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Resumen Ejecutivo

La movilidad es un factor clave para la independencia y la inclusion social. Este proyecto busca
transformar la vida de personas con discapacidad motora en Quito mediante la importacioén y
comercializacion de sillas de ruedas con tecnologia avanzada y bipedestacion a través de la

empresa MOVILFLEX.

El modelo Navix S.U. permite no solo el desplazamiento, sino también la posibilidad de
ponerse de pie, lo que mejora la salud fisica y emocional, facilita la interaccion social y elimina
barreras fisicas. Actualmente, el acceso a estas soluciones es limitado por costos elevados, falta
de oferta local y ausencia de soporte técnico. Para abordar estos desafios, MOVILFLEX
propone un modelo de negocio sostenible basado en financiamiento accesible, servicio técnico

especializado y alianzas estratégicas con hospitales y centros de rehabilitacion.

El estudio de mercado identifica un segmento objetivo de 1,632 personas en niveles
socioecondomicos medio alto y alto, con una alta disposicion de compra (84.2%) si se ofrecen
planes de financiamiento. En términos financieros, el negocio presenta un bajo endeudamiento
(24%), una base patrimonial sé6lida (76%) y un crecimiento proyectado en ventas de 90 a 110

unidades entre 2025 y 2029.

MOVILFLEX no solo busca comercializar sillas de ruedas, sino fomentar una sociedad mas
inclusiva donde la movilidad sea un derecho y no un privilegio, promoviendo la independencia

y la dignidad de sus usuarios.

Palabras clave: sillas de ruedas tecnoldgicas, bipedestacion, movilidad asistida, inclusion,

accesibilidad, viabilidad financiera.



Abstract

Mobility is a key factor for independence and social inclusion. This project seeks to transform
the lives of people with motor disabilities in Quito by importing and marketing wheelchairs

with advanced technology and bipedestation through the company MOVILFLEX.

The Navix S.U. the model allows not only movement, but also the possibility of standing up,
which improves physical and emotional health, facilitates social interaction and eliminates
physical barriers. Currently, access to these solutions is limited due to high costs, lack of local
supply and lack of technical support. To address these challenges, MOVILFLEX proposes a
sustainable business model based on accessible financing, specialized technical service and

strategic alliances with hospitals and rehabilitation centers.

The market study identifies a target segment of 1,632 people in the upper-middle and high
socioeconomic levels., with a high willingness to buy (84.2%) if financing plans are offered.
In financial terms, the business has low indebtedness (24%), a solid equity base (76%), and

projected sales growth of 90 to 110 units between 2025 and 2029.

MOVILFLEX seeks not only to market wheelchairs, but also to foster a more inclusive society
where mobility is a right and not a privilege, promoting the independence and dignity of its

uscers.

Key words: technological wheelchairs, standing, assisted mobility, inclusion, accessibility,

financial viability.
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INTRODUCCION

Objetivo General

Realizar un plan de negocio para analizar la viabilidad del proyecto denominado:
“Plan de negocio para la comercializacion de sillas de ruedas con tecnologia
avanzada, proyecto de marketing inclusivo para personas con discapacidad motora

en la ciudad de Quito.”

Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacion actual del comercio de sillas de ruedas con tecnologia

avanzada para personas con discapacidades motoras en la ciudad de Quito.
Realizar un estudio de mercado identificando al segmento ideal de clientes.

Realizar un estudio técnico y modelo de gestion de comercializacion de sillas de
ruedas con tecnologia avanzada para la inclusion social de personas con

discapacidades motoras en la ciudad de Quito.

Realizar un plan de marketing sobre la propuesta de comercializacion de sillas de
ruedas con tecnologia avanzada para la inclusiéon social de personas con

discapacidades motoras en la ciudad de Quito.

Realizar un plan financiero sobre la propuesta de comercializacion de sillas de
ruedas con tecnologia avanzada para la inclusiéon social de personas con

discapacidades motoras en la ciudad de Quito.



Fase de Empatia

MARCO TEORICO

La movilidad asistida es esencial cuando buscamos mejorar la calidad de vida de personas que
tienen discapacidad motora. Podemos decir que las sillas de ruedas eléctricas ofrecen
independencia y autonomia, eliminando la cantidad y necesidad de esfuerzo fisico. En Ecuador,
la disponibilidad de estas sillas de ruedas con tecnologia avanzada es muy limitada, lo que
obliga la importacion de estas, generando que los costos o la adquisicion sea complicada. Esto
evidencia una demanda en el mercado nacional, especialmente en la ciudad de Quito, donde

una proporcion significativa de la poblacion requiere de estos dispositivos.

Cuando hablamos sobre la independencia podemos decir que la inclusién social
también es favorecida por los avances tecnologicos en movilidad asistida, estos dispositivos
ayudan a la participacion en la sociedad y en el ambito laboral. Adicional a esto el marco
legislativo ecuatoriano incluye incentivos fiscales como la exoneracion del IVA e IR para
ciertos productos de asistencia, el cual se disminuye el costo de adquisicion fomentando su
accesibilidad, bajo este contexto se respalda la viabilidad de un negocio de la comercializacion

de sillas de ruedas eléctricas con tecnologia avanzada en Quito.

La incorporacion de sillas de ruedas eléctricas con tecnologia avanzada en el mercado
local responde a una demanda insatisfecha y a una oportunidad clara de negocio. Con la
importacion y comercializacion de este producto en la ciudad de Quito buscamos cubrir las
necesidades crecientes de soluciones accesibles y de tecnologia avanzada para personas con
discapacidades motoras, este proyecto no solo va a solucionar y aportar de manera favorable y
positiva, sino que resulta viable alinedndose a los objetivos de desarrollo social y accesibilidad

en el Ecuador.



Hallazgos de la Investigacion Documental

Las sillas de ruedas modernizadas para personas con discapacidad motora en la ciudad de Quito
muestran diversos hallazgos interesantes, especialmente a las necesidades de accesibilidad,
inclusion, y adaptacion tecnologica para mejorar la movilidad y calidad de vida de las personas

con discapacidad.

Los avances en sillas de ruedas con tecnologia avanzada en la ciudad de Quito reflejan
un interés creciente en mejorar la calidad de vida y autonomia de las personas con
discapacidades motoras. A pesar de las barreras de costo e infraestructura, las innovaciones
tecnoldgicas y un entorno cada vez mads incluyente ofrecen un panorama alentador. La
colaboracion entre gobiernos, empresas y ONG es crucial para hacer que estas tecnologias sean

accesibles y efectivas en la realidad urbana de la ciudad de Quito.

Aqui se exponen algunos de los puntos mas relevantes encontrados en la revision de estudios,

informes, y desarrollos tecnoldgicos recientes:

1. Avances en Diseiio y Materiales

o Los disefios modernos de sillas de ruedas buscan ser cada vez mas livianos, resistentes
y adaptables a las necesidades individuales de cada persona. En la ciudad de Quito, al
igual que en otras ciudades, las sillas de ruedas ultralivianas y fabricadas con materiales
como aluminio o aleaciones especiales permiten mayor facilidad de transporte y
autonomia.

e El uso de materiales biodegradables y componentes reciclables también se consideran
en algunos proyectos, debido a la creciente preocupacion por la sostenibilidad

ambiental.

2. Tecnologia de Movilidad Asistida

e Motores Eléctricos: Las sillas de ruedas motorizadas son una gran ayuda,
especialmente para personas con movilidad limitada en miembros inferiores. Sin
embargo, el costo suele ser una barrera para su acceso. En la ciudad de Quito, se han
promovido proyectos para ofrecer sillas de ruedas eléctricas a través de programas
gubernamentales y organizaciones sin fines de lucro.

o Sistemas de Control Inteligente: Algunas sillas de ruedas modernas permiten ser

controladas mediante aplicaciones moviles, asistentes de voz, o incluso sensores de



movimiento. Esto es especialmente util para personas con discapacidades motoras
severas que limitan su capacidad de utilizar controles manuales.

e Tecnologia de Estabilizacion y Suspension: En la ciudad Quito, donde el terreno
puede variar significativamente, las sillas de ruedas con sistemas de estabilizacién
avanzados mejoran la comodidad y reducen el riesgo de accidentes en suelos

irregulares.

3. Adaptacion al Entorno Urbano en Quito

o Infraestructura Accesible: La accesibilidad urbana es fundamental para el uso
eficiente de sillas de ruedas. En la ciudad de Quito, a pesar de los avances, muchos
lugares siguen siendo inaccesibles para personas en sillas de ruedas. Los hallazgos
destacan la necesidad de mejorar las rampas de acceso, los espacios para sillas de ruedas
en el transporte publico y las aceras adaptadas.

e (Capacitacion para el Uso de Tecnologias de Movilidad: Algunas personas con
discapacidad motora necesitan entrenamiento para utilizar correctamente las nuevas
sillas de ruedas, especialmente las motorizadas o tecnolégicamente avanzadas. Se ha

identificado la necesidad de programas que ofrecen esta capacitacion en la ciudad.

4. Costos y Politicas de Acceso

e Altos Costos de las Tecnologias Modernas: Aunque los avances tecnoldgicos son
significativos, los costos de una silla de ruedas modernizada especialmente aquellas que
incluyen tecnologia de punta pueden ser prohibitivos. Los programas de subsidio y
donaciones de ONG son fundamentales para facilitar el acceso a estas sillas de ruedas
en la ciudad de Quito.

e Politicas Publicas: Existen algunas iniciativas gubernamentales que buscan promover
la accesibilidad mediante la provision de ayudas técnicas, aunque no siempre son
suficientes o consistentes. También se ha resaltado la necesidad de politicas que

incentiven la produccion local de sillas de ruedas a bajo costo.

5. Perspectivas Sociales y Culturales

e [a aceptacion y apoyo social hacia las personas que utilizan sillas de ruedas es un
componente importante en su calidad de vida. La investigacion indica que, aunque la

sociedad quitefia es cada vez mas consciente de la necesidad de inclusion, persisten



desafios para eliminar barreras actitudinales y estigmas relacionados con la
discapacidad motora.

e El diseno inclusivo y accesible no solo beneficia a las personas con discapacidades
motoras, sino también a otros grupos, como adultos mayores y personas con movilidad

reducida temporal, mejorando la accesibilidad de toda la ciudad.

6. Innovaciones Futuras

o Inteligencia Artificial y Reconocimiento de Entorno: Se prevé que en el futuro
cercano se implementen tecnologias de IA que permitan a las sillas de ruedas con
tecnologia avanzada “reconocer" obstaculos o rutas optimas dentro de la ciudad de
Quito.

e Energia Sostenible: Hay investigaciones enfocadas en utilizar paneles solares o
tecnologias de carga regenerativa para aumentar la autonomia de las sillas de ruedas

motorizadas, algo que seria muy 1til en zonas soleadas como Quito.

Caracteristicas del segmento de mercado

e Perfil Demogrifico: El mercado objetivo en la ciudad de Quito incluye personas
principalmente de entre 18 a 55 afos con discapacidad fisica y motora quienes estan en
la busqueda de mantener un estilo de vida de independencia y socialmente activa. La
mayoria forman parte de un nivel socioecondmico medio, medio alto y alto, dado por

el costo de adquisicion de las sillas de ruedas con tecnologia avanzada.

e Exigencias y Caracteristicas del Producto: En este segmento, las sillas de ruedas
eléctricas deben ofrecer comodidad, calidad y adaptabilidad para satisfacer necesidades
especificas, como el respaldo y el ajuste del asiento, ya que pasar mucho tiempo
sentados puede causar llagas. Por ello, la espuma del asiento es una parte importante
para brindar comodidad. También se buscan funciones de seguridad, y los modelos

plegables son preferidos por la flexibilidad que ofrecen en el uso diario.

o Necesidades y Referencias: En la busqueda de este producto los usuarios necesitan
alta calidad, durabilidad y seguridad, estan en la busqueda de autonomia en los espacios
publicos permitiendo su independencia. Las caracteristicas claves son la facilidad de

uso y la portabilidad de un lugar a otro permitiendo que el transporte y el



almacenamiento sea mas sencillo.

e Sensibilidad al Precio y Disponibilidad: Sabemos que los consumidores de las sillas
de ruedas eléctricas con tecnologia avanzada estan dispuestos a pagar por un producto
de calidad, los precios y de importacién directa pueden llegar a ser una barrera. La
disponibilidad local de estos productos facilita el acceso y reduce el tiempo de espera,

causando que sean mas atractivos para los consumidores.

Necesidades del segmento

El segmento que consume sillas de ruedas con tecnologia avanzada en la ciudad de Quito suele
estar compuesto por personas con discapacidades motoras, sus familias, y en algunos casos

instituciones médicas y de rehabilitacion. Las necesidades clave de este grupo incluyen:

1. Movilidad y autonomia: Buscan sillas de ruedas que ofrecen una gran libertad de
movimiento, permitiéndoles desplazarse con menos esfuerzo en diversas superficies.
Es fundamental que la silla cuente con un motor potente, una bateria de larga duracion
y controles faciles de manejar.

2. Adaptabilidad y comodidad: Requieren sillas que se ajusten a sus caracteristicas
fisicas y necesidades especificas, como inclinacion, reposapié€s ajustables y soporte
lumbar. También valoran materiales ergonémicos y que reduzcan la fatiga, ya que
muchas personas los usan durante largos periodos.

3. Seguridad: Las personas con discapacidades motoras necesitan sillas con sistemas de
seguridad confiables, como frenos efectivos, cinturones de seguridad y sensores de
proximidad, especialmente en areas urbanas concurridas.

4. Tecnologia de facil uso: Buscan sillas con sistemas intuitivos de manejo, como
controles tactiles o joystick, y, en algunos casos, conectividad para monitorear su estado
y autonomia de la bateria desde el celular.

5. Resistencia y durabilidad: Necesitan sillas que soportan el desgaste del uso diario,
especialmente en la ciudad de Quito, donde el terreno y la topografia pueden ser
desafiantes. Las ruedas y la estructura deben ser fuertes para resistir superficies
irregulares y pendientes.

6. Asistencia y mantenimiento: Valoran el acceso a servicios de mantenimiento,
asistencia técnica y disponibilidad de repuestos, ya que las sillas avanzadas requieren

atencion especializada para conservar su funcionalidad.



7.

Financiamiento o facilidades de pago: Dado que las sillas de ruedas con tecnologia
avanzada tienen un costo elevado, la disponibilidad de planes de financiamiento o
alternativas de pago son una necesidad comun para facilitar la adquisicion de estos
productos.

Estética y disefio discreto: Algunos usuarios prefieren sillas con un disefio moderno y

discreto, que pase desapercibido y que refleje un estilo actual.

BUYER PERSON

1. Datos Demograficos

Edad: De 18 a 55 afos.

Género: Masculino, femenino, o cualquier identidad de género relevante.
Nivel de educacion: Secundaria, universidad, postgrado.

Nivel Socioeconémico: Clase media, media alta y alta.

Ingresos mensuales: Rango de ingresos entre $751 - $5.000 doélares.

2. Informacion Psicolégica y Comportamental

Estilo de vida: Actividades diarias, rutinas, participacion en actividades sociales.
Intereses y hobbies: Deportes adaptados, actividades recreativas, viajes.

Actitudes hacia la tecnologia: Familiaridad y apertura a dispositivos tecnoldgicos
avanzados.

Valores personales: Independencia, bienestar fisico, inclusion social y laboral.
Discapacidad: Fisica no neuronal.

Personalidad: Proactivo, analitico, solucionador de problemas.

3. Objetivos y Motivaciones

Qué los impulsa a buscar una silla de ruedas eléctrica: Mayor independencia,
participar mas activamente en actividades diarias o al aire libre, tener movilidad que les
permita ser economicamente activos, evitar el desgaste fisico de las sillas manuales.

Problemas que buscan resolver: Dificultades de movilidad en terrenos complejos,
agotamiento fisico al usar dispositivos manuales, necesidad de transportarse con

facilidad sin ayuda de terceros.



4. Dolores y Desafios (Pain Points)

e Problemas actuales: Sillas de ruedas manuales que limitan su autonomia, dificultad
para encontrar productos asequibles y de calidad en el mercado local.

e Limitaciones fisicas especificas: Dificultades para operar dispositivos manuales
debido a la fuerza reducida en la parte superior del cuerpo.

e Barreras psicoldogicas: Miedo a la falta de fiabilidad o mal funcionamiento de la silla

eléctrica, preocupaciones sobre la durabilidad o mantenimiento.

5. Comportamiento de Compra

e Factores de decision: Precio, facilidad de uso, soporte técnico y garantia, marca,
innovacion tecnologica.

e Canales preferidos para investigar y comprar: Investigacion en linea, tiendas fisicas,
recomendaciones de expertos en salud o comunidad de personas con discapacidad
motora.

o Proceso de compra: Personas influyentes (familia, cuidadores, médicos), nivel de

urgencia para la compra.

6. Habitos Digitales y Medios Preferidos

o Uso de redes sociales: Plataformas donde pasan mas tiempo, como Facebook para
grupos de soporte comunitario o YouTube para videos informativos.

e Preferencias de contenido: Tutoriales, opiniones de otros usuarios, promociones y
ofertas.

e Frecuencia de uso de internet y dispositivos: Preferencia por dispositivos moviles o

PC para investigar productos.



MAPA DE EMPATIA

,Qué piensan y que sienten?

e Falta de igualdad para las personas con discapacidades motoras.

e Sienten que no hay muchas opciones laborales.

e [Las personas con discapacidades motoras deberian tener mas oportunidades para
desempefiarse como profesionales.

.Qué ven?

e Entornos desafiantes: La topografia de Quito, con pendientes y calles irregulares, es
un reto importante para quienes se movilizan en sillas de ruedas.

e Modelos en el mercado: Los modelos de sillas de ruedas en Ecuador suelen ser basicos
y carecen de tecnologia que mejore la calidad de vida de las personas con
discapacidades motoras.

,Qué dicen y hacen?

e Enfatizan la importancia de la calidad y la innovacién: Expresan que buscan sillas
de ruedas que incorporan tecnologia avanzada, que sean resistentes y faciles de operar.

e Biusqueda de informacion: Usan internet para comparar modelos, leer opiniones y
buscar opciones de financiamiento o planes de pago.

,Qué escuchan?

o Consejos de profesionales y familiares: Consultan con médicos, terapeutas y
familiares, quienes influyen en su eleccion del producto.

e Opiniones de otros usuarios: Las experiencias de otros usuarios en redes sociales y
comunidades online son una fuente clave de informacion.

o Marketing de marcas: Escuchan mensajes sobre la autonomia y la tecnologia
avanzada que ofrecen las sillas de ruedas de ciertas marcas, asi como los beneficios de
modelos especificos.

o Esfuerzos

o Desafios financieros: Debido al alto costo de las sillas tecnoldgicas, muchos buscan

opciones de financiamiento o facilidades de pago.

Barreras fisicas y psicoldgicas: Pueden enfrentar el agotamiento fisico con sillas manuales y
sienten miedo a que una silla eléctrica falle o requiere mantenimiento constante.

e Limitaciones en la oferta local: En el mercado local, la disponibilidad de sillas con



tecnologia avanzada puede ser limitada, lo que complica la eleccion de un modelo

adecuado a sus necesidades.
Resultados

e [ograr movilizarse y desplazarse autbnomamente y obtener una inclusion social.
e Acceder a una silla de ruedas con tecnologia avanzada a un costo accesible.
e Inclusion en el mundo laboral con mayor igualdad para las personas con discapacidad

motora.
Identificacion de la Problematica

Tres problemas del segmento:

1. Altos costos de importacion de sillas con tecnologia avanzada
Los altos costos de importacion dificultan el acceso a sillas de ruedas con tecnologia
avanzada, ya que estas suelen estar fuera del alcance econdmico de muchas personas
con discapacidades motoras en la ciudad de Quito, esto limita sus oportunidades de

mejorar su movilidad y calidad de vida.

2. Escasa disponibilidad de opciones locales
La oferta limitada de fabricantes o distribuidores locales de sillas de ruedas con
tecnologia avanzada impide que las personas encuentren soluciones accesibles y

adaptadas a sus necesidades especificas.

3. Falta de soporte técnico especializado
La ausencia de servicios técnicos locales especializados para el mantenimiento y
reparacion de las sillas de ruedas con tecnologia avanzada puede generar problemas a
largo plazo como la incapacidad de reparar equipos dafiados, o actualizar sus

funcionalidades, esto impacta negativamente la autonomia y seguridad de los usuarios.



Seleccion del Problema con Mayor Oportunidad de Negocio
Arbol de problemas: Falta de acceso a sillas de ruedas eléctricas avanzadas como la Navix
S.U.
Problema Principal:
En la ciudad de Quito, las personas con discapacidades motoras enfrentan una carencia
significativa de sillas de ruedas con tecnologia avanzada que mejore su autonomia, movilidad
y calidad de vida. Esta falta de oferta se debe a factores como los altos costos de importacion,
la limitada disponibilidad de opciones locales y la ausencia de soporte técnico especializado.
Problema Central
Acceso limitado a sillas de ruedas con tecnologia avanzada con bipedestacion en el Ecuador
especificamente en la ciudad de Quito.
Causas:
Economicas:
e Altos costos de importacion y comercializacion.
e Falta de incentivos fiscales para tecnologias asistenciales.
Sociales:
e Desconocimiento sobre los beneficios de las sillas de ruedas con tecnologia avanzada
con bipedestacion.
e Limitado apoyo gubernamental o institucional para acceso a equipos especializados.
Estructurales:
e Ausencia de proveedores nacionales especializados.
e Escasez de modelos personalizados y tecnologicos en el mercado local.
Consecuencias:
Personales:
e Menor independencia y autonomia en personas con discapacidades motoras.
o Reduccion de la calidad de vida debido a dispositivos inadecuados o desactualizados.
Sociales:
e Mayor dependencia de familiares y cuidadores, incrementando su carga emocional y
econdmica.
e Baja inclusion social y laboral, limitando oportunidades de desarrollo para las personas
afectadas.
Economicas:
e Mercado insatisfecho, desaprovechando el potencial de demanda.

e Dificultades para alcanzar metas de inclusion establecidas en politicas publicas.



Estructura del Arbol:

Figura 1. Arbol de problema

ARBOL DE PROBLEMA

Consecuencia

Impactos negativos en la autonomia, calidad de
vida, inclusién social y laboral, y oportunidades
econdémicas.

Problema
Principal

Acceso limitado a sillas de
ruedas con tecnologia
avanzada.

Causa

Problemas econémicos,
sociales y estructurales
relacionados con la ofertay
accesibilidad de sillas
avanzadas.

Diagrama de arbol de problemas que muestra la relacion entre las causas, el problema principal

y sus consecuencias. En este caso, el acceso limitado a sillas de ruedas con tecnologia avanzada
es generado por factores econdmicos, sociales y estructurales, lo que impacta negativamente la

autonomia, calidad de vida, inclusién social y laboral, y oportunidades econdémicas de las



personas afectadas.
Descripcion de la idea de negocio

Nuestra propuesta se centra en la importaciéon y comercializacion de sillas de ruedas de
tecnologia avanzada, marca VERMEIREN modelo Navix S.U., de origen espafiol. Este
modelo innovador destaca por funciones como bipedestacion eléctrica, asiento y respaldo
anatémicos, y opciones de personalizacion en disefio y controles automatizados. Estas
caracteristicas brindan al usuario mayor autonomia, facilitando su movilidad e incluso la

capacidad de ponerse de pie, permitiéndole realizar actividades similares a las de los demas.

Este modelo ofrece una autonomia de 32 km y ruedas antipinchazos, la Navix S.U.
genera independencia, seguridad y confort a personas con discapacidades. Este modelo de
negocio busca integrar a las personas con discapacidades motoras de forma activa a la sociedad

promoviendo la inclusion social.

El modelo Navix S.U. Est4 posicionado actualmente en Europa como una solucioén
integral para personas con discapacidades motoras, anadiendo tecnologia avanzada, como
reposapiés eléctricos y soporte de rodillas articulado con alternativas personalizables que se
adaptan a las necesidades individuales de los usuarios. Nuestra idea de negocio no solo ofrece
un producto innovador sino una oportunidad para transformar la movilidad y la inclusiéon de
personas con discapacidades motoras en la ciudad de Quito. Ademas, se complementara con
servicios de asesoramiento técnico, mantenimiento y financiamiento, asegurando la

accesibilidad y satisfaccion a largo plazo.



Lean Canvas

Figura 2. Lean Canvas de nuestro proyecto MovilFlex

Canvas del Plan de negocio para la comercializacion de sillas de
ruedas con tecnologia avanzada.

Socios claves

Proveedores y fabricantes
internacionales de sillas de
ruedas tecnoloégicas:
ORTOCASA (ESPANA).
Instituciones de salud y
rehabilitacion, tales como:
hospitales, médicos,
terapeutas que
recomienden nuestro
producto.

Empresas de
financiamiento y bancos.
Medios de comunicacion y
agencias de marketing
digital.

Colaboracién con
universidades y centros de
investigacion locales e
internacionales que
tengan programas en
tecnologia de movilidad, o
inclusion social para
personas con
discapacidades motoras.

Estructura de costes

Actividades
claves

Pruebas de producto: Realizar
pruebas de campo para asegurar
que los productos soportan las
condiciones urbanas y topograficas
de la ciudad de Quito.

Estudio de Mercado y
Segmentacién: Segmentar el
mercado y comparar precios.
Seleccionar al Proveedor
Internacional y realizar la
negociacién de importacion.
Plan de Marketing.

Plan de Financiamiento.
Capacitacion para el uso de
tecnologia Avanzada.

Gestion de permisos y regulaciones.

Monitorear y evaluar el Impacto
Social.
Recursos claves

Las Sillas de ruedas con tecnologia
avanzada, sus componentes, y
proveedores internacionales
confiables.

El Capital Inicial.

Red de Distribucién y su logistica.
Equipo de Venta, de
mantenimiento, y de Marketing.
Plataforma Digital.

Permisos y Cumplimiento
Normativo.

Alianzas con entidades
financieras, y entidades de apoyo
social.

* Costo de Adquisicion del Producto, costos Fijos y Variables.

.

Propuesta de
valor

Sillas de ruedas con tecnologia
avanzada marca VERMEIREN
modelo NAVIX S.U. brindando
mayor movilidad al usuario, lo
que le permitira colocarse de

Relaciones con el
cliente

Atencion al cliente
personalizada a través de
canales directos como:
whatsApp, pagina web, y chat
en vivo.

Asesoria para las familias y

pie y hacer ciertas actividad
diarias lo que una silla regular
no le brindaria.

Asistencia y soporte
permanente, asegurandole al
usuario una atencion
personalizada, mantenimiento
y reparaciones de la silla
garantizando una vida util de
larga duracioén.

Planes de financiamiento
adaptables con instituciones
bancarias para facilitar el
acceso al producto.
Capacitaciones que
promuevan el
empoderamiento y la inclusién
a la sociedad.

cL quer 1
orientacion para comprender
las mejores opciones para sus
seres queridos.

Relacioén a largo plazo con
programas de apoyo social.
Programa de comunidad
digital para que los usuarios
puedan interactuar y compartir
experiencias y reciban soporte.

Canales

« Tienda Fisica Accesible y
Showroom.

+ Canal Online (Pagina Web

y Redes Sociales)

Atencion Telefénicay

WhatsApp:.

Ferias y Eventos del Sector

Salud.

Capacitaciones y

Webinars.

.

Fuente de ingresos

* Ventadirecta

* Alquiler

* Mantenimiento

!'Nota: Esta grafica muestra el modelo de negocio para nuestra silla de ruedas Navix S.U.

Segmentos de
clientes

Personas principalmente
de entre 18 a 55 arfos con
capacidades especiales en
la ciudad de Quito.
Instituciones de Salud y
Rehabilitacion que
requieran equipos
especiales caracteristicas
ergonémicas y de soporte
que contribuyan a la
recuperacion o
mantenimiento de la
salud de los usuarios.
Familiares y cuidadores de
personas con movilidad
reducida que buscan
mejorar la calidad de vida
de sus seres queridos



Prototipaje 1.0 (prototipo para testeo)

Figura 3. Prototipaje 1.0 (Prototipo para testeo)

-2

SEMERE |y

1. JOYSTICK: para controlar los movimientos de la silla de ruedas bipedestacion.
2. CINTURON DE SEGURIDAD: para sujetar a la persona.
3. ASIENTO Y RESPALDO: anatomicos y ergonémicos.

4. APOYABRAZOS.



5.

6.

SUJETADOR DE PIERNAS.

SISTEMA MOTORIZADO E HIDRAULICO que permitirda que el asiento y el

respaldo suban y bajen convirtiéndola en una bipedestacion.

Analisis del Macroentorno — PESTEL

Politico:

Regulaciones de importacion: Las politicas gubernamentales que regulan la
importacion de tecnologia médica pueden afectar la disponibilidad y costos de las sillas
de ruedas con tecnologia avanzada.

Incentivos para inclusion: Existen iniciativas gubernamentales para promover la
inclusion de personas con discapacidades motoras, lo que podria beneficiar la adopcion
de este tipo de productos.

Estabilidad politica: Un entorno politico estable favorece las inversiones y operaciones

comerciales sostenibles en el sector.

Economico

Social

Poder adquisitivo: El precio elevado del modelo Navix S.U. podria limitar su acceso a
la poblacion general, por lo que las opciones de financiamiento seran cruciales.

Costos de importacion: Los aranceles e impuestos sobre productos tecnologicos
impactaran el precio final y la competitividad en el mercado local.

Inflacién y fluctuacion de la moneda: Pueden influir en los costos de importacion,

comercializaciéon y mantenimiento de las sillas de ruedas con tecnologia avanzada.

Conciencia sobre las capacidades especiales: Una mayor sensibilizacion social hacia la
movilidad inclusiva podria aumentar la demanda por productos como el modelo Navix
S.U.

Cambios demograficos: Con una poblacidon envejecida y un aumento en la conciencia
sobre la movilidad personal, la demanda podria expandirse en el futuro.

Cultura de personalizacion: La posibilidad de personalizar las sillas para satisfacer las

necesidades individuales puede ser un factor diferenciador en el mercado.

Tecnolégico

Innovaciones en movilidad asistida: La tecnologia avanzada del modelo Navix S.U.

(bipedestacion, controles eléctricos) representa una ventaja competitiva.



e Soporte técnico local: La falta de infraestructura tecnologica para el mantenimiento y
actualizacion del equipo podria ser un desafio inicial.
e Digitalizacion: Canales en linea para ventas y servicio postventa pueden optimizar la
experiencia del cliente.
Ecolégico
e Sostenibilidad de materiales: El uso de componentes sostenibles y duraderos podria
atraer a consumidores conscientes del medio ambiente.
e Gestion de residuos: La disposicion responsable de las baterias y partes electronicas
serd importante para cumplir con regulaciones ambientales.
Legal
e Normativas de accesibilidad: Las leyes locales que exigen mejoras en la accesibilidad
urbana pueden impulsar la adopcion de soluciones como la silla modelo Navix S.U.
e Propiedad intelectual: Es crucial garantizar los derechos de distribucion del producto y
proteger la tecnologia frente a competidores locales.
e (Qarantias y seguridad: Cumplir con los estandares de seguridad y ofrecer garantias

adecuadas es fundamental para generar confianza en los clientes.

Analisis del Microentorno — 5 Fuerzas de Porter

Amenaza de Nuevos Competidores

Barreras de entrada moderadas: Aunque la fabricacion y comercializacion de sillas
de ruedas con tecnologia avanzada como el modelo Navix S.U. requieren una inversion
significativa, las barreras son menores en comparacion con productos mas complejos
(por ejemplo, sillas con tecnologia de bipedestacion). Los nuevos competidores
tendrian que establecer redes de distribucion sélidas y ofrecer soporte técnico
especializado, lo que complica su entrada répida al mercado.

Posicionamiento de marca: Ortocasa ha establecido una reputacion en la distribucion
de productos de movilidad, lo que dificulta a nuevos competidores igualar la confianza
y relacidon que tienen con los clientes. La capacidad de ofrecer un servicio integral de

postventa afiade una capa de proteccion frente a nuevos entrantes.

2. Poder de Negociacion de los Proveedores

Dependencia de proveedores especializados: El modelo Navix S.U. requiere

componentes eléctricos y materiales especificos que son proporcionados por un numero



limitado de fabricantes, lo que da a estos proveedores un alto poder de negociacion.
Esto podria afectar los precios y la disponibilidad de piezas clave.

e Riesgo de precios elevados: Si los proveedores internacionales deciden aumentar los
costos debido a fluctuaciones econdémicas o demanda creciente, Ortocasa podria
enfrentarse a margenes reducidos o a la necesidad de aumentar los precios para los

consumidores.

3. Poder de Negociacion de los Compradores

e Alta expectativa de calidad y precio: Los compradores de sillas con tecnologia
avanzada como el modelo Navix S.U. esperan un producto que ofrezca comodidad,
facilidad de uso y durabilidad. Este alto nivel de expectativa les da cierto poder de
negociacion, especialmente si hay alternativas en el mercado.

e Sensibilidad al precio: Aunque los consumidores reconocen el valor de una silla de
ruedas con tecnologia avanzada, todavia existe una sensibilidad al precio, y muchos
buscaran las mejores ofertas o financiamiento. Aun asi, el nimero limitado de opciones

de calidad en el mercado local ayuda a Ortocasa a mantener cierta ventaja.

4. Amenaza de Productos Sustitutos

e Alternativas convencionales: Existen sillas de ruedas manuales o eléctricas mas
economicas que pueden ser consideradas por aquellos con restricciones
presupuestarias. Estas alternativas no ofrecen el mismo nivel de personalizacion y
tecnologia que el modelo Navix S.U., pero pueden ser opciones viables para
consumidores mas sensibles al precio.

e Innovacion continua: La industria de movilidad avanza rapidamente, y es posible que
en el futuro se desarrollen productos sustitutos que ofrecen prestaciones similares a un
costo menor. Por ejemplo, modelos mas econdémicos podrian incorporar nuevas

tecnologias, como mejor suspension o sistemas de control mas avanzados.
5. Rivalidad entre Competidores Existentes

e Competencia moderada: En la ciudad de Quito, la cantidad de distribuidores que
ofrecen sillas de ruedas con tecnologia avanzadas es limitada, pero la competencia
podria aumentar si empresas extranjeras deciden entrar al mercado. Marcas como

Medicamenta Ecuatoriana S.A, DT Medical Equipos e insumos médicos S. A.,



Medicalplus S. A. Podrian ser un desafio si amplian sus modelos y promociones.

Diferenciacion mediante servicio y soporte: Ortocasa puede destacarse
proporcionando soporte técnico confiable y opciones de personalizacion. Esto, junto
con una buena atencion al cliente y un servicio posventa robusto, ayuda a mantener una

ventaja frente a competidores que no tienen una presencia local tan fuerte.

FODA cruzado

ANALISIS FODA para el modelo Navix S.U

Fortalezas (F)

1.

Versatilidad y disefio compacto: El modelo Navix S.U. es conocido por su
maniobrabilidad y facilidad de uso en espacios reducidos, lo que es ideal para entornos
urbanos como la ciudad de Quito.

Sistemas de seguridad avanzados: Incluye frenos eléctricos y estabilizadores
automaticos, ofreciendo una experiencia de usuario segura y confiable.

Materiales de alta calidad: La silla de rueda con tecnologia avanzada modelo Navix
S.U. es fabricada con componentes robustos y ligeros que aseguran la durabilidad y

facilidad de movilidad y transporte.

Oportunidades (O)

Mayor accesibilidad urbana: La creciente implementacion de infraestructura
accesible en la ciudad de Quito crea un entorno favorable para sillas de ruedas con
tecnologia avanzada, modelo Navix S.U., que aprovecha estas mejoras.

Programas de apoyo y financiamiento: Existen iniciativas gubernamentales y de
ONG que promueven la compra de productos de asistencia, lo que podria facilitar la
adquisicion.

Aumento en la conciencia sobre inclusiéon: El énfasis en la movilidad inclusiva y la
independencia de personas con discapacidad motora esta impulsando la demanda de
sillas de ruedas con tecnologia avanzada.

Tendencia hacia soluciones personalizables: Los consumidores buscan productos que
puedan adaptarse a sus necesidades especificas, y el modelo Navix S.U. Ofrece
configuraciones personalizables.

Distribuidor confiable: Ortocasa es un distribuidor reconocido en Europa en el sector



de productos de movilidad, lo que garantiza soporte técnico y disponibilidad de

repuestos.

Debilidades (D)

1. Alto costo de inversion: Aunque es mas econdmica que algunas sillas premium, sigue
siendo una inversion significativa para familias de clase media y media alta.

2. Necesidad de mantenimiento especializado: Como cualquier silla con tecnologia
avanzada, el mantenimiento debe ser realizado por técnicos calificados, lo que puede

ser un desafio si el soporte técnico no es ampliamente accesible.

Amenazas (A)

1. Barreras de infraestructura: A pesar de las mejoras, aun hay zonas en la ciudad de
Quito con aceras y calles que no son amigables para sillas de ruedas con tecnologia
avanzada.

2. Impacto econémico: Factores como la inflacion o cambios en el poder adquisitivo
pueden reducir la capacidad de los consumidores para invertir en productos de alta
gama.

3. Dependencia de politicas publicas: Cualquier cambio en los subsidios o
exoneraciones fiscales para productos de asistencia podria afectar las ventas.

4. Dependencia del distribuidor: La disponibilidad de repuestos depende de la eficiencia

de Ortocasa, lo que puede ser un riesgo si hay retrasos o problemas de inventario.
FODA Cruzado Especifico para el modelo Navix S.U.

< FO (Fortalezas + Oportunidades):
> Promociones dirigidas: Utilizar la experiencia de Ortocasa en el mercado
local para ofrecer promociones y planes de financiamiento aprovechando
programas gubernamentales.
> Campaiias de visibilidad: Destacar la maniobrabilidad del modelo Navix
S.U. en entornos urbanos y su seguridad avanzada para atraer consumidores

que buscan autonomia y mejora en su movilidad.



< FA (Fortalezas + Amenazas):
> Diferenciacion por soporte técnico: Resaltar el servicio postventa de
Ortocasa y su red de repuestos como una ventaja frente a competidores.
> Educacion sobre seguridad: Crear contenido que enfatice los beneficios de
las caracteristicas de seguridad del modelo Navix S.U., especialmente en un

entorno urbano con desafios como en la ciudad de Quito.

s DO (Debilidades + Oportunidades):
> Optimizacion de costos: Desarrollar estrategias de pago a plazos o alianzas

con bancos para hacer la silla mas accesible sin comprometer la calidad.

> Capacidad de adaptacion: Aprovechar las caracteristicas ajustables del
modelo Navix S.U., como los reposapiés, reposa nuca y el respaldo, para
promoverla como una solucion versatil. Esto puede ser clave para atraer a un
segmento de mercado que busca productos que se adapten a su evolucion
fisica o condiciones cambiantes. Ademas, se pueden crear demostraciones y

programas de prueba para mostrar esta flexibilidad a posibles compradores.

% DA (Debilidades + Amenazas):
> Red de mantenimiento eficiente: Ampliar la presencia de técnicos
capacitados o establecer convenios con talleres para mitigar los problemas de
soporte técnico.
> Planes de contingencia: Desarrollar estrategias para enfrentar cambios en las
politicas publicas, como crear alianzas con asociaciones de personas con

discapacidades motoras para promover beneficios a largo plazo.
Validacion de Viabilidad - Deseabilidad
Investigacion de Mercado
Poblacion

Para determinar la poblacion total y la muestra de personas con discapacidad motora en la
ciudad de Quito, tomamos como referencia datos recientes del Consejo Nacional para la
Igualdad de Discapacidades (CONADIS), que indican que 12,457 personas en la ciudad de

Quito presentan una discapacidad motora entre el 30% y el 84%.



Dentro de este grupo, se estima que el 1.9% pertenece al segmento socioecondmico A,
segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), con ingresos mensuales entre USD
3,001 y USD 5,000. Debemos mencionar que, la muestra inicial no resultd suficiente para
cumplir con los objetivos del andlisis, por ello y basandonos en la investigacion documental,
se decidid incluir también el 11.2% de la poblacion perteneciente al segmento B (nivel
socioeconomico medio), segun el INEC, con ingresos entre USD 751 y USD 3,000. Dando
como resultado el 13.1% el cual representa la poblacion objetiva (aproximadamente 1,632
personas). Para obtener una muestra representativa de estos segmentos, considerando un nivel
de confianza del 99% y un margen de error del 0.5%, se determind la necesidad de encuestar a

473 personas.

Es importante mencionar que se incorporaran planes de financiamiento disefados
especificamente para el segmento socioecondémico medio, con el objetivo de facilitar el acceso

a la adquisicion de las sillas de ruedas.

El calculo del tamafio de la muestra se realizd utilizando la formula estadistica estandar,

considerando la proporcion poblacional y los pardmetros estadisticos establecidos.
Muestra

Tabla 1. Muestra

CALCULO DELA MUESTRA POBLACIONES FINITAS MENOS DE 100.000

[ [ I 15 [ ] T 165 [ ] 2

| niveldeconfrzz | 5% [ e | B5% | Wi e | 65,50%

n= 27158112
57415

473 Total a encuestar

=
"

n=Temafio de [a muestra

N =Fabladdn 1632 TOTAL DE HOGARES
z=valor

EXpresatn 00,0% 258

P = Probabilidad de ocurrenciz (Exito) 05

Q = Probahilidad de no ocurrenciz (fracse] 05

& =Ermor de estimacion 005 5%

La Tabla No.1 presenta la muestra finita de 473 elementos seleccionados para este estudio. Se
ha determinado un nivel de confianza del 99% y un margen de error del 0.5%, lo que indica
que los resultados obtenidos tienen una alta precision y representatividad respecto a la

poblacion total.



Instrumento de Recoleccion de Informacion

Para este proyecto, se propone utilizar una combinacion de encuestas y entrevistas
semiestructuradas. Este enfoque permitird obtener tanto datos cuantitativos como cualitativos,

brindando una perspectiva integral sobre las necesidades y percepciones del segmento objetivo.

< Encuestas:

> Objetivo: Identificar preferencias, necesidades y barreras de acceso a sillas de
ruedas con tecnologia avanzada.

> Formato: Preguntas cerradas y escala Likert.

> Distribucion: En linea (mediante formularios digitales) y en puntos estratégicos
como centros de rehabilitacion y clinicas en la ciudad de Quito.

> Contenido: Caracteristicas esperadas del producto, sensibilidad al precio,
importancia de servicios de mantenimiento, y percepcion sobre el modelo Navix
S.U.

% Entrevistas Semiestructuradas:

> Objetivo: Profundizar en las experiencias, desafios y expectativas de los
usuarios actuales y potenciales.

> Poblacion objetivo: Personas con discapacidades motoras, familiares
cuidadores, y profesionales de la salud (médicos o terapeutas).

> Formato: Guia de preguntas abiertas enfocada en la experiencia diaria con

productos similares, percepcion de accesibilidad y sugerencias de mejoras.

Estos instrumentos serdn validados previamente con un pequefio grupo piloto para asegurar

claridad y relevancia en las preguntas.

Analisis de Resultados
1. Perfil del Segmento Encuestado
e Distribucion por género: Hay una ligera mayoria de hombres (53.1%) frente a mujeres
(46.1%), lo que indica que ambos géneros son relevantes para la estrategia comercial.
e Nivel socioeconémico:
o Nivel medio: Constituye la mayoria (68.4%), seguido por el bajo (22.4%) y el
alto (9.2%). Este dato confirma que el segmento objetivo principal tiene un nivel
adquisitivo moderado, lo que refuerza la importancia de financiamiento y planes

de pago.



Nivel de discapacidad:
o Moderada (53.9%) y leve (30.5%) son predominantes, con menos del 16%
presentando discapacidades severas. Esto sugiere que el producto puede atraer
a un amplio rango de usuarios, desde aquellos que buscan mayor autonomia
hasta quienes requieren funcionalidades avanzadas por condiciones mas

complejas.

2. Uso Actual de Sillas de Ruedas

Silla manual (48.7%) y eléctrica (44.7%): Estos son los dispositivos mas utilizados,
con apenas un 6.6% usando tecnologia avanzada. Esto refleja un mercado poco
explotado para productos avanzados, lo que puede ser una oportunidad significativa si

se logra educar y convencer a los usuarios sobre los beneficios del producto.

3. Conocimiento y Percepcion del Producto

Conocimiento del producto:

El 77.6% de los encuestados (368 personas) conocen las sillas con bipedestacion, lo
que indica que existe una base informada. Sin embargo, el 22.4% aun no tiene
informacion, por lo que seria clave reforzar estrategias de marketing y educacion para

llegar a este grupo.

Barreras de compra:

El precio: Identificado por el 78.9% de los encuestados como la principal barrera. Sin
embargo, el 78.9% (374 personas) expreso interés en adquirir la silla si se ofrecen
opciones de financiamiento, lo que muestra una clara disposicion a comprar si se

eliminan las restricciones econdémicas.

4. Factores Clave de Decision

(@)

Caracteristicas importantes:

Precio (69.7%) y seguridad (63.2%) son los factores mas mencionados, seguidos por
autonomia (52.6%). Esto refleja que el producto debe posicionarse como una inversion
confiable que prioriza la funcionalidad y la proteccion del usuario.

Soporte técnico (17.1%) tuvo menor prioridad, pero es clave para generar confianza
en un producto de alta tecnologia.

Preferencias técnicas:

Seguridad avanzada (32.6%) lidera las preferencias, seguida de motor potente
(24.7%) y diseiio compacto (23.3%), lo que refuerza la importancia de destacar estas

caracteristicas en la propuesta de valor y comunicacion de producto.



5. Canales de Informacion
o Tiendas fisicas (60.5%) y clinicas (57.9%) son los principales puntos de referencia
para los usuarios. Las redes sociales (38.2%) y las tiendas online (36.8%) también
tienen un peso significativo, indicando que una estrategia hibrida de marketing (online

y offline) sera clave para maximizar el alcance.

6. Servicios Adicionales Esperados

e Controles adaptables (73.7%) y ajustes a la medida (63.2%) destacan como los
servicios mas esperados, lo que subraya la necesidad de personalizacion y adaptabilidad
del producto.

e Soporte técnico (52.6%) y capacitacion (31.6%) son también factores importantes
para garantizar una buena experiencia posventa y diferenciacion frente a la
competencia.

Conclusion:

El proyecto tiene viabilidad comercial debido a:

Interés alto: El 84.2% de los encuestados esta dispuesto a comprar si existen facilidades de
financiamiento.

Demanda potencial: Aunque actualmente solo el 6.6% usa sillas avanzadas, el conocimiento
sobre el producto (77.6%) y las preferencias hacia caracteristicas como seguridad y autonomia
sugieren un mercado creciente.

Receptividad a servicios adicionales: Los usuarios valoran servicios como personalizacion y

capacitacion, lo que aumenta las posibilidades de fidelizacion.



Validacion con el Segmento de Mercado-Testing
PRINCIPALES HALLAZGOS

Tabla 2. Principales hallazgos

1. Experiencia diaria con sillas de ruedas

Tipodesilla Uso principal Ventajas Desventajas

Ligereza, manejo mas sencillo en espacios Incomodidad para largas distancias;
Manual Usoencasa _ )

pequenos requiere fuerza en manosybrazos
Eléctrica Honsiodio Facilidad de manejo, freno magnético, bateria Requiere espacio en el automévil; no

so exterior p .
plegable extraible, plegable compatible contodas las rampas
Eléctrica Elevacion automatica, asiento ajustable, cambio i
. i Muy pesada; dificil de transportar; no
avanzada Uso exterior de posicion, fortalecimiento en musculos de las s
. » ) cabe en automaviles normales

‘Bipedestacion piernas, acceso a partes altas.

2. Actividades realizadas con las sillas

‘ Actividad : Comentarios
Actividades cotidianas, traslado a

5 . g X Se realiza con silla eléctrica
trabajo, eventos sociales, tramites varios.

Paseos, centros comerciales, turismo Depende de la accesibilidad del lugar

Movilidad general (equivalente a caminar) ' Movilidad diaria, dependiente de tipo de terreno

3. Desafios enfrentados

: Desafio _ o ... Descripcién o
Infraestructura de la ciudad Falta de rampas, topes elevados, inclinaciones poco practicas, huecos,
Pesodelasilla Dificultad para transportarla en automaviles

\Tamaﬁo delasilla Algunas no entran en las cajuelas de los vehiculos
Acceso arepuestos i No haydisponibilidad local; piezas deben ser traidas desde el exterior

>Mantenimiento Escasas o nulas opciones de mantenimiento

Costo Sillas con tecnologia avanzada son caras; pocas opciones accesibles
Financiamiento Pocas opciones de financiamiento

4. Opiniones sobre tecnologia avanzada. Bipedestacioén.

Pregunta ‘ Respuesta
Beneficioso para circulacion y fortalecimiento de misculos, pero requiere supervisiony

Mayores beneficios ) o L L
uso progresivo. Diseno ergonémico. Recuperas tu posicion fisica frente a otras personas.

. Ofertas limitadas y caras; la oferta principal es de sillas basicas, no hay ofertas para
Percepcion del mercado local )
usuarios avanzados

Ideal desill Eléctrica, ligera, facil de transportar, con Bipedestacién y con bateria desmontable. De
ealdesilla
_ ‘facilacceso a diferentes tipos de piso, cemento, arena, lodo.



5. Consideraciones econdmicas.

Aspecto Respuesta
Precio dispuesto a pagar Entre $8,500y $10,000

Financiamiento Serequiere de opciones de financiamiento, preferiblemente gubernamentales. Subsidios.

. L Fundamental; preferible disponibilidad local de repuestos y accesibilidad a
Acceso a soporte técnico i g
mantenimiento y capacitacion.

Las entrevistas reflejan las complejas realidades de las personas con discapacidad motora en
Ecuador, quienes enfrentan barreras significativas en su movilidad debido a la falta de
infraestructura accesible, opciones de sillas de ruedas limitadas, y acceso casi nulo a repuestos
y mantenimiento. Sin embargo, también destacan las oportunidades de mejora en este mercado,
especialmente con la introduccién de tecnologias avanzadas como las sillas de ruedas con

bipedestacion.

Las sillas de bipedestacion ofrecen beneficios cruciales que van mas alld de la
movilidad basica. Estas permiten a los usuarios adoptar una postura erguida, lo cual mejora la
circulacion sanguinea, reduce el riesgo de lesiones por presion, fortalece musculos y huesos, y
fomenta una mayor interaccion social. Ademads, contribuyen significativamente al bienestar
psicolégico al brindar una sensacion de independencia y ampliar sus accesos, como alcanzar

objetos en alturas o interactuar de manera mas natural con su entorno.

En el contexto ecuatoriano, donde la accesibilidad sigue siendo un desafio, las sillas de
bipedestacion representan una solucion innovadora para mejorar la calidad de vida de las
personas con discapacidad motora. Aunque el costo podria ser una barrera de entrada, la
implementacion de planes de financiamiento, subsidios gubernamentales y alianzas con

empresas privadas la vuelven mas accesible.

La inclusion de estas sillas en el mercado nacional no solo cubriria una necesidad
latente, sino que también impulsard un cambio hacia una sociedad mas inclusiva. Por ello, las
sillas de bipedestacion deben considerarse una opcion valida y estratégica para transformar las
experiencias de movilidad de las personas con discapacidad motora en el pais, abordando tanto
necesidades fisicas como emocionales, y promoviendo la equidad en el acceso a tecnologias

avanzadas.



Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)

Figura 4. Prototipo 2.0 (mejora del prototipo 1.0)

Modelo de Monetizacion

El modelo de monetizacion para la importacion y comercializacion de las sillas de ruedas con
tecnologia avanzada Navix S.U. Se basa en una combinacion de estrategias disefiadas para

garantizar ingresos sostenibles y la accesibilidad del producto a los usuarios.

1. Venta Directa

e Precio competitivo: El costo de las sillas Navix S.U. estard basado en un analisis de

mercado que considere el poder adquisitivo local, precios de productos similares y los



costos de importacion.

o Promociones: Ofertas especiales de introduccion al mercado y descuentos en compras
grupales, dirigidas a instituciones médicas, fundaciones y aseguradoras.

e Personalizacion: Servicios de configuracion personalizada, lo que incrementara el

precio final dependiendo de las opciones elegidas por el cliente.

2. Modelos de Financiamiento

e Pagos a plazos: Se ofreceran opciones de financiamiento a través de planes mensuales
accesibles en colaboracion con entidades financieras.
e Subsidios y apoyo institucional: Gestion de convenios con organismos

gubernamentales y ONG para cubrir parte del costo a personas de bajos recursos.

3. Servicios Complementarios

e Mantenimiento y soporte técnico: Generacion de ingresos recurrentes a través de
planes de mantenimiento preventivo y correctivo.

® Asesoramiento técnico: Capacitacion para usuarios finales y profesionales médicos
sobre el uso y los beneficios del producto.

e Repuestos y actualizaciones: Comercializacion de accesorios, piezas de repuesto y

actualizaciones tecnoldgicas.

4. Alquiler

e Alquiler temporal: Disponibilidad de las sillas para usuarios que necesiten soluciones
a corto plazo (por ejemplo, recuperacion tras una cirugia).
e Opciones de “prueba antes de comprar”: Alquiler con opcidon a compra, permitiendo

a los clientes experimentar los beneficios antes de comprometerse con la adquisicion.

5. Colaboraciones Estratégicas

® Aseguradoras: Inclusion del modelo Navix S.U. en coberturas médicas privadas o
paquetes de salud.

e Hospitales y clinicas: Venta en volumen para uso hospitalario o préstamos médicos.

e Empresas y fundaciones: Promociéon como herramienta de inclusion laboral en

corporaciones.



Propuesta de Valor

El modelo de monetizacion de Navix S.U. garantiza accesibilidad y sostenibilidad econémica
mediante precios competitivos, opciones de financiamiento flexibles y colaboraciones
estratégicas con instituciones. Ofrecemos soluciones personalizables respaldadas por servicios
complementarios, como mantenimiento técnico y actualizaciones, que maximizan la
experiencia del usuario. La posibilidad de alquiler con opcién a compra y convenios con
aseguradoras amplian el alcance del producto, haciéndolo mas inclusivo. Este enfoque integral
combina innovacién, adaptabilidad y un fuerte compromiso social para transformar la

movilidad de nuestros clientes.
Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

Localizacion (MATRIZ)

Tabla 3. Localizacion (matriz)

HOSPITAL METROPOLITANO CUMBAYA HOSPITAL VOZ ANDES, AXIS
Gl FE0 CALIFICACION
CALIFICACION PONDERADA CALIFICACION | CALIFICACION PONDERADA | CALIFICACION | CALIFICACION PONDERADA
Cercania al target 0.12 8 0.96 9 1.08 7 1.35
Accesibilidad de transporte publico 0.09 9 0.81 6 0.54 8 0.80
Estacionamientos para clientes 0.15 8 1.20 7 1.05 7 0.70
Cercania a sector de salud 0.15 10 1.50 i 1.05 8 0.70
Accesibilidad al local, rampas, ascensores 0.15 9 1.35 7 1.05 8 0.80
Seguridad 0.10 9 0.90 8 0.80 6 0.90
Costo delarriendo 0.12 5 0.60 6 0.72 7 0.90
Trafico de personas en el sector 0.12 8 0.96 7 0.84 8 1.20
|TOTAL 1.00 ] 66.00 * 8.28 57.00 713 59.00 7.35
Conclusiones

Consideramos que los factores criticos con mayor peso, como estacionamientos para clientes
(0.15), accesibilidad al local rampas y ascensores (0.15) y cercania a sectores de salud (0.15),
son los factores mas importantes para considerar tomando en cuenta la naturaleza de nuestro
negocio y su target.

La Zona A, SECTOR HOSPITAL METROPOLITANO es la mejor opcidn para establecer el
negocio debido a su puntaje global mas alto y su desempefio en los factores mas importantes

para este tipo de negocio.



Operaciones (Mapa de procesos)

Procesos Estratégicos:

o Gestion Estratégica: Planificacion de objetivos y alianzas
internacionales (Espaiia).

® Gestion Financiera: Presupuesto, control de costos y anélisis de
rentabilidad.

e Investigacion de Mercado: Recopilacion y andlisis de datos para

decisiones estratégicas.

Procesos Operativos

e Logistica Interna: Importacion, recepcion, inspeccion de calidad y
almacenamiento de sillas, junto con gestion de inventarios.

o Produccion/Personalizacion: Adaptacion de sillas segin necesidades del
cliente.

e Gestion de Compras: Negociacion con proveedores, supervision de contratos
y control de calidad.

e Logistica Externa: Transporte, distribucion y coordinacion de entregas
puntuales y en 6ptimas condiciones.

e Marketing y Ventas: Campafias publicitarias, asesoramiento a clientes,
negociacion y cierre de ventas.

e Servicios Postventa: Capacitacién, mantenimiento, reparaciones y encuestas

de satisfaccion.

Procesos de Apoyo

e Recursos Humanos: Reclutamiento, formacion en ventas y soporte técnico.

o Tecnologia e Innovacion: Implementacion de software logistico e
investigacion en nuevos modelos de sillas.

e Infraestructura: Supervision de contratos y calidad de productos con
proveedores internacionales.

e Contabilidad: Soporte Financiero



Figura 5. Mapa de procesos Movilflex
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2 Nota: Este Grafico muestra el mapa de procesos para nuestro modelo de negocio con sus respectivos procesos.



Disefio Organizacional y funciones (Organigrama)

Figura 6. Diserio organizacional y funciones (organigrama)
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Conformacion Legal
1. Eleccion de la Sociedad y Nombre
Tipo de sociedad: Sociedad por Acciones Simplificada (SAS).
Nombre de la empresa: MOVILFLEX.
Se debe verificar la disponibilidad del nombre en el portal de la Superintendencia de
Compaiiias, Valores y Seguros (SCVS) para asegurarte de que no esté registrado.
2. Elaboracion del Estatuto Social
El estatuto social es el documento principal de la compaiiia. Incluye:
e Denominacion Social: MOVILFLEX S.A.S.
e Domicilio Principal: Ciudad de Quito, Ecuador.
® Duracion de la Compaiiia: Indefinida (salvo que se desee especificar un tiempo
limitado).
Objeto Social: Importacion y comercializacion de sillas de ruedas con tecnologia avanzada y
otros productos (repuestos y accesorios) relacionados para personas con discapacidad motora.
Capital Social:
USD 120.000.

Porcentaje de participacion de cada socia 16.67%.



Accionistas:
Lista de las socias:
Katiusca Tatiana Doylet Gémez
Yohanna Paola Calder6on Jacome
Nathaly Michelle Gordillo Lara
Alejandra Patricia Espinosa Celi
Geovanna Alexandra Michilena Hidalgo
Maria Isabel Vasquez Andrade
Organos de Administracion:
La empresa se gestionard por medio de (gerente general, juntas, etc.).
Régimen Tributario: Se regird bajo la normativa ecuatoriana.
3. Redaccion e Inscripcion del Estatuto
e Contratacion de un abogado para redactar el estatuto social conforme a la Ley de
Compatiias de Ecuador.
e Firmar el estatuto ante un notario publico.
4. Apertura del Capital Social
e Apertura de una cuenta bancaria a nombre de MOVILFLEX.
e Deposito del capital inicial por parte de las socias.
5. Inscripcion en la Superintendencia de Compaiiias
Presentar los documentos a la SCVS:
e (Copias de cédula y certificados de votacion de las socias.
e Estatutos sociales notariados.
e C(Certificado del deposito de capital.
e Solicitud formal de inscripcion.
e Pagar las tasas correspondientes.
6. Obtencion del RUC y Licencias
e Tramitar el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) en el Servicio de Rentas Internas
(SRI).
e Solicitar permisos municipales y ambientales (si aplica).
7. Registro de Empleadores y Afiliacion al IESS

Se debe registrar a los empleados en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS).



Plan de Marketing
Establecimiento de Objetivos de Marketing
OBJETIVOS

Objetivo principal:
Lograr una penetracion del mercado objetivo en Quito del 6%, alcanzando una venta de 90

unidades de sillas de ruedas Navix S.U. en el primer afio de operacion.

Esto se logrard mediante estrategias de introduccion efectivas, opciones de financiamiento
accesibles, campafias de promocion educativa, y alianzas estratégicas que aseguren una mayor

visibilidad y accesibilidad del producto.

Justificacion:

Este objetivo combina el establecimiento de una base s6lida de clientes con la consolidacion
de la marca Navix S.U. como referente en movilidad avanzada. Las 90 unidades representan
un 6% del mercado potencial compuesto por el segmento de ingresos medio, medio alto y alto
en Quito, lo que permitira generar confianza en el producto, fortalecer la presencia de la marca,
y sentar las bases para un crecimiento sostenible a través de estrategias de promocion y

colaboracion clave.

Marketing mix (4Ps)

Definicion de Estrategias y acciones en base al Marketing mix
Estrategias de Marketing Mix para MOVILFLEX

Proyecto: Importacion y comercializacion de sillas de ruedas con tecnologia avanzada

(Modelo Navix) para personas con discapacidades motoras en la ciudad de Quito.

Producto

Estrategia: Enfatizar la calidad y tecnologia avanzada de las sillas Navix S.U. como una
solucion inclusiva y de alto rendimiento para personas con discapacidad motora.

Acciones:

1. Certificacion del producto: Asegurar que las sillas cumplan con normativas



Precio

internacionales de accesibilidad y seguridad para generar confianza en el mercado.
Variedad de modelos: Introducir al menos dos modelos con diferentes funcionalidades
(basico y premium) para cubrir las necesidades de los dos segmentos dentro del
mercado objetivo.

Servicio postventa: Ofrecer un servicio de mantenimiento gratuito durante el primer

afo para fidelizar clientes y garantizar el buen funcionamiento de las sillas.

Estrategia: Implementar una estrategia de precios diferenciados segun las caracteristicas del

producto o del segmento del mercado que incluya opciones de financiamiento accesibles:

Acciones:
1. Plan de financiamiento: Ofrecer pagos diferidos de 3, 6 y 12 meses sin intereses a través
de alianzas con instituciones financieras locales.
2. Descuentos de introduccion: Aplicar un descuento del 10% durante los primeros tres
meses para impulsar las ventas iniciales.
3. Precios diferenciados: Mantener precios accesibles para el modelo bésico y un precio

premium para el modelo avanzado, asegurando rentabilidad.

Plaza (Distribucion)

Estrategia: Asegurar una cobertura efectiva a nivel nacional mediante una combinacion de

canales digitales, ampliando la presencia de las sillas Navix S.U. en todo el territorio. Esto

incluiré el establecimiento de un punto de venta estratégico en Quito, asi como la creacion de

una plataforma en linea que permita llegar a clientes en otras ciudades y regiones del pais.

Acciones:

1.

Tienda fisica y showroom: Establecer un showroom en una ubicacion estratégica (zona
céntrica Distrito Metropolitano/ sector de salud) para que los clientes puedan probar las

sillas antes de comprarlas.
Presupuesto asignado: USD 8,000.00

Canal online: Crear una pagina web con una tienda virtual que ofrezca informacion

detallada, métodos de pago seguros y entrega a domicilio.



Presupuesto asignado anual: USD 1,500. oo

3. Red de distribuidores: Establecer alianzas con tiendas ortopédicas y hospitales para la

distribucion de las sillas.

4. Logistica eficiente: Contratar un servicio de transporte confiable para asegurar entregas
répidas y efectivas en la ciudad.

Presupuesto asignado anual: USD 4,680. oo

Promocion

Estrategia: Desarrollar campanas de lanzamiento durante los primeros tres meses de apertura,
que incluyan contenido promocional, educativo y de sensibilizacion, con el fin de resaltar los
beneficios del producto y consolidar la marca Navix S.U. en el mercado. Posteriormente,
implementar una campana de ofertas para aumentar la visibilidad, el reconocimiento de la

marca y fomentar el impulso de ventas.
Acciones:
1. Campanas de Lanzamiento (Primeros Tres Meses) para canales digitales:

o Contenido Promocional: Crear anuncios publicitarios y promociones
especiales para resaltar las caracteristicas y beneficios de las sillas Navix S.U.,

destacando su tecnologia avanzada y su disefio inclusivo.
Presupuesto estimado anual: USD 9,800. oo

o Contenido Educativo: Desarrollar recursos informativos como videos, blogs y
articulos que expliquen como las sillas Navix mejoran la movilidad y calidad

de vida, y como la tecnologia aplicada contribuye al bienestar de los usuarios.
Presupuesto estimado anual: USD 3,500. oo

o Campaias de Sensibilizacion: Realizar colaboraciones con instituciones y
asociaciones que trabajan en el area de la discapacidad para promover la
importancia de la movilidad inclusiva, involucrando a la comunidad y

generando empatia hacia el producto.

Presupuesto estimado anual: USD 3,000. oo



2. Campaiia de Ofertas (Post-Lanzamiento) canales digitales:

o Promociones Especiales: Ofrecer descuentos exclusivos, ofertas por tiempo

limitado o promociones de "compra” accediendo a un descuento del 5%.
Presupuesto estimado anual: USD 2,500. oo

o Ofertas de Temporada: Establecer descuentos durante fechas especiales,
como ferias de salud, dias de concientizacion sobre la discapacidad o dias

festivos, para aumentar la visibilidad y las ventas.
Presupuesto estimado anual: USD 2,500. oo
3. Alianzas estratégicas:

o Colaborar con asociaciones de personas con discapacidad, hospitales y centros

de rehabilitacion para eventos de demostracion y talleres gratuitos.
4. Ferias y eventos:

o Participar en ferias de salud y tecnologia inclusiva en Quito para presentar las

sillas y fomentar la interaccion directa con los consumidores.
Presupuesto estimado: USD 3,000. oo
5. Referidos:

o Crear un programa (CRM) de recompensas para clientes que recomienden a

otros compradores.
Presupuesto estimado anual: USD 2. 800.00

6. Promocion educativa: Lanzar una campafia SEO y SEM (Facebook, Instagram) de
sensibilizacion sobre las ventajas de la movilidad avanzada y la tecnologia inclusiva, dirigidas

a pacientes y sus familias.
Presupuesto estimado anual: USD 9,800. oo

7. Visibilidad local: Garantizar la presencia de la marca Navix S.U. en hospitales,

clinicas y eventos especializados mediante puntos de informacion y material pop para



visualizacion de marca.

Presupuesto estimado anual: USD 1. 320.00

Estas estrategias estan disefiadas para alcanzar las metas de ventas y penetracion de mercado,

construyendo un posicionamiento sélido en la ciudad de Quito y con una cobertura a nivel

nacional a través de canales digitales facilitando el crecimiento a largo plazo.

Matriz de Planificacion de Marketing

Tabla 4. Matriz de planificacion de marketing

MATRIZ DE PLANIFICACION DEL MARKETING 2025

Presupuesto
Objetivos Smart Accién Entregable B
Estimado
Certificacion del producto: Asegurar que las sillas cumplan con Certificado de cumplimiento de
normativas internacionales de accesibilidad y seguridad para normativas internacionales de
- la calidady oy dade las [EENEMAr confianza en el mercado. accessibilidad y seguridad
g 7 : i i Variedad de modelos: Introducir al menos dos modelos con Ficha técnica de los dos
= |sillas Navix S.U. como una soluciéninclusivayde | g X L. K i i
= g diferentes funcionalidades (basico y premium) para cubrir las modelos con especificaciones N/A
° alto rendimiento para personas con . .
a ) i necesidades de los dos segmentos dentro del mercado objetivo. detalladas
discapacidad motora. = == = =
1. Servicio postventa: Ofrecer un servicio de mantenimiento gratuito om
i o s 1 i Manual de servicio Post ventay
durante el primer ano para fidelizar clientes y garantizar el buen i i
. ) ) reporte de clientes atendidos
funcionamiento de las sillas.
Plan de financiamiento: Ofrecer pagos diferidos de 3, 6y 12 meses Documento de acuerdo con
sin intereses a través de alianzas con instituciones financieras instituciones financieras
Impl una de
) Iggrin=ich . s Descuentos de introduccién: Aplicar un descuento del 10% durante | Plan de comunicacion a través
o] dif dos segun la del K ) .
o = o los primeros tres meses para impulsar las ventas iniciales. de pag web N/A
& pi odel del que
1 pci de fi iami ibl Precios diferenciados: Mantener precios accesibles para el modelo Lista de precios
bésico y un precio premium para el modelo avanzado, asegurando | oficialsegmentada por modelo
rentabilidad. y publico objetivo
Tienda fisicay showroom: Establecer un showroom en una
. 5 - R y s = o i Local equipado y brandeado $8,000
Asegurar una cobertura efectiva a nivel nacional |ubicacién estratégica (zona céntrica Distrito Metropolitano/ sector
di una bi de les digital Venta en linea: Crear una pagina web con una tienda virtual que Pag web, con plataforma e-
ampliando la presencia de las sillas Navix S.U. en | ofrezca informacién detallada, métodos de pago seguros y entrega a| commerce activa con opciones $1,500
; todo el territorio. Esto incluira el domicilio. de pago y logistica
a establecimiento de un punto de venta s o . 9 Contrato firmado con empresa
L ) = e Logistica eficiente: Contratar un servicio de transporte confiable e
estratégico en Quito, asi como la creacién de una L . ) para distribucién, se paga por $4,680
3 B . para asegurar entregas rapidas y efectivas en la ciudad.
plataforma en linea que permita llegaraclientes entrega
en otras ciudades yregiones del pais Red de distribuidores: Establecer alianzas con tiendas ortopédicas | Contratos de distribucién con N/A
y hospitales para la distribucion de las sillas. socios comerciales




Contenido Promocional: Crear anuncios publicitarios y ~ .
R Al s forisii S Campanas de anuncios en
romociones especiales para resaltar las caracteristicas y beneficios
P i p N i ” Redes Sociales, Google Adds y $9,800
de las sillas Navix S.U., destacando su tecnologia avanzada y su Linkedl
inkedln.
diseno inclusivo. (SEM)
Contenido Educativo: Desarrollar recursos informativos como
videos, blogs y articulos que expliquen como las sillas Navix Videos educativos publicados y $3.500
mejoran la movilidad y calidad de vida, y cémo la tecnologia articulos en el blog corporativo !
aplicada contribuye al bienestar de los usuarios.
Campanas de Sensibilizacién: Realizar colaboraciones con
instituciones y asociaciones que trabajan en el area de la Eventos con Activaciones BTL
discapacidad como hospitales y centros de rehabilitacion para con material promocional y $3,000
. promover la importancia de la movilidad inclusiva, involucrando a la difusién por redes sociales
Desarrollar p de )
< comunidad y generando empatia hacia el producto.
los primeros tres meses de apertura, que
o s A & yde Promociones Especiales: Ofrecer descuentos exclusivos, ofertas Plan de promocionesy
Ll ” N " 2 N
& i " por tiempo limitado o promociones de "compra” accediendo a un comunicacion a clientes
= sensibilizacién, con el fin de resaltar los
e h fictosdel o v lidariamarca descuento del 5% durante fechas especiales, como ferias de salud, | potenciares a través de redes $5,000
= o . . - iz " . < .
° < v dias de concientizacién sobre la discapacidad o dias festivos, para sociales , Facebook, Instagram
2 Navix S.U. en el mercado. Posteriormente,
a s = aumentar la visibilidad y las ventas. y Tik Tok
implementar una campana de ofertas para
aumentar la visibilidad, el de la |Participacion en ferias de salud ytecnologiainclusiva en Quito para| Eventos con Activaciones BTL
marcayfomentarelimpulso de ventas. presentar las sillas y fomentar la interaccion directa con los con material promocional y $3,000
consumidores. difusion por redes sociales
Plataforma de CRM operativa
Crearun programa (CRM) de recompensas para clientes que y P
) con datos de los clientes $2,800
recomienden a otros compradores.
referidos
Ventajas de la Movilidad: Lanzar una campana permanentes SEO e .
, Comunicacion a través de redes
(Facebook, Instagram) de sensibilizacién sobre las ventajas de la X
. L X o ) sociales Facebook, Instagramy $9,800
movilidad avanzada y la tecnologia inclusiva, dirigidas a pacientesy Tik Tok
I (o]
sus familias.
Garantizar la presencia de la marca Navix S.U. en hospitales,
clinicas y eventos especializados mediante puntos de informacion y Material promocional P.O.P $1,320
material pop para visualizacion de marca.
$52,400

Nota (Apa?7):

La tabla detalla los objetivos SMART, acciones, entregables y presupuesto estimado para el
plan de marketing del afio 2025. Se enfoca en cuatro componentes principales: producto
(certificacion, variedad de modelos, servicio postventa), precio (financiamiento accesible y
descuentos), plaza (showroom, venta en linea y alianzas) y promocién (campaias digitales,
activaciones de sensibilizacion, promociones especiales). El presupuesto total estimado es de
$52,400.

La planificacion de marketing 2025 para las sillas Navix S.U. busca posicionarse como una
solucidn inclusiva y de alto rendimiento para personas con discapacidad motora mediante la
certificacion del producto bajo normativas internacionales, la introduccion de modelos basico

y premium, y un servicio postventa gratuito durante el primer afio.

Se implementara una estrategia de precios diferenciados con financiamiento accesible
y descuentos iniciales para incentivar las ventas. En cuanto a la distribucion, se asegura una
cobertura nacional mediante un showroom en Quito, venta en linea, logistica eficiente y

alianzas con distribuidores locales.

Las campaiias promocionales incluirdan anuncios en redes sociales, contenido educativo
y colaboraciones con instituciones para sensibilizar sobre la movilidad inclusiva, ademas de
promociones especiales y participacion en ferias. Un CRM de recompensas y presencia en

puntos estratégicos de salud complementaran las acciones, con un presupuesto total estimado



de $52,400.

Presentacion Comercial del Prototipo (Branding)

LINK: (96) Movilflex - Navix SU Silla de ruedas eléctrica con bipedestacion - YouTube

m-vilFlex

Movilidad Inteligente, mayor libertad

P Pl € o001/139

Movilflex - Navix SU Silla de ruedas eléctrica con bipedestacion



Evaluacion Financiera

Inversion Inicial

Tabla 5. Estado de inversion inicial

ESTADO DE SITUACION INICIAL

COMO LA EMPRESA SE FINANCIA

PASIVOS

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE

CAJA $ 7,500.00
BANCO S 70,000.00
INVENTARIOS $ 117,000.00
SUB. TOTALACTIVOS CORRIENTES  $ 194,500.00
ACTIFOS FIJOS

MUEBLES Y ENSERES $ 620.00
EQUIPOS DE OFICINA $ 1,155.00
EUIPOS DE COMPUTACION S 7,540.00
Sub. Total Activos Fijos ) 9,315.00
OTROS ACTIVOS $2,650.00
SUB TOTAL OTROS ACTIVOS $ 2,650.00
TOTALACTIVOS | $ 206,465.00

PASIVOS A CORTO PLAZO
PROVEEDORES

PASIVOS A LARGO PLAZO
PRESTAMOS S 50,000.00

PATRIMONIO ) 156,465.00

TOTALPASIVO Y PATRIMONIO I $ 206,465.00

ANALISIS DEL ESTADO DE SITUACION INICIAL

e Estabilidad: 62% del financiamiento es patrimonio y 38% deuda. Bajo

endeudamiento.

e Liquidez: $77,500 en efectivo y $117,000 en inventario. No hay pasivos a corto

plazo.

o Crecimiento: Solida capacidad para invertir en ventas y marketing sin riesgos

financieros.

Se puede concluir, que nuestro proyecto es estable, con margen para expansion sin

necesidad de mas financiamiento.



Estado de Costos

Tabla 6. Estado de costos

EJERCICIO

Inversiones Estimadas Afio (US Délares)

FINANCIAMIEN TO VALORES PORCENTAJE
PASIVOS CORRIENTE 0.0% CORRESPONDE A
PASIVOS A LARGO PLAZO $ 50,000.00 24 22 % | 08LIGACIONES CON PASIVOS
PATRIMONIO $ 156,465.00 75.78%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 206,465.00 100.0%|INVERSION QUE SE VA HACER
TOTAL INVERSION $206,465.00
Costos 1 2 3 4 5
Rubros / Afios: 2025 2026 2027 2028 2029
Inventario $117,000.00 $120,304.04 $123,701.38 $127,194 .66 $ 130,786.59
$0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
$0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Depreciacion de equipo y maquinaria |$2,690.83 $ 330.53 $330.53 $330.53 $ 33053
Total $119,690.83 $ 120,634.57 $124,031.91 $127,525.19 $131,117.12
Gastos de Ventas Ao (US Délares) 1 2 3 4 5
Rubros / Afios: 2025 2026 2027 2028 2029
Sueldosy salarios (personal de ventas| $ 4787400 | S 5148758 S 52,10856 | $ 5273703 | $ 53,373.08
Publicidad $ 36,900.00 $37942.04 $39,013.51 $40,115.24 $41248.08
rromociones $2,000.00 $2,056.48 $2,11455 $2,17427 $ 223567
Total $ 86,774.00 $91,486.10 $93,236.63 $ 95,026.54 $96,856.83
Gastos Administrativos Aino (US Do 1 2 3 4 5
Rubros / Afios: 2025 2026 2027 2028 2029
Sueldosy salarios (administrador) $47,874.00 $51,487.58 $52,108.56 $52737.03 $53,373.08
Utiles de oficina. $4,200.00 $4,31861 $4,440.56 $ 456596 $ 4,694 .90
Utilies de Aseo $498.00 $512.06 $526.52 $541.39 $ 55668
Arriendo local $700.00 $ 700.00 $700.00 $700.00 $700.00
Amortizacion de gastos de puesta en
marcha $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00
Depreciacion de Muebles yEnseres  |§62 00 $62.00 $62.00 $62.00 $ 62.00
Depreciacion de Equipos de Oficina  |$ 11550 $115.50 $11550 $11550 $ 11550
Depreciacion de Equipos de $2,513.33 $2,513.33 $2,513.33
Depreciacion de vehiculos
Total $ 56,082.83 $ 59,829.08 $60,586.48 $ 58,841.89 $ 59,622.17
Gastos Financieros Ao (US Délare 1 2 3 4 5
Rubros / Afios: 2025 2026 2027 2028 2029
Intereses crédito $5,344.75 $439276 $3,325.34 $ 212848 | $ 786.49

Total




Analisis Financiero del Estado de Costos y Gastos
e Estructura Financiera:

o Mayor solidez patrimonial: 76% del financiamiento proviene de patrimonio
($156,465) y so6lo 24% de deuda ($50,000).
o Mayor inversion total: Incremento a $206,465, lo que refuerza la capacidad
operativa.
e C(Costos Operativos:
o Inventario inicial elevado ($117,000), con crecimiento
progresivo.
o Depreciacion de equipos: Impacto moderado en costos fijos.
e Gastos de Ventas y Administrativos:
o Incremento en sueldos y publicidad, reflejando el crecimiento
proyectado.
o Gastos administrativos estables, con ajustes por inflacion.
e Gastos Financieros:
o Disminucion progresiva de intereses por crédito, reduciendo
la carga financiera anual.
e Ingresos Estimados:
o Aumento en volumen de ventas (de 90 a 110 clientes en cinco
anos).
o Crecimiento de ingresos de $390,823 en 2025 a $475,048 en
2029.

Se puede concluir que nuestro proyecto muestra sostenibilidad financiera, con bajo
endeudamiento, ingresos en crecimiento y gastos controlados. Se recomienda mantener la

inversion en publicidad y optimizar costos operativos para mejorar rentabilidad.



Presupuesto de ventas

Tabla Presupuesto de ventas
Ingresos Estimados Ao (US Dolares)

1 2 3 4 5
Rubros / Ahos: 2025 2026 2027 2028 2029
Produccion (CLIENTES) 90 95 100 105 110
PVP § 431977|§  431160|$ 44240615  447715|§ 453088
Total $390,823.92  [6410,365.12 1$430,883.37 $452421.54  |§475048.92

La proyeccion de ventas de 90 unidades en el primer afio (2025) se basa en la segmentacion
del mercado previamente detallada y en el anélisis de demanda insatisfecha identificado en la
investigacion de mercado.

De acuerdo con la encuesta realizada a una muestra de 473 personas, el 93.40% de los
encuestados (442 personas) utilizan sillas de ruedas basicas y no cuentan con tecnologia
avanzada, lo que indica una clara oportunidad de mercado. Ademas, el precio promedio que
los consumidores estan dispuestos a pagar, segun el analisis estadistico de disposicion de pago,
es de $4,319.77, lo que respalda el precio de venta proyectado en el presupuesto. Con base en
estos datos, la estrategia de ventas inicia con 90 unidades en 2025, considerando un crecimiento
gradual conforme la marca gana posicionamiento y aceptacion en el mercado meta.

El presupuesto de ventas proyectado refleja un crecimiento sostenido en la produccion
y los ingresos estimados. Se espera un incremento progresivo en la cantidad de clientes
atendidos, pasando de 90 unidades en 2025 a 110 unidades en 2029, lo que evidencia una mayor
consolidacion en el mercado.

El precio de venta promedio por unidad (P.V.P.) se ajusta anualmente, iniciando en
$4,319.77 en 2025 y aumentando hasta $4,530.88 en 2029. Este ajuste considera una inflacion
del 1.20% y, a partir del segundo afio, un incremento del 5% para estabilizar el crecimiento afio

tras ano.



Como resultado, los ingresos totales anuales muestran un crecimiento continuo,
comenzando en $390,823.92 en 2025 y alcanzando $475,048.92 en 2029. Esta proyeccion
permite evaluar la sostenibilidad del negocio y planificar inversiones estratégicas en
produccion, marketing y distribucidon, asegurando un crecimiento estable y rentable en el

mercado.

Punto de Equilibrio

Tabla 8. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO SILLAS NAVIX SU
COSTOSFIJOS [COSTOS VARIABLES |COSTOS TOTALES
COSTOSDEPCC |$  2,690.83|$ 117,000.00| $ 119,690.83
GASTOSVENTAS | $ - |s 86,774.00[ S 86,774.00
GASTOSADM |$  56,082.83 o $ 56,082.83
GASTOSFIN 0|$ 5,344.75| $ 5,344.75
COSTOSTOTALES| $  58,773.67 | $ 209,118.75|$ 267,892.41
VENTAS $ 390,823.92
CANTIDADES $ 90 INGRESOS=PVP *Q
PVP = INGRESO/Q
PVP $  4,319.77
cVU S 2,311.38 COSTO VARIABLE TOTAL=CVU* Q
CVU = COSTO VARIABLE TOTAL/Q
PE(Q)= CF $ 58,773.67 29
PVP-CVU $ 2,008.38
PE (MON) = CF $ 58,773.67| $§ 126,414.42
(cvu/PVP) 0.464928489
CANTIDADES o CF cT ING UTILIDAD O PERDIDA
0/$ - 1S 58,773.67|$ 58,773.67| $ - |S -58,773.67|P
1000( $2,311,384.49 [ § 58,773.67$ 2,370,158.16|$  4,319,767.44|S 1,949,609.28 |P
29|$  67,640.76 | $ 58,773.67[$ 126,414.42 [ $ 126,414.42 | $ - |pe
2000| $4,622,768.99 | $ 58,773.67|$ 4,681,542.65|5  8,639,534.88|S$ 3,957,992.23 |G
3000| $ 6,934,153.48 | $ 58,773.67 | $ 6,992,927.15|$  12,959,302.33|$ 5,966,375.18 |G
90|$ 209,118.75|$ 58,773.67($ 267,892.41| $ 390,823.92|$  122,931.51|G

El punto de equilibrio para el 2025 se alcanzara con la venta de 29 unidades, lo que equivale
a $126.414,42 en ingresos anuales. Esto significa que, a partir de la venta de la unidad
numero 30, comenzaremos a generar ganancias, ya que habremos cubierto todos los costos

fijos y variables.



Estado de P&G

Tabla 9. Estado de pérdidas y ganancias

Conceptos: 2025 2026 2027 2028 2029
Ingreso por Ventas $390.823.92| $410.36512 $430.883,37| $45242754| $475.04892
<Costo de ventas> $ 11969083 $120634,57 $124.031,91| $127.52519]  $131.117,12
Utilidad Bruta en Ventas $271.133,00] $289.73055 $306.851,46| $32490235| $343.93180
<Gastos Ventas> $86.77400]  $91.486.10 $93.23663| $9502654 $ 96.856,83
Utilidad Neta en Ventas $184.359,09| §$198.244 45 $213614,83| $22987581| $247.074,96
<Gastos Administracion=> $56.082,83]  $5982908 $6058648) $5884189 $5962217
Utilidad Operacional $128.27625| $138.41536 $153.028,35| $171.03392] $187.452,80
<Gastos Financieros=> $5.344 75 $4.39276 $332534] $212848 $ 786,49
Utilidad Antes de impuesto/pp $122.93151| $134.022,60 $149.703,01| $168.90544| $186.666,30
15% Trab. $1843973]  $20.103,39 $2245545| $ 2533582 $27.999,95
Utilidad Antes de impuesto $104.49178]  $113.91921 $127.247,56| $14356962| $ 15866636
22% IR $2298819|  $2508223 $27.994 46 $3158532 $ 34.906,60
Utilidad o Pérdida $8150359]  $88.85698 $9925310| $11198431| $123.759.76
10% RESERVAS

UTILIDAD DE DIVIDENDOS

El presupuesto de ventas proyectado para los proximos cinco afios refleja un escenario
conservador, con un crecimiento sostenido en los ingresos, impulsado por la inflacion estimada
del 1.2% anual. En 2025, los ingresos por ventas se estiman en $390,823.92, aumentando
progresivamente hasta alcanzar $475,048.92 en 2029. Este crecimiento esta acompafiado por
un incremento en los costos de ventas, que pasan de $119,690.83 en 2024 a $131,117.12 en

2028, reflejando el ajuste en costos operativos y materias primas.

La utilidad bruta en ventas también mantiene una tendencia positiva, aumentando de
$271,133.09 en 2024 a $343,931.80 en 2029. Sin embargo, los gastos de ventas y
administracién crecen proporcionalmente, lo que exige un control eficiente del presupuesto

para mantener la rentabilidad.

La utilidad operacional se fortalecio con el tiempo, alcanzando $187,452.80 en 2029,
impulsada en parte por la reduccion de los gastos financieros, que disminuyeron de $5,344.75
en 2025 a $786.49 en 2028. Este descenso en costos financieros permite incrementar la utilidad
neta, que crece de $81,503,59 en 2024 a $123,759.76 en 2029, asegurando un margen

sostenible para la empresa.



La proyeccion financiera refleja un modelo de negocio sélido y estable. A pesar del
impacto de la inflacion y los aumentos en costos operativos, la empresa logra mantener una
tendencia de rentabilidad equilibrada. La reduccion en gastos financieros y el control de costos
permiten mejorar la utilidad neta, garantizando un equilibrio entre inversion y retorno. Este
desempefio financiero favorece la sostenibilidad del negocio y su capacidad de expansion en el
mercado, bajo una planificacion conservadora que minimiza riesgos y mantiene estabilidad en

las finanzas de la empresa.

Estado de Flujo de Caja Proyectado (2025 - 2029)

Tabla 10. Estado de flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA 2025 2026 2027 2028 2029
0 1 2 3 4 5

UTILIDAD $ 81.503,59 $ 88.856,98 $ 99.253,10 $111.984,31 $ 123.759,76

DEPRECIACION $ 5.381,67 $ 3.021,36 $ 3.021,36 $ 508,03 $ 508,03

GASTO FINANCIERO $ 5.344,75 $ 4.392,76 $ 3.325,34 $ 2.128,48 $ 786,49

FLUJO OPERATIVO $ 92.230,00 $ 96.271,11 $105.599,80 $ 114.620,82 $ 125.054,28

INVERSION $  206.465,00

CAPITAL DE TRABAJO $  194.500,00

ACTIVOS FIJOS $ 11.965,00

FLUJO NETO $ -206.465,00 $ 92.230,00 $ 96.271,11 $ 105.599,80 $ 114.620,82 $ 125.054,28

Nota (Apa 7): El cuadro muestra el flujo de caja proyectado desde el ario 2025 hasta el
2029, considerando las utilidades, gastos financieros e inversiones iniciales, asi como los
flujos netos proyectados. Los valores estan expresados en dolares americanos.

El flujo de caja muestra una estructura solida y una tendencia positiva que sugiere la viabilidad
financiera del proyecto. A pesar del importante desembolso inicial de $132,022.00, destinado
principalmente al capital de trabajo y activos fijos, el negocio evidencia una capacidad efectiva
para generar recursos, con flujos operativos ascendentes desde $89,050.57 en el primer afio

hasta $95,117.26 en el quinto.

La disminucion progresiva del gasto financiero, que pasa de $5,344.75 en el primer afio
a solo $786.49 en el quinto, refleja una mejora en la estructura de financiamiento, posiblemente
por una reduccion de deuda o condiciones mdas favorables. Este comportamiento permite
mantener flujos netos positivos desde el afio 1, lo cual es un indicador de estabilidad financiera

y capacidad de retorno sobre la inversion.



Indicadores Financieros (WACC-VAN-TIR-Periodo de Recuperacion)

TASA MINIMA DE RENDIMIENTO (TMAR)

Formula:

I = (% de obligaciones * tasa activa) + (porcentaje del aporte de la empresa*(tasa
pasiva + % de la inflacion))

Tabla 11. Tasa minima de rendimiento (TMAR)

TASA ACTIVA FINANCIERA 11,50%
TASA PASIVA 8,00%
INFLACION 1,20%
% OBLIGACIONES (PASIVOS) 24 22%
% DE APORTE DE LA EMPRESA (PATRIMONIO) | 75.78%

T(MAR) [ i 9.76%]

Esta tasa refleja el retorno minimo que los inversionistas esperan obtener para considerar
viable el proyecto. Comparado con la TIR del 40.03%, queda claro que el proyecto supera

ampliamente las expectativas de rentabilidad.

COSTO PROMEDIO PONDERADO DEL CAPITAL (WACC)

Foéormula:

D

WACC:Ke*— + Kd*(l—f)*m

E
E+D

Tabla 12. Costo promedio ponderado del capital (WACC)

Kd Coste de la deuda financiera 11,50%

Ke Tasa Minina Requerida por Accionistas 9.76%

t Impuesto a la Renta 22% 22%

E Fondos propios $156.465.00

D Deuda $ 50.000.00
WACC = | 9,57%




El WACC indica el costo promedio de financiamiento del proyecto, ponderando entre deuda
y capital propio. Con un valor relativamente bajo del 9.57%, el proyecto tiene condiciones

favorables de financiamiento.

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)
Esta es la tasa de rendimiento del proyecto

Tabla 13. Tasa interna del retorno (TIR)
TIR= 40,03%

Una TIR de 40.03% es una tasa altamente atractiva y superior al costo del capital (WACC) del
9.57%. Esto indica que el proyecto no solo es rentable, sino que tiene un margen significativo

sobre el costo del financiamiento, generando valor para los inversionistas.

TASA INTERNA DE RETORNO (VAN)
Valor presente neto calculado con la Tasa Tmar)
Tabla 14. Tasa interna del retorno (VAN)

VAN = S 194.843,98

El VAN representa el valor presente de los flujos de efectivo futuros descontados al WACC
menos la inversion inicial. Un VAN positivo de $194,843.98 confirma que el proyecto genera
una ganancia superior al costo del capital y es financieramente viable. Esto implica un retorno

econdmico significativo tras cubrir la inversion.

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI)

Tabla 15. Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

PRI S 2,17
2anos, 62 dias

El PRI es una métrica financiera que permite determinar en cuantos periodos se recupera la
inversion inicial.
El PRI calculado es de 2 afos y 2 meses, lo que significa que la empresa recuperara su

inversion inicial en ese tiempo. Se considera un tiempo adecuado.



ESCENARIO FINANCIERO

Tabla 16. Indicadores financieros

Indicadores Financieros

Indicador Valor

Tasa Intrna de Retorno (TIR) 40,03%
Valor Presente Neto (VAN) ) 177.523,07
Tasa Miima de Rendimiento (T(MAR)) 10,07%
Costo Medio Ponderado de Capital (WACC) 9,65%

Tabla 17. Escenario financiero

Aspecto

Observacién

Crecimiento de ingresos
Control de costos
Utilidad bruta

Gastos de operacién
Utilidad neta

Gastos financieros
Carga impositiva

Conclusién

La inversiéon muestra un retorno sélido, reflejado en una TIR del 40,03%, lo que
indica un crecimiento estable y sostenido.

El WACC del 9.65% es bajo en comparacion con la rentabilidad esperada, lo que
sugiere una gestion eficiente del costo de capital.

El VAN de $177.523,07 es positivo, lo que indica una buena rentabilidad sobre la
inversion.

Los costos crecen de manera controlada y alineada con los ingresos, reflejando
una estrategia prudente de inversion.

Se mantiene un margen de rentabilidad estable, ya que la TIR supera
ampliamente la tasa minima de rendimiento (10.07%).

La diferencia entre la TIR y el WACC sugiere que la empresa puede financiarse
sin depender en exceso del endeudamiento.

Los impuestos estan alineados con la rentabilidad del proyecto sin representar
una carga desproporcionada.

Los indicadores reflejan un escenario conservador, con crecimiento estable y
sostenible, sin asumir riesgos excesivos ni caidas abruptas en la rentabilidad.




Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

. Viabilidad Comercial y Oportunidad de Mercado

El estudio confirma que existe una demanda potencial creciente para las sillas de ruedas con
tecnologia avanzada en Quito, impulsada por la necesidad de movilidad, independencia y
accesibilidad. A pesar de que actualmente solo un 6.6% de los usuarios emplea tecnologia
avanzada, el 77.6% conoce el producto y el 84.2% estaria dispuesto a comprarlo si se
ofrecen facilidades de financiamiento. Esto indica que la comercializacion de sillas como la
Navix S.U. es una oportunidad viable, especialmente si se acompafia de estrategias de

marketing inclusivo y soporte técnico postventa.

. El anélisis financiero confirma la sostenibilidad y viabilidad del proyecto, respaldado
por un bajo endeudamiento (24%) y una solida base patrimonial (76%). Se proyecta un
crecimiento estable en ingresos, con un aumento en la venta de unidades de 90 en 2025 a 110
en 2029, y una estrategia de ajuste progresivo de precios que considera inflacion y crecimiento
del mercado. Ademas, el punto de equilibrio se alcanzara con la venta de 29 unidades en 2025,
garantizando rentabilidad a partir de la unidad nimero 30. Para fortalecer la rentabilidad, se
recomienda mantener la inversion en publicidad y optimizar costos operativos, asegurando una

consolidacion sostenible en el mercado.
Recomendaciones

e Capacitaciones para Usuarios y Cuidadores
Implementar programas de capacitacion dirigidos a usuarios y cuidadores sobre el uso
optimo de las sillas de ruedas con tecnologia avanzada. Esto no solo mejorara la
experiencia del usuario, sino que también reducird problemas técnicos por mal uso y
fortalecera la confianza en el producto.

e (ertificaciones y Cumplimiento de Normativas
Asegurar que los productos cumplan con certificaciones nacionales e internacionales
de accesibilidad y seguridad (como ISO 7176 para sillas de ruedas eléctricas). Esto no
solo mejora la calidad del producto, sino que también facilita la participacion en
licitaciones y alianzas institucionales.

o Alianzas Estratégicas con el Sector Publico

Buscar convenios con entidades gubernamentales para incluir las sillas de ruedas con



tecnologia avanzada en programas de asistencia social o subsidios. Esto podria abrir
oportunidades para licitaciones publicas y facilitar la compra por parte de personas con
discapacidad de bajos recursos.

Implementacion de un Programa de Reciclaje y Reacondicionamiento
Desarrollar un sistema de recoleccion y reacondicionamiento de sillas de ruedas usadas
para ofrecer modelos de segunda mano a precios accesibles. Esto también puede
alinearse con estrategias de sostenibilidad y responsabilidad social empresarial.
Desarrollo de una Aplicacion Movil
Crear una app que permita a los usuarios recibir asistencia técnica, acceder a manuales
interactivos, agendar mantenimientos y contactar con la comunidad de usuarios. Esto
mejorara la experiencia postventa y fortalecera la lealtad hacia la marca.
Internacionalizacion y Expansion a Otras Ciudades
Evaluar oportunidades para expandirse a otras ciudades de Ecuador, donde también
haya demanda de sillas de ruedas con tecnologia avanzada. A mediano plazo, explorar

mercados internacionales en la region andina o en paises con necesidades similares.
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Anexos

Estructura de la Entrevista Semiestructurada
1. Introduccion (5 minutos)

Presentacion del entrevistador y explicacion del proposito de la entrevista.

Asegurar confidencialidad y solicitar consentimiento para grabar.
2. Contexto Personal (10 minutos)

(Puede describir su experiencia diaria utilizando una silla de ruedas?
(Qué¢ actividades realiza principalmente con su silla?

(Qué desafios enfrenta al utilizar su silla de ruedas actual?
3. Percepcion de las Sillas de Ruedas Avanzadas (10 minutos)

(Has oido hablar de las sillas de ruedas con tecnologia avanzada? Si si, ;qué opina de
ellas?
(Qué caracteristicas cree que serian utiles o necesarias en su caso?

(Como se imagina que una silla con bipedestacion podria cambiar su dia a dia?
4. Expectativas y Preferencias (10 minutos)

Si pudiera disefar su silla ideal, ;qué incluiria?

(Qué tan importante es para usted el acceso a soporte técnico y mantenimiento?
(Considera que la oferta actual de sillas de ruedas en Quito satisface las necesidades
de los usuarios?

(Hasta cudnto estaria dispuesto a pagar por ella?

[ Le gustaria acceder a planes de financiamiento, con tal de obtenerla?
5. Cierre (5 minutos)

(Algo mas que le gustaria agregar sobre sus expectativas o sugerencias?

Agradecimiento por su tiempo y explicacion de los proximos pasos del proyecto.



Estructura de la Encuesta
1. Datos Demograficos (5 preguntas)

Edad.

Género.

Nivel socioecondmico (bajo, medio, alto).

Ocupacion (trabajador, estudiante, desempleado, jubilado).

Nivel de discapacidad fisica (leve, moderada, severa).
2. Uso y Conocimiento de Sillas de Ruedas (5 preguntas)

(Actualmente utiliza una silla de ruedas? (Si/No).

Si la respuesta es si, ¢ qué tipo de silla de ruedas utiliza? (Manual, eléctrica, otros).
(Conoce las sillas de ruedas con tecnologia avanzada? (Si/No).

(Qué caracteristicas considera importantes en una silla de ruedas? (Opciones
multiples: autonomia, seguridad, disefio, facilidad de uso, precio).

(Donde suele buscar informacion o adquirir sillas de ruedas? (Clinicas, tiendas

especializadas, en linea, otros).
3. Preferencias y Necesidades del Producto (7 preguntas)

Califique la importancia de las siguientes caracteristicas en una escalade 1 a 5:

o Motor potente.

o Disefio compacto.

o Seguridad avanzada (frenos, cinturones).

o Opciones de personalizacion.

o Soporte técnico disponible.
(Estaria dispuesto a pagar mas por un producto que ofrezca estas caracteristicas?
(Si/No).
(Cuadles son las principales barreras que enfrenta para adquirir una silla de ruedas
avanzada? (Precio, disponibilidad, falta de informacion, financiamiento, otros).
(Qué servicios adicionales valoraria al adquirir una silla de ruedas? (Mantenimiento,

financiamiento, capacitacion en el uso, otros).



Presupuesto de Marketing

Tabla 18. Presupuesto de marketing

PRESUPUESTO DE MARKETING

regable Ene Jul Agos Sept Oct Nov Dic Total
Equipamiento de Local $8,000 $2,667 | $2,667 | $2,667 $8,000
Pag Web con plataforma E- $1,500 $1,500 $1,500
commerce
Logistica de entrega $4,680 $390 $390 $390 $390 $390 $390 $390 $390 $390 $390 $390 $390 $4,680
hedes sackles Coogle Addsy $9,800 | $817 | $817 | $817 | $817 | $817 | $817 | $817 | $817 | $817 | $817 | $817 | $817 | $9,800
Linkedln Campanas SEM
Videos educativos, blogs,
contenido promocional $3,500 | $1,167 $1,167 $1,167 $3,500
Activaciones BTL Campanas de
sensibilizacion en Hospitales y $3,000 $1,000 $1,000 $1,000 $3,000
Centros de Salud
:;"c’i':l’;w"es especialesRedes | ¢o 500 | $455 | $455 | $455 | 455 | $455 | 455 | $455 | $455 | $455 | $4s5 | 455 $5,000
Ferias de salud y tecnologia $3,000 $1,500 $1,500 $3,000
CRM $2,800 $933 $933 $933 $2,800
Campana permanente SEO en
redes sociales sobre ventajas de $9,800 $817 $817 $817 $817 $817 $817 $817 $817 $817 $817 $817 $817 $9,800
movilidad avanzada
ir;s:ncna de Marca material $1.320 $220 $220 $220 $220 $220 $220 $1,320

$52,400 $8,965 $7,078 $7,798 $2,478 $3,865 $2,478 $3,698 $3,978 $3,865 $2,478 $3,698 $2,023 $52,400




Anexo Tasa de Crecimiento Empresarial
Tomado de Ranking Empresarial EKOS
https://ekosnegocios.com/ranking-empresarial/2023

Tabla 19. Tasa de crecimiento empresarial

afios MEDICAMENTA MEDICAL PLUS [B.BRAUN-MEDICAL [ TOTAL VENTAS [ PROCENTAIJES
2019 $ 7178021 $ 65.000.00 $ 65.200.220 S 201,980.43
2020 $ 73063.77 $ 66.232.90 $ 73.221.651 S 212,518.32 5.22%
2021 $ 86658.18 $ 72.155.23 $ 55.321.50 S 214,13491 0.76%
2022 $ 71,780.21 $ 6723433 $ 65,325.87 S 204,34041 4.57%
2023 $99201.00 $ 79.323.54 $ 98.698.83 S 277.223.36 35.67%

S =
2024 PRONOSTICO DE VENTAS MERCADO
2025 37.07%

S Crecimiento econdémico

Anexo Segmentacion
Tomado del Consejo de discapacidades
https://www.consejodiscapacidades.gob.ec/estadisticas-de-discapacidad/

Figura 7. Segmentacion

y C?:u:lo N:clonnl para la T0T: E PE! NA. DI PACIDA 11 N TR
o NACIONAL DE DISCAPACIDAD

TOTAL: 12,747
Tipo de Discapacidad

PROVINCIA
PICHINCHA v
CANTON
QuITo v )
risica [ 100.0% /3 N00% DEN
A <7, ) S
TIPO DE DISCAPACIDAD J 3 rd
FISICA v NG N ,
~ /
X A /“‘//
GRADO DE DISCAPACI-+ & Mapbox @ OS A
(Todo) v

Grado de Discapacidad

GENERO el — Género No. Registros
(Todo) v X ' HOMBRE 7.241
MUJER 5,506
(Todo) v
EDAD % v De 75% a 84% - 11.62%
(Valores multiples) v

Grupos Etarios

40.47%
31.73%

19.30%

DE 18 A 25 ANOS DE 26 A 35 ANOS DE 36 A 45 ANOS DE 46 A 55 ANOS




Segmentacion:

La segmentacion de mercados consiste en seccionar al mercado objetivo en grupos mas
pequefios que comparten caracteristicas similares, como edad, ingresos, rasgos de personalidad,

comportamiento, intereses, necesidades o ubicacion.

Posible negocio:  Importacion y comercializacion
Producto: Sillas con tecnologia avanzada para personas discapacitadas.

Caracteristicas del posible consumidor
1) Estratificacion sodoeconémica

El negocio esta enfocado al nivel socioeconémico A 1.9% B 11.2%

Encuesta de
Estratificacion del Nivel
Socioeconémico
NSE 2011; Instituto Nacional de
Fuente: Estadistica y Censos (INEC)

https://vavw.ecuadorencifras gob.ec//documentos/web-
inec/Estadisticas Sociales/Encuesta Estratificaion Nivel Socio
link: economico/111220 NSE Presentacion pdf

2) Caracteristicas de consumo

Usen silla de rueda avanzada 6.6%

Tengan una discapacidad fisica 12,457 Personas en laciudad de Quito
econémico 182 13.1%

https://www .consejodiscapacidades.qob.ec/estadisticas-de-discapacidad/

3) Ubicacién
El negocio estara ubicado en la Zona A, SECTOR HOSPITAL METROPOLITANO
Fuente: MUNICIPIO DEL DISTRITO
link https://horizon. documentation.ird.fr/exl-
doc/pleins_textes/divers17-08/010006838. pdf

4) Edad

Personas entre 18 a 55 afos de edad

Fuente: Censo de Poblacién y Vivienda (CPV)
) https://www.google.com/search?q=n3C3%BAmero+de+person
link astporthozar&z=1CIVTUH esECIBSECI03580g=n3CIBAMe

ro+de+personastporthogar&ags=chrome. 69157]33i16013. 146715
0625i0j 15&sourceid=chrome&ie=UTF-8

C+ SUMA

13.1%



Tabla 20. Muestra

Muestra 473 378

- 10.44% -
Total de encuestados I 100%

Respuestas
Valores en consumo de los

encuestados

K s Xm f

I 0 7500 $3,000.00 52 $ 156,000.00
2 7500 6000 $5,250.00 71 $ 372,750.00
| 6000 3000 $5,250.00 44 $  231,000.00
4 3000 4500 $4.750.00 72 $  342,000.00
| 4500 6500 $4,750.00 54 $ 256,500.00
6 6500 5000 $5,250.00 50 $  262,500.00
7 5000 4000 $5,250.00 50 $  262,500.00
8 4000 5500 $2,000.00 80 $ 160,000.00
e 473 $2,043,250.00
Cual esel valor promedio de consumo Media Aritmética $ 4,319.77
Poblacién Consumo promedio Muestra
473 $  2,043,250.00 $ 24,519,000.00 473 $ 966,457,250.00
s 15.27% "SI 31 10.44% $  100,898,136.90
1.59% No 442 93.40% $  902,671,071.50
MES $ 32,568.66
ANUAL $ 390,823.92
del negocio Insatisfecha fasaas
del negocio
del negocio
CANTIDADES
negocio S 32,568.66 8 8
negocio S 390,823.92 90 90

negocio S 1,085.62 0



