8% 20% 38% 46%
Gastos Financieros (3.002) (2.154) (1.695) (848) 0
Ingresos Financieros 0,0% saldo caja 0 0 0 0 0
Beneficio antes de Impuestos (38.327) 5.682 22.846 55.687 80.987
Impuesto sobre beneficio 25,0% del beneficio 0 0 0 (12.892)  (20.247)
BENEFICIO NETO (PERDIDA) (38.327) 5.682 22.846 42.795 60.741
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Beneficio Antes de Impuestos
Beneficio Antes de Impuestos Acumulado
Impuesto de Sociedades a Pagar

5.682
(38.327)  (26.963)
0 0

22.846  55.687
(4.117)  51.570

12.892

Nota. Fuente: Formato de Investigacion Ill — Plan Financiero. Datos obtenidos a partir del plan financiero
elaborado por los autores del plan de negocio. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

3.6.2. Balance

En cual cuanto al balance, se puede evidenciar lo siguiente:

¢ Evolucion de los activos: Se observa una tendencia general al alza en la cuenta total de

activos durante el periodo analizado. Los activos aumentaron significativamente desde
USD. 10.450,65 en 2023 hasta USD. 140.530,64 en 2027 (un incremento de USD.
130.079,99). Esto indica un crecimiento sustancial en los recursos y activos de la empresa
a lo largo del tiempo.

Evolucion de los pasivos: La empresa muestra una tendencia a reducir sus pasivos durante
los afios 2023 a 2027. Los pasivos disminuyeron desde USD. 23.777,77 en 2023 hasta
USD. 21.794,66 en 2027 (una reducciéon de USD. 1.983,11), evidenciando una mejora en
la gestion de las deudas y obligaciones financieras de la empresa.

Evolucién de los Fondos Propios: Los fondos propios han experimentado una mejora
significativa durante el periodo. Sin bien se registra un saldo negativo de fondos propios en
2023 y 2024, a partir de 2025, los fondos propios se volvieron positivos y aumentaron
considerablemente hasta alcanzar USD. 118.735,98 en 2027, lo que representa una

recuperacion financiera y un crecimiento positivo de la empresa.

Tabla 25. Balance

93.736

80.987
80.987
20.247

Cantidades expresadas en Délares Uoiel Uail el el kel
2023 2024 2025 2026 2027
ACTIVOS
Activos Corrientes
Caja 2.689 2.787 27.616 74.317 140.927
Inventario 1.278 1.336 1.381 1.457 1.548
Clientes 0 0 0 0 0
Otros activos corrientes 0 0 0 0 0
Total Activos Corrientes 3.967 4,123 28.997 75.774 142.474
Activos Fijos
Activos Fijos (tangibles & intangibles) 10.476 12.336 14.262 16.122 17.982
Amortizacion Acumulada (3.992) (7.768) (19.176)  (19.551) (19.925)
Activo Fijo Neto 6.483 4.567 (4.915) (3.429)  (1.944)
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TOTAL ACTIVO 10.451 8.691 24.082 72.345 140.531
PASIVOS
Pasivo Corriente
Proveedores 1.278 1.336 1.381 1.457 1.548
Impuestos a pagar 0 0 0 12.892 20.247
Otros pasivos corrientes 0 0 0 0 0
Deudas a pagar a corto plazo 7.500 7.500 7.500 0 0
Total Pasivos Corrientes 8.778 8.836 8.881 14.350 21.795
Pasivos a Largo Plazo
Deudas a largo Plazo 15.000 7.500 0 0 0
Total Pasivos a Largo Plazo 15.000 7.500 0 0 0
TOTAL PASIVO 23.778 16.336 8.881 14.350 21.795
FONDOS PROPIOS
Capital Social 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000
Reservas (38.060) (33.721) (32.645) (9.799) 32.995
Beneficio (pérdida) del ejercicio (267) 1.076 22.846 42.795 60.741
TOTAL FONDOS PROPIOS (13.327) (7.645) 15.201 57.995 118.736
TOTAL PASIVO Y FONDOS PROPIOS 10.451 8.691 24.082 72.345 140.531
ok ok ok ok ok
0 0) ©) 0 0
Nota. Fuente: Formato de Investigacion Ill — Plan Financiero. Datos obtenidos a partir del plan financiero

elaborado por los autores del plan de negocio. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

Es importante mencionar, el crecimiento que se evidencia en la cuenta de fondos propios.
El hecho de que los fondos propios estan creciendo es una sefial positiva para la empresa, ya
gue significa que el crecimiento de la empresa esta siendo financiado con recursos internos en

lugar de depender en gran medida de la deuda.

3.6.3. Flujo de caja

En el flujo de caja, se puede observar que ha experimentado un crecimiento constante y
significativo desde el afio 2023 hasta el afio 2027, acumulando mas efectivo al final de cada
ejercicio a medida que pasan los afos, lo que indica una mejora en la generacion y gestion de
efectivo. En los afios iniciales 2023 y 2024, se registra un nivel bajo de caja al inicio del ejercicio,
lo cual representa que estaba comenzando o atravesando un periodo de menor liquidez. Por otro
lado, a partir del afio 2025, se observa un crecimiento mas acelerado en el flujo de caja, lo que
significa una mejora en la capacidad para generar efectivo de manera mas significativa en los
anos 2026 y 2027.
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Tabla 26. Flujo de caja

Total Total
2026 2027

Cantidades expresadas en Délares

CAJA AL INICIO DEL EJERCICIO 0 3.967 4.123 28.997 75.774

Flujo de Caja de las Operaciones Corrientes

Beneficio Neto (38.327) 5.682 22.846 42.795 60.741
Amortizaciones & Depreciaciones 3.992 3.776 11.408 374 374
Reduccion (Aumento) de Activos Corrientes (sin caja) 0 0 0 0 0
Aumento (reduccion) de Pasivo Corriente (sin deuda) 1.278 58 45 12.969 7.445
Total Flujo de Caja de las Operaciones Corrientes (33.057) 9.516 34.299 56.138 68.560

Flujo de Caja de las Inversiones
CAPEX - Inversiones 10.476 1.860 1.926 1.860 1.860
Total Flujo de Caja de las Inversiones 10.476 1.860 1.926 1.860 1.860

Flujo de Caja de las Operaciones de Financiacion

Aportaciones de los fundadores 25.000 0
Aportaciones de los Inversores 0 0 0 0 0
Deuda de los inversores 0 0 0 0 0
Deuda Bancaria 1 30.000 0 0 0 0
Deuda Bancaria 2 0 0 0 0 0
Recompra de Acciones 0 0 0 0
Amortizacion Deuda de los inversores 0 0 0 0 0
Amortizacién Deuda Bancaria 1 (7.500) (7.500) (7.500) (7.500) 0
Amortizacion Deuda Bancaria 2 0 0 0 0 0
Dividendos 0 0 0 0 0
Total Flujo de Caja de las Operaciones de Financiacién 47.500 (7.500) (7.500) (7.500) 0
CAJA AL FINAL DEL EJERCICIO 3.967 4.123 28.997  75.774  142.474
Nota. Fuente: Formato de Investigacién Il — Plan Financiero. Datos obtenidos a partir del plan financiero

elaborado por los autores del plan de negocio. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

3.6.4. Fuentes de financiamiento

Los recursos econdmicos necesarios para financiar el proyecto seran asumidos por los
socios fundadores, aportando cada uno USD. 5.000,00; para un total de USD. 25.000,00 , a su
vez, mediante un préstamo de USD. 30.000.000 a un interés del 11.33% anual, con plazo de 4

afios, para tomarse en el mes de enero 2023.
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Tabla 27. Fuentes de financiamiento

Total Total Total Total
2023 2024 2025 2026

Cantidades expresadas en Délares

Amortizaciéon Deuda Bancaria 1

Principal: 30.000
Tipo de interés: 11,3%
Plazo de Amortizacién: 4 afios
Tipo de amortizacion: 1*
1 1 0
25,0% 25,0% 25,0% 25,0% 0,0%
Repago de principal: 25,0% 25,0% 25,0% 25,0  0,0%
Saldo Inicial: 30.000 22.500 15.000 7.500 0
Amortizacion: 10.502 9.654 9.195 8.348 0
Principal: 7.500 7.500 7.500 7.500 0
Intereses: 3.002 2.154 1.695 848 0
Saldo Final: 22500 15.000 7.500 0 0
Deuda a pagar a corto plazo: 7.500 7.500 7.500 0 0
Deuda a largo plazo: 15.000 7.500 0 0 0
Nota. Fuente: Formato de Investigacion Il — Plan Financiero. Datos obtenidos a partir del plan financiero

elaborado por los autores del plan de negocio. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

3.6.5. Razones financieras

De acuerdo a las siguientes razones financieras, se evidencia lo siguiente:

a) Razoén Corriente: En este caso, la razon corriente ha ido mejorando de manera significativa
desde 2023 hasta 2027, por tanto, la empresa ha mejorado su liquidez y la posibilidad de
pagar sus deudas a corto plazo.

b) Prueba Acida: Al igual que la razén de corriente, la prueba &cida ha mejorado
significativamente con el tiempo, lo que es una sefial positiva de la mejora de la liquidez de
la empresa.

¢) Rotacién del Activo Circulante: el incremento en esta razon es positivo, lo que indica, que
la empresa utiliza los activos circulantes de manera eficiente, generando mas ventas. Sin
embargo, en este caso, la rotacién del activo circulante ha tenido altibajos y ha disminuido
desde 2024 hasta 2027.

d) Razén de Endeudamiento: El andlisis de la raz6n de endeudamiento muestra una
tendencia positiva desde 2023 hasta 2027, ya que la empresa ha pasado de una situacion
en la que los pasivos superaban los activos a una situacion en la que tiene mas activos que

pasivos.
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e) Margen Neto de Utilidad: En este caso es positivo que el margen neto de utilidad haya
advertido de manera significativa desde 2023 hasta 2027, por tanto, la empresa es eficiente

en costos y ha incrementado sus beneficios.

f) Renta sobre Capital: El andlisis de la renta sobre el capital muestra fluctuaciones

significativas a lo largo de los afios. El rendimiento excepcionalmente alto en 2023 es

seguido por una pérdida en 2024, sin embargo, la empresa logra recuperarse en los afios

siguientes y generar beneficios positivos en relacién con el capital.

Tabla 28. Razones financieras

Razones Financieros 2025 ‘ 2026 ‘ 2027
Razén Corriente 0,45 0,47 3,27 5,28 6,54
Prueba Acida 0,45 0,47 3,27 5,28 6,54
Rotacion Activo circulante 11,68 22,99 4,23 1,94 1,24
Razén de endeudamiento -1,78 -2,14 0,58 0,25 0,18

Margen neto de utilidad -82,72% 5,99% 18,61% | 29,06% | 34,37%

Renta sobre capital 287,59% | -74,32% | 150,29% | 73,79% | 51,16%

Nota. Fuente: Formato de Investigacién Il — Plan Financiero. Datos obtenidos a partir del plan financiero

elaborado por los autores del plan de negocio. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.
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4. CONCLUSIONES Y APLICACIONES

4.1.

4.2.

Conclusiones Generales

Se concluye que el conocimiento de las diferentes herramientas técnicas aplicadas en el
presente proyecto ha permitido desarrollar un plan estratégico aplicable y fundamentado
para el desarrollo de una compafia.

Las técnicas aplicadas son primordiales para que, lo que empieza como la concepcién de
una idea o un producto, se convierta en un marco empresarial aplicable y realista para
desarrollar un negocio.

La investigacion, herramientas y analisis realizados en el presente proyecto son
primordiales para entender la viabilidad de un negocio, entendiendo sus componentes

principales tanto internos como externos a nivel comercial y financiero.

Conclusiones Especificas

En base a los estudios realizados del entorno, comercial y financiero se concluye que el
proyecto es viable y rentable, por lo que Nova Center Solutions presentaria un producto
gue no solo solventaria una probleméatica del mercado, sino que también generaria
retornos positivos para sus inversionistas.

El analisis de los activos, pasivos y fondos propios muestra que la empresa ha
experimentado un crecimiento significativo en sus activos y ha reducido sus pasivos, lo
gue ha llevado a una mejora en los fondos propios y una situacion financiera mas sélida
a lo largo del tiempo. Asi también, el andlisis del flujo de caja al inicio y al final del ejercicio
muestra un crecimiento positivo en la liquidez a lo largo del periodo analizado de la
empresa. Esto es un indicador favorable de la salud financiera de la empresa, ya que
significa que ha sido capaz de generar y mantener mas efectivo a medida que han pasado
los afios.

En base a los andlisis realizado, se puede concluir que empezar el proyecto sin
financiamiento bancario seria inviable ya que se tendrian flujos de caja negativos desde
el mes 1, lo que generaria una falta de liquidez que no permitiria iniciar las operaciones.
Por esta razén, se decide empezar el proyecto con 2 fuentes de financiacion, la primera

un aporte inicial de los fundadores de USD. 25000 délares y la segunda un préstamo
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bancario de USD. 30000 dolares, lo que permite un flujo positivo a lo largo de la
proyeccion de los 4 afios.

Pese a incrementar la deuda inicial, tomando en cuenta un plazo de 4 afos y un interés
anual del 11,3%, el proyecto sigue siendo rentable y empieza a tener una utilidad positiva
desde el mes 14, logrando al cabo del segundo afio una utilidad neta de 5,99%.

Al no tener inventario que liquidar en el corto plazo, los indicadores de prueba &cida como
de razon corriente son iguales, mostrando una mejoria significativa a partir del tercer afio,
afio en el cual se obtiene al final del periodo un margen de utilidad por sobre el 10%, valor
usado como benchmark, debido a que es un valor aproximado de lo que generaria una
inversion a plazo fijo en un banco.

En cuanto a VAN y TIR, se obtienen valores positivos de 31.127 y 31% respectivamente
lo que indica que el proyecto es rentable y viable para gestionarlo a lo largo del tiempo,
generando valor tanto para los accionistas como para los empleados de Nova Center
Solutions.

Finalmente, se concluye que el periodo de recuperacion de la inversién inicial pese a que
es largo, dentro de la idea del negocio es que los socios fundadores sean trabajadores
de la compafiia y reciban un sueldo mensual fijo acorde al mercado, lo que demuestra

una factibilidad no solo técnica sino también financiera para los accionistas.
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6. ANEXOS

6.1. Anexo Nro. 1. Resumen de salarios por cargo anuales

GRUPO OCUPACIONAL ANO 2023 = ANO 2024 = ANO 2025 ‘ ANO 2026 ‘ ANO 2027

DIRECTOR GENERAL 8.931,69 8.931,69 8.931,69 8.931,69 8.931,69

DIRECTOR FINANCIERO 8.532,92 8.532,92 8.532,92 8.532,92 8.532,92

DIRECTOR DE TALENTO
HUMANO

DIRECTOR DE MARKETING 8.532,92 8.532,92 8.532,92 8.532,92 8.532,92
DIRECTOR DE VENTAS Y

8.532,92 8.532,92 8.532,92 8.532,92 8.532,92

8.532,92 8.532,92 8.532,92 8.532,92 8.532,92

LOGISTICA
DIRECTOR DE
TECNOLOGIAS 8.532,92 8.532,92 8.532,92 8.532,92 8.532,92
TOTAL 51.596,27 | 51.596,27 | 51.596,27 | 51.596,27 | 51.596,27
Nota. Fuente: Formato de Investigacion Ill — Plan Financiero. Datos obtenidos a partir del plan financiero

elaborado por los autores del plan de negocio. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

6.2. Anexo Nro. 2: Né6mina del personal por afio

GRUPO OCUPACIONAL gglzg ?(')\Iza ‘ gtl)\lz(; ‘ gol\lzce)s ‘ 9(1)\12(;
DIRECTOR GENERAL 1 1 1 1 1
DIRECTOR FINANCIERO 1 1 1 1 1
DIRECTOR DE TALENTO HUMANO 1 1 1 1 1
DIRECTOR DE MARKETING 1 1 1 1 1
DIRECTOR DE VENTAS Y LOGISTICA 1 1 1 1 1
DIRECTOR DE TECNOLOGIAS 1 1 1 1 1
TOTAL 6 6 6 6 6

Nota. Fuente: Formato de Investigacién Il — Plan Financiero. Datos obtenidos a partir del plan financiero

elaborado por los autores del plan de negocio. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.

6.3. Anexo Nro. 3: Rentabilidad del Proyecto

Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Délares 2023 2024 2025 2026 2027
Inversion (Capital social inicial) 25.000 0 0 0 0
Beneficio neto (después de impuestos) -38.327 5.682 22.846 42.795 60.741
Amortizacion 3.992 3.776  11.408 374 374
Cash-Flow (Flujo de Caja) -34.335 9.458 34.254 43.169 61.115
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Cash-Flow (Flujo de Caja) -25.000 -34.335 9.458 34.254 43.169 61.115
Tipo de interés 14,5% -25.000 -59.335 -49.877 -15.623 27.546 88.661
VAN 31.217
TIR 31%
PR 3,36
Nota. Fuente: Formato de Investigacion Il — Plan Financiero. Datos obtenidos a partir del plan financiero

elaborado por los autores del plan de negocio. Elaborado por: Equipo de trabajo del proyecto.
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