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Resumen

El objetivo fundamental de este plan de negocios es determinar la factibilidad de la distribucion
de sillas de ruedas deportivas para personas con discapacidades en el Ecuador.

En este analisis intervienen varios aspectos fundamentales, que es necesario profundizar y
entender para concluir si es este negocio tiene potencial de crecimiento o no, esos aspectos son
los siguientes:

Primero, se analiza el entorno en el que el proyecto va a operar, se toma en cuenta todos los
factores que lo van a beneficiar y los que lo pueden perjudicar.

Segundo, se desarrolla una investigacion de mercado, para conocer la potencial oferta y
demanda que el negocio podria tener, mediante encuestas y entrevistas realizadas en las
provincias de mayor nimero e importancia del pais.

Tercero, se realiza un plan de marketing para que el proyecto pueda promocionarse y ganar el
mercado ecuatoriano, para esto se elaboran las diferentes estrategias de comunicacion y
publicidad.

Cuarto, es el estudio técnico, en donde se analiza la localizacion, la infraestructura y las
estrategias de posicionamiento del negocio para tener la mejor relacién con los proveedores y
clientes.

Quinto, se elabora el modelo organizacional del negocio, para saber el personal que se va a
necesitar, los procesos de contratacion y seleccidon, asi como el organigrama para conocer las
funciones de cada persona en el negocio.

Sexto y Séptimo, se analizan los costos y el andlisis financiero mediante proyecciones, esto nos
ayuda a determinar si la rentabilidad exigida por los inversionistas es la esperada.

Por altimo, se presentan las conclusiones y recomendaciones del plan de negocios, con todos los
resultados que se hayan obtenido en esta investigacion.

Abstract



The main objective of this business plan is to determine the feasibility of distributing sports
wheelchairs for people with disabilities in Ecuador.

This analysis involves several fundamental aspects, it is necessary to deepen, understanding and
to conclude whether this business has growth potential or not, these aspects are:

Firstly, the environment in which the project will operate is analyzed, taking into account all
factors that will benefit and will not benefit this business.

Secondly, market research is developed to meet the potential demand and supply that business
could have, through surveys and interviews conducted in the provinces with the highest number
and importance of the country.

Thirdly, a marketing plan is done so that the project can promote themselves and win the
Ecuadorian market, for this different communication and advertising strategies are developed.

In Fourth place is the technical study, in this aspect we are going to analyze the location,
infrastructure and positioning strategies to have the best relationship with suppliers and
customers.

In fifth place, organizational business model is developed, to know the staff that will be needed,
the process of recruitment and selection, and the organizational structure for the functions of
each person in the business.

In sixth and seventh place, the costs and financial analysis through projections are analyzed, it
helps us to determine if the return required by investors is the expected.

Finally, conclusions and recommendations of the business plan, with all the results that have
been obtained in this investigation.
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CAPITULO 1

ANALISIS DEL MEDIO

1.1. Objetivos
1.1.1. Objetivo general

Lograr el correcto posicionamiento de la empresa comercializadora de sillas de ruedas
deportivas en el mercado ecuatoriano,para llegar a obtener en 6 afios una utilidad del 10%,
generando y brindando un producto de alta calidad a las personas discapacitadas, con el fin de
ayudarlos en su insercion con el mundo que los rodea; con proyeccion a exportar el producto al
mercado del Peru.

1.1.2. Objetivos especificos

e Lograr una correcta investigacion estadistica de la aceptacion del producto en el mercado
ecuatoriano.

e Generar un buen plan de marketing para una correcta promocion del producto.

e Realizar correctamente el plan de negocios para verificar la factibilidad del negocio.

e Planificar una expansion de la empresa exportando los productos hacia el Peru.

1.2. Justificacion de la idea de negocios



Para el discapacitado el deporte representa una actividad primordial en su salud, ya que esto le
ayuda a realizar sus ejercicios de recuperacion fisica y mental. De esta forma, su participacién
en juegos y deportes adaptados les da la oportunidad de ser fisicamente productivos, tener
pasatiempos, ser mas activos, aprender actividades para el tiempo libre y realizar convivencias
positivas .(Apolayo, Deporte sobre silla de ruedas: Basquet femenino silla de ruedas, 2011)

El concepto de negocio es brindar un producto de calidad a las personas discapacitadas que
deseen practicar el deporte del tenis, basquet o atletismo, proporcionandole una herramienta de
alta tecnologia y eficiencia a la hora de practicarlos, asi como, garantizandole su seguridad.

Los deportes en sillas de ruedas para discapacitados cumplen con objetivos esenciales para la
realizacion del ser humano como son:

El poder brindar a las personas discapacitadas un nivel fisico, mental y social optimo en su vida,
a su vez proporcionar recreacion y diversion, asi como dar la oportunidad que se produzcan
conductas psicoldgicas como:, Afirmacion de la personalidad, auto evaluacion, reconocimiento,
triunfo, participacion, camaraderia, entre otros.(Apolayo, Deporte sobre silla de ruedas: Basquet
femenino silla de ruedas, 2011)

"El fin mas noble del deporte para discapacitados es el de ayudarlo a restaurar la conexién con
el mundo que lo rodea™.(Apolayo, Deporte sobre silla de ruedas: Basquet femenino silla de
ruedas, 2011)

1.2.1. Seleccion y definicion del tema de investigacion

La historia en la sociedades, siempre ha discriminado a las personas discapacitadas, las han echo
de menos, las excluyen de actividades como el trabajo o en algunos casos también de la
educacion, pero hoy en dia los gobiernos se preocupan cada vez mas por estas personas, se crean
leyes para ayudarlos a progresar en la vida, especialmente para evitar el abuso, el maltrato o la
discriminacion; es esto lo que motiva a proponer esta idea de negocio, como es la capacidad de
ofrecer una silla de ruedas para realizar deporte.

Para las personas con algun tipo de discapacidad el deporte significa romper las barreras
sociales, ya que muchas veces son excluidos, porgue se cree que no poseen talento y no pueden
realizar una determinada actividad.

Todavia existe mucho por hacer en el &mbito de concienciacion social en el ambito de personas
discapacitadas en todo el mundo. El deportista discapacitado se siente con el derecho de que la
sociedad le facilite el acceso al deporte e incluso a la competicion deportiva de alto nivel, como
es el caso de las olimpiadas para discapacitados.

Lo verdadero es que la persona discapacitada conoce el valor que tiene para él la practica del
deporte y lo demuestra con el esmero que le da a la actividad ante una competicion. al igual que
cualquier persona da lo mejor de él, sin importar el resultado. Su satisfaccion es plena al


http://www.monografias.com/trabajos15/metodos-creativos/metodos-creativos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/contabm/contabm.shtml
http://www.monografias.com/trabajos901/evolucion-historica-concepciones-tiempo/evolucion-historica-concepciones-tiempo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/personalidad/personalidad.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conce/conce.shtml

sentirse capaz de haber hecho una tarea bien realizada. Con estas acciones ellos demuestran al
mundo que los discapacitados también pueden ser exitosos en la vida.

El discapacitado al emprender un deporte nuevo o conocido se hace mas independiente y
adquiere mas libertad, fuerza y seguridad para seguir adelante en un mundo dificil lleno de
limitaciones. Otro aspecto importante es que disminuye el estrés y en el medio social, se siente
unico por ende diferente a los demas.

Es por eso que estos productos van a mejorar la calidad de vida de las personas discapacitadas
van a encontrar un mejor lugar para vivir, para competir para sentirse importantes y asi generar
muchas relaciones interpersonales que les pueden ayudar a convivir con sus limitaciones dia a
dia.

1.3. Planteamiento, formulacion y sistematizacion del problema

1.3.1. Planteamiento del problema

Es por eso que se ha decidido aprovechar el nicho de mercado de necesidades insatisfechas de
los discapacitados, ya que hay muchas personas que no poseen un lugar donde pueden ir a
comprar sus articulos para hacer deportes o para su vida diaria, ellos deben importar por la falta
de comercializacion dentro del pais, esto les ocasiona grandes dificultades por lo que el nimero
de personas discapacitadas deportistas se reduce en gran namero.

1.3.2. Formulacion del problema

¢El negocio de comercializaciéon de sillas de ruedas deportivas, tendra un mercado que le
permita a la empresa posicionarse en 5 afios con una rentabilidad minima del 10%?

1.3.3. Sistematizacion del problema

¢Qué técnicas de estudio del comportamiento del consumidor son utiles en la investigacion?
¢ Cuales son las oportunidades y amenazas del macro entorno?

¢ Qué métodos de estudio e investigacion seran usados para establecer una demanda potencial e
intencion de compra?

¢ Qué fuentes de informacion se utilizara para el analisis del plan de negocios?
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¢ Qué teorias se usaran para establecer un plan de negocios, ademas del uso del area financiera
en la investigacion?

¢ Qué metodologia, conceptos seran utilizados durante la investigacion?

1.4. Andlisis del medio

1.4.1. Diagnostico del nivel Internacional

Historia del tenis en silla de ruedas

"La ITF (Federacion Internacional de Tenis) es el organismo regulador internacional de tenis,
incluido el tenis en silla de ruedas. Su objetivo es proporcionar, promover y desarrollar
oportunidades para hombres, mujeres y nifios discapacitados para que jueguen al tenis sobre
silla de ruedas, de forma tanto recreativa como competitiva, a todos los niveles, desde el
principiante al profesional. Como organismo regulador de tenis, la ITF tiene un papel eminente
en la gestion del tenis en silla de ruedas. El objetivo de la ITF es garantizar que se dé, de forma
justa y equitativa, la oportunidad de jugar a todos los que estén legitimados para ello conforme a
sus normas de admision y que se cumpla el Reglamento del Tenis en Silla de Ruedas de acuerdo
con los estandares que se supone que ha de tener un organismo internacional.

La ITF tiene el proposito de trabajar junto con las Federaciones Nacionales de Tenis, la
Organizaciones Nacionales de Deportes de Discapacitados y las Organizaciones Nacionales de
Tenis en Silla de Ruedas para dar una oportunidad a todos los que estén relacionados con el
tenis en silla de ruedas y para contribuir a la integracion con el tenis convencional tan pronto
como sea posible. Sirviendose de una serie de eventos e iniciativas, la ITF garantizara que el
tenis en silla de ruedas llegue a considerarse como un deporte de categoria mundial y que, como
tal, se reconozca a sus Campeones Mundiales de igual modo que a sus otros colegas. La ITF
tiene como objetivo trabajar con el movimiento Paralimpico para garantizar que el tenis en silla
de ruedas forme parte de los Juegos Paralimpicos cada cuatro afios. La ITF tiene el proposito de
crear un Circuito internacional que terminard con un Masters de individuales y dobles que se
celebrara al final de la temporada con los 8 jugadores cabezas de serie y que servira de
escaparate de este deporte.

La ITF pretende crear una competicion anual por equipos, la Copa Mundial por Equipos (World
Team Cup), para las naciones que compitan al mas alto nivel y para decidir quiénes son los
equipos campeones de tenis en silla de ruedas.

A lo largo de las dos Ultimas décadas, el tenis en silla de ruedas ha sido uno de los deportes
internacionales para discapacitados que mas rapido ha ido creciendo y uno de los maés
emocionantes.



Creado en el afio 1976 por el americano Brad Parks, este deporte ha pasado de ser una actividad
de ocio a un deporte profesional. Como respuesta a un crecimiento tan importante a nivel
mundial, se cred en 1988 la Federacion Internacional de Tenis en Silla de Ruedas (IWTF),
encargada de regular, promover y desarrollar este deporte en todo el mundo. A las primeras
ocho naciones que la fundaron se han unido cerca de otras cincuenta de todos los continentes.

El dia 1 de enero de 1998, la IWTF quedd completamente integrada dentro de la ITF, siendo asi
éste el primer deporte de discapacitados que consiguiera unificarse a nivel internacional. Para
mantener su conexion con las primeras naciones que eran miembros de la IWTF, incluyendo las
Organizaciones Nacionales de Discapacitados, las Federaciones Nacionales de Tenis en Silla de
Ruedas y las Federaciones Nacionales de Tenis, se cred la Federacion Internacional de Tenis en
Silla de Ruedas (IWTA). La IWTA actia como organismo asesor del Comité de Tenis en Silla
de Ruedas de la ITF, representando a jugadores y a gerentes™.(Fundacion escuela ecuatoriana de
tenis en ruedas, 2014)

Historia del baloncesto en silla de ruedas

"El Baloncesto en silla de ruedas fue inventado en 1946 por exjugadores de Baloncesto
convencional de los Estados Unidos de América, quienes tras sufrir lesiones de guerra, quisieron
experimentar nuevamente un deporte altamente atlético dentro del marco grupal de equipo.
Precisamente, en el estado de California nacié la V.W.B.A. (Asociacion Nacional de Baloncesto
en Silla de Ruedas). Fue alli donde se disputd el primer Campeonato del Mundo, aunque de
manera no oficial.

1969 es el afio en el que la mayoria de los expertos, situan el nacimiento de esta disciplina
deportiva en Espafia. Después de varios afios de formacion, nuestro pais vive una época
brillante.

A nivel de clubes, su practica es sumamente competitiva, con la irrupcién asimismo en el
panorama europeo, del madrilefio club del Fundosa Once, campe6n en una ocasion del maximo
torneo continental. En esta ocasion la seleccion espariola, ha adquirido su edad madura, y sus
ultimas actuaciones internacionales han sido historicas.

En 1988 la iniciativa particular de un grupo de vendedores minusvalidos de la Organizacion
Nacional de Ciegos Espafioles en Sevilla dio paso a la creacion del “CD ONCE”, equipo de
Baloncesto en silla de ruedas que muy pronto alcanz6 sus primeros éxitos. Asi, en la temporada
88/89 se proclamo subcampeon de la | Copa de Andalucia y se llevd el titulo del | trofeo Ciudad
de Granada y de los Juegos Municipales de Otofio de Sevilla. Fue el afio del debut en Tercera
division, ganando el ascenso a Segunda sin perder un sélo partido. Surge asi una etapa de
constantes triunfos en cada una de las competiciones en las que participaban. Pero la suma de
pequefios problemas llevaron al equipo poco a poco a bajar de division y al final a desaparecer.
Desde los Juegos Paralimpicos de Roma en 1960, el Baloncesto es reconocido como deporte
Paralimpico. Los Discapacitados Intelectuales participan por vez primera en los Juegos de
Sidney y los Auditivos en Bruselas 53.



En los Juegos Paralimpicos existen dos modalidades de Baloncesto:

Baloncesto en Silla de Ruedas

Baloncesto de Discapacitados Intelectuales.

El Baloncesto en silla de ruedas se juega, actualmente, en mas de 75 paises.

Es el més tradicional, se juega en una cancha exactamente igual a la del Baloncesto Olimpico,
con las mismas medidas, el mismo baldn, las canastas a la misma altura y la linea de triple a la
misma distancia.

Participan jugadores con discapacidades fisicas, con un sistema de puntuacion medica que trata
de garantizar que atletas con minusvalias severas (parapléjicos, por ejemplo) tengan sitio en los
equipos. Las reglas del Baloncesto, no varian mucho de los discapacitados a las utilizadas por
los jugadores validos.

El Baloncesto es uno de los pocos deportes, sin una clasificacion especifica conforme al grado
de discapacidad. Aunque para los deportistas discapacitados intelectuales y auditivos, se hace
necesario cumplir el criterio minimo de discapacidad, segun la clasificacion médica de
atletismo.

Sin embargo, en el Baloncesto en Silla de ruedas, el sistema de puntuacion garantiza que los
deportistas con minusvalias severas, como parapléjicos, puedan participar en igualdad de
condiciones, teniendo cada jugador una puntuacion distinta en canasta, que va desde 1 punto
para los mas afectados, hasta 4.5 para los jugadores con menor discapacidad en cancha.
Objetivo del juego.- Obviamente, y como todo el mundo sabe, en el baloncesto el objetivo es
anotar mas puntos que elrival. Los puntos se consiguen introduciendo el balon dentro del aro, el
cesto (la canasta). Cada cesto vale dos puntos, los que son lanzados desde mas alla de la linea de
seis veinticinco valen tres puntos y aquellos que se consiguen después de un tiro libre, un
punto".(Lopez, 2010)

Historia del atletismo en silla de ruedas

"El atletismo se incluyé como disciplina paralimpica en los primeros Juegos Paralimpicos de
1960. Este deporte ofrece una amplia gama de competiciones y eventos y esta abierto a atletas
de todas las categorias de discapacidad. Los atletas compiten de acuerdo a su clasificacién en
cada evento. Por ejemplo, algunos compiten en sillas de ruedas y otros con prétesis, mientras
que los deportistas que tienen problemas visuales reciben orientacién de un guia vidente.

Este deporte se encuentra bajo supervision del Comité Paralimpico Internacional y esta
coordinado por el Comité Técnico de Deportes Atletismo del CPI.

Las disciplinas incluidas en el programa paralimpico son:

- Pruebas en pista: sprint (100m, 200m y 400m), media distancia (800 m, 1.500 m), larga
distancia (5.000 m, 10.000 m) y carreras de relevos (4x100, 4x400).

- Pruebas urbanas: maraton.
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- Pruebas al aire libre: salto de altura, salto de longitud, triple salto, lanzamiento de disco,
lanzamiento de peso y jabalina.
- Pruebas combinadas: pentatlon." (Official website of the Paralympic Movement, 2015)

El negocio en el nivel internacional esta en un crecimiento constante, cada vez los gobiernos y
las asociaciones se preocupan mas por las personas discapacitadas, por su bienestar, su progreso,
su felicidad, se crean leyes para ayudar a estas personas lo que les facilita la vida que ya por sus
discapacidades son mas dificiles.

Existen paises desarrollados que por su nivel de tecnologia han conseguido generar productos
para estas personas este es el caso de sillas de ruedas para realizar deportes como el tenis, el
basquet y el atletismo.

Estas empresas se dedican a la fabricacion y distribucion local de esos productos, pero lo que he
podido investigar es que hay pocos paises que los fabrican por lo que estas empresas exportan
las sillas de ruedas en gran volumen hacia varios paises que por falta de maquinaria o
desconocimiento no los hacen.

Las industrias mas crecientes son Estados Unidos, Espafia, México, Colombia, Canada Y
Alemania.

1.4.2. Diagnéstico del nivel Nacional

El negocio local o nacional es muy limitado, no hay empresas que tengan la tecnologia, el
conocimiento, la maquinaria para fabricar las sillas de ruedas por lo que las personas o las
asociaciones que deseen adquirir estos productos deben importar desde Alemania, Colombia,
Estados Unidos o Espafia lo que aumenta los costos significativamente.

Que no haya una industria nacional donde las personas discapacitadas puedan comprar sus
productos limita mucho el crecimientopsicologico y fisico de estas personas, al no poder pagar
una silla importada solamente tienen que buscar otras actividades que no les gustan pero no les
queda mas que hacerlas para intentar sentirse utiles dentro de la sociedad.

Creando una industria de sillas de ruedas se puede ofrecer los productos a un menor costo y con
una marca de su pais, las personas se van a sentir identificadas y van a comprarlas, lo que
impulsaria el crecimiento de la sociedad, se motivaria al deporte y a la integracion social y
cultural.

Es por esto que este producto tendria gran acogida en la sociedad ecuatoriana, no solo para los
discapacitados sino también para las personas comunes que podrian trabar en esta industria, es
decir se generaria mas empleo para la sociedad.



1.5. El concepto del negocio

El concepto de negocio es brindar una herramienta de alta calidad a las personas discapacitadas
que deseen practicar deporte como: tenis, basquet o atletismo, garantizandole alta tecnologia y
eficiencia a la hora de practicarlos asi como garantizandole su seguridad.

Estas sillas de ruedas estanconstruidas y probadas con la mas alta calidad del mercado por lo
que son consideradas como sillas de alta competencia, es decir son validas para el alto
rendimiento y no solo para tomar el deporte como hobby.

El servicio que se ofrece con estas sillas de ruedas contribuye en lograr un nivel fisico, metal,
social y cultural muy alto garantizdndole a la sociedad un mejor lugar para vivir, para progresar
y para realizarse.

Otro aspecto fundamental es el de proporcionar recreacién y diversién a estas personas
discapacidad al estar en constante interaccion con habitantes que tienen similares dificultades, se
puede lograr un apoyo en conjunto para salir adelante dia a dia. La afirmacién de la personalidad
es algo invaluable para el ser humano y con el deporte se puede lograr que se forme una correcta
personalidad, competitiva y combativa en la vida diria en cualquier adversidad.

Por ultimo tenemos el triunfo, que puede lograr un cambio radical en sus vidas, puede generar
una autorrealizacién tan grande que estas personas discapacitadas pueden alcanzar la felicidad
plena, al sentirse capaces y aptos para una determinada actividad.

Es por eso que estos productos van a mejorar la calidad de vida de las personas discapacitadas
van a encontrar un mejor lugar para vivir, para competir para sentirse importantes y asi generar
muchas relaciones interpersonales que les pueden ayudar a convivir con sus limitaciones dia a
dia.

1.5.1. Disefio de los productos a comercializar:

Silla de ruedas para Basquet

Descripcion

Elaboracion a la medida del usuario segun la reglamentacion internacional vigente.
Marco mono bloque en Aluminio Reforzado con acabado en pintura electrostatica.
Ruedas traseras de 24”, 26” o 700 semitubulares, manzanas de aluminio.

Aros impulsores aluminio con 6 puntos de agarre a la rueda.

Ejes de Desmonte Réapido de 1/2” en acero especial (ruedas traseras).

Ruedas delanteras de Silicona de 100, 110 mm.

Quinta rueda antivuelco con tenedor. Desmontable.

Tapizado en lona reforzado.
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Sistema de CAMBER FIJO: 12, 15 o0 18 grados.
Defensa delantera.
Correas de sujecion toracica, pélvica y en miembros inferiores.

Grafico 1: Silla de ruedas para basquet

Fuente: Praxis
Adaptado por: Diego Villacrés

Silla de ruedas para Tenis
Descripcion

Elaboracion a la medida del usuario segun la reglamentacion internacional vigente.
Marco mono bloque en Aluminio con acabado en pintura electrostatica.

Ruedas traseras de 24”, 26” o 700 semitubulares, manzanas de aluminio.

Aros impulsores aluminio con 6 puntos de agarre a la rueda.

Ejes de Desmonte Réapido de 1/2” en acero especial (ruedas traseras).

Ruedas delanteras de Silicona 100 mm, 110 mm.

Quinta rueda antivuelco con tenedor. Desmontable.

Tapizado en lona reforzado.

Sistema de CAMBER FIJO: 12, 15 o0 18 grados.

Correas de sujecion toracica, pélvica y en miembros inferiores.

Grafico 2: Silla de ruedas para tenis

Fuente: Praxis
Adaptado por: Diego Villacrés



Silla de ruedas para atletismo
Descripcion

* Elaboracion a la medida del usuario segun la reglamentacion internacional vigente.

» Marco Monobloque Aluminio, acabado en pintura electrostatica.

* Ruedas traseras 700 SEMITUBULARES, manzanas de aluminio.

* Rueda delantera tubular 20” marca SUN.

* Posicidn aerodindmica (piernas encogidas) o con apoyapies.

* Aros impulsores en ALUMINIO con 9 puntos de agarre a la rueda, recubrimiento en caucho de
alta adherencia.

* Sistema de estabilizacion de la direccion.

* Tapizado en lona reforzado, con profundidad y altura variables.

* Frenos de carreras marca ShimanoTiagra.

Grafico 3: Silla de ruedas para atletismo

Fuente: Praxis
Adaptado por: Diego Villacrés

CAPITULO 2

INVESTIGACION DE MERCADO

2.1. Analisis de los principales actores en el mercado del negocio propuesto.

2.1.1. Proveedores:

El principal proveedor de la empresa serd la empresa colombiana PRAXIS, ya que posee gran
calidad en sus productos, excelentes precios y cercania con el Ecuador por lo que los tiempos en
la obtencion del producto serian cortos.



PRAXIS(;@@

e

Calle 4 D No. 40 - 26 Bogota, Colombia
Tel: (571) - 407 0442

Tel: (571) - 407 0433

Fax: (571) - 566 1565
info@praxis.com.co
praxis_colombia@yahoo.com.

Es una empresa especializada en la fabricacion de productos para personas en condicion de
discapacidad fisica, con una trayectoria de mas de veinte afios, cuentan con una amplia gama de
sillas de ruedas que van desde tipo convencional, para hospitales e instituciones; también de tipo
personalizado, elaboradas sobre medidas en materiales de Gltima tecnologia llegando hasta
sillas especializadas para deporte como atletismo, baloncesto, tenis, etc.

Su filosofia es ofrecer la mejor calidad a sus clientes, permitiendo su mé&xima funcionalidad.
Para ello usan como base de trabajo el Disefio Industrial que es su herramienta profesional, para
dar adecuada respuesta a estas necesidades apremiantes.

Los materiales, procesos e insumos que utilizan son de primera calidad, que son seleccionados
cuidadosamente a fin de ofrecer un producto Optimo. Sus empleados son profesionales
especializados, que conforman un experimentado equipo de trabajo; todo ello reunido, les
permite ofrecer, no solo un producto personalizado de gran calidad sino hacerlo en tiempo
record. Dentro de las mismas pautas cuentan con un extenso stock de partes y repuestos, que
permiten el facil intercambio de piezas, manteniendo la originalidad y funcionalidad inicial del
elemento, y la consecucion de repuestos Unicos en el mercado nacional. Su distribucion se
realiza a nivel nacional e internacional, puerta a puerta si asi se requiere, con costos minimos de
envio. (PRAXIS, 2015)
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Gréfico 4: Elaboracion de sillas de ruedas

Fuente: Praxis
Adaptado por: Diego Villacrés



Gréfico 5: Misidn y vision de PRAXIS

Costos

‘e
Mision
Lograr la safisfaccion tofal de nuestros clientes, ofreciéndoles productos
especializados de optima calidad; a través de un equipo interdisciplinario de
profesionales especializados en la produccion de elementos para personas en
condicion de  discapacidad fisica, oftecienda Disefio Exclusivo, Opfima
Funcionalidad y Total Respaldo.

'y
Vision
Posicionar la marca PRAXIS como una de la més reconocidas en el mercado
nacional, por su calidad, disefio, innovacion y excelenie afencion. Establecer
paulatinamente la expansion hacia mercados infemacionales, deniro de un
proceso de mejoramiento continuo empresarial, ademéds de lograr la
normalizacion intemacional, como el sello organizativo y de calidad, necesarios
para estar a tono con dicho entomo infemacional de alfa exigencia.

Fuente: Praxis

Adaptado por: Diego Villacrés

Gréfico 6: Sillas de ruedas deportivas

Fuente: Praxis
Adaptado por: Diego Villacrés



El costo de los productos de la empresa Praxis en el mercado son fijos, por tener contrato de ser
el distribuidor exclusivo en el Ecuador, se obtiene un 15% de descuento en sus productos.

Necesidad de infraestructura para bodegaje

Se necesitara una pequefia bodega para almacenar las sillas de ruedas que van a ser solicitadas a
pedido por lo que no es necesario tener un stock grande.

Condiciones de Pago.

Las condiciones de pago se realizaran con un credito de maximo 2 meses luego de la
adquisicion de las sillas de ruedas, los pagos pueden ser a crédito, cheque o en efectivo.

Contrato

El contrato se elaborara de acuerdo a los reglamentos de los dos paises, se pedira exclusividad
territorial y que todos los términos beneficien a las dos empresas.

2.1.2. Competidores:

Competencia directa:

Este negocio de comercializacién de sillas de ruedas deportivas no tiene competidores directos
puesto que no hay una empresa 0 un negocio que las venda en Ecuador, las personas que desean
adquirir estos productos deben importarlas por su cuenta o a través de alguna fundacion que les
pueda facilitar la adquisicion.

Competencia indirecta :

Ortopractic

Puntos de venta:

Quito: Principal: Asuncion Oe-224 y Av. América. Telf: 2529 - 624. Telefax: 2232064



Centro: Av. Universitaria Oe5-234 y Armero (esq). Telf: 2540-805
Sur: Av. 5 de Junio 1170 y Rodrigo de Chavez. Telf: 2646703
Sangolqui: Av. Calderon y Riofrio (esq). Telf: 2339510

Santo Domingo: Principal:Av. Chone y Esmeraldas Edif. Chavez No. 100 Local 101
(Redondel del Indio Colorado). Telf: 2742786

Guayaquil: Principal: Cdla. Kennedy nueva, Av. San Jorge No. 408 y Olimpo. Telf:
(04) 2292903
Sucursal: Escobedo No. 231 y Juan Montalvo (esg.) Teléfono (04) 2304178

Empresa dedicada a la rehabilitacion y venta de producto ortopédicos, como sillas de ruedas,
cuellos ortopédicos es decir toda clase de articulos para las personas que poseen discapacidad
fisica en el Ecuador.

Este negocio asi como los diferentes puntos de venta a lo largo del pais con similares productos,
son competencia indirecta debido a que venden articulos para personas discapacitadas como
bastones, andadores, sillas de ruedas convencionales, entre otros, no venden sillas de ruedas
deportivas. El cliente por falta de conocimiento o solvencia econdmica puede optar por comprar
estos productos para intentar hacer su actividad deportiva.

2.1.3. Clientes - Distribuidores:

La empresa ha seleccionado clientes - distribuidores exclusivos de la marca, como se presentan
a continuacion:

Fundacion:

FUNDACION ESCUELA ECUATORIANA DE TENIS EN RUEDAS

Contactos

Telf.: 593-2-2 442354

Cel.: 593 - 9 -99 725 223

E-mail: tenisenruedas@hotmail.com
Historia

La Fundacién Escuela Ecuatoriana de Tenis en Ruedas nacio el 2 de junio 2006 después de la
milagrosa recuperacién de su fundador, entrenador oficial de tenis, que sufrié de un muy grave
accidente de transito y su condicién médica tenia un alto porcentaje de utilizar silla de ruedas
para el resto de su vida.
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Fortalecido por su experiencia con discapacidad que tuvo durante meses, decide organizar una
escuela de tenis para personas con discapacidad fisica en el Ecuador y se capacita para ser
reconocido como el primer entrenador ecuatoriano oficial de tenis adaptado por la
Federacion Internacional de Tenis (ITF). Este reconocimiento se adjudicé a mas de un centenar
de entrenadores oficiales en todo el mundo (Actualmente la FUNDACION ESCUELA
ECUATORIANA DE TENIS EN RUEAS cuenta con el aval de la Concentracién Deportiva de
Pichincha y después de 9 afios, la Escuela cuenta con 50 integrantes en silla de ruedas,
discapacidad intelectual (Sindrome de Down) de 5 a 50 afios y se ha colaborado para que inicien
muchos jugadores de Tenis en todo el pais.

Mas que una Escuela de tenis, la fundacion ofrece a las familias de sus integrantes un lugar para
compartir experiencias personales con sus dificultades en enfrentar la discapacidad, llevando
apoyo sicoldgico e insercion social. Los entrenamientos se realizan independiente y
autonomamente en el Circulo Militar de las Fuerzas Armadas de Quito (Av. Orellana y
Almagro) los dias martes y jueves de 16hs00 a 18hs30 y los sabados de 14h00 a 16h30.

Frente al crecimiento del nimero de integrantes de la Fundacién y la necesitad de poder ofrecer
esta oportunidad a méas personas con capacidades especiales, abriendo en los préximos meses el
campo a Personas No Videntes y con Discapacidad Auditiva y Visual, la Escuela quiere
volver el semillero del Tenis adaptado en el Ecuador creando un complejo deportivo propio
destinado a la discapacidad en todas sus actividades y proyectos. (Fundacion ecuatoriana tenis
sobre ruedas , 2011)

La mision, vision y objetivos de la fundacion son los siguientes:

MISION

Motivar a todos los nifios y jovenes con algun tipo de Discapacidad (fisica, intelectual, visual o
auditiva) aprendan y jueguen TENIS.

Ayudar a todas las personas con Discapacidad en la rehabilitacion Fisica, Psicoldgica y
emocional mediante la practica del Tenis.

VISION

Ser la Primera Escuela de Tenis Adaptado en Sudamérica que forma gratuitamente jugadores en
Silla de Ruedas sin importar su edad, sexo, procedencia, condicion social o nivel de lesion.

OBJETIVOS

e Ensefar, practicar y difundir el Tenis a personas con cualquier tipo de
discapacidad.

e Poner mucho énfasis en el semillero de la Escuela, con el fin de tener una base
solida en el futuro del Tenis en Silla de Ruedas del Ecuador (nifios y jovenes)

e Incorporar a toda la familia (padres, hijos, hermanos) del tenista en todas sus
actividades deportivas.



¢ Incrementar el nimero de alumnos de la Escuela sin importar su nivel social,
edad y tipo de lesion.

e Fomentar las actividades sociales de Integracion entre todos los miembros de la
Escuela y sus familias.

OBJETIVO GENERAL

Construir el primer complejo deportivo totalmente accesible para personas con discapacidad
fisica, visual e intelectual. Esto dara a sus integrantes tener un lugar propio con oportunidades
de encontrar a nuevas personas, incentivando la integracién social. Los deportes a practicarse en
el complejo es el Tenis de Campo como prioridad principal, y ademas se desarrollara programas
de formacion y entrenamiento en tenis de mesa, baloncesto, véley adaptado, billa, billar, futbol
adaptado y juegos de mesa adaptados.

COBERTURA'Y CAPACIDAD DEL COMPLEJO

De acuerdo a estadisticas del CONADIS (Consejo Nacional de Discapacidad) (1) sobre la
cantidad de personas con discapacidad registradas al 2012 se puede realizar una aproximacion
de la capacidad esperada de asistencia al Complejo Deportivo “Fundacion Escuela Ecuatoriana
de Tenis en Ruedas” a sus diversas actividades sociales y practica de mdltiples disciplinas
deportivas tomando en cuenta que la edad apropiada para estas actividades oscilan entre 8 y 50
afios de edad aproximadamente y su residencia habitual es en la ciudad de Quito

Gréfico 7: Fundacion escuela ecuatoriana de tenis en ruedas

Fuente: Fundacién escuela ecuatoriana de tenis en ruedas
Adaptado por: Diego Villacrés



Concentracion deportiva de Pichincha:

Historia de Concentracion Deportiva de Pichincha

Como resultado del crecimiento de la actividad fisica en Pichincha, se fueron formando nuevos
clubes y academias como: Deportivo Quito, Sociedad Deportiva Gladiador, Universitario,
Colegio Mejia, Centro Deportivo Latino, Titan, Sport Club Benalcazar, Academia de Box Quito,
Sport Club Juan Montalvo, Sud América, Internacional, Sport Club Nacional, Independiente,
Primero de Mayo, etc.

Cada uno de los clubes agrupaba entre treinta y doscientos deportistas que participaban en
distintas disciplinas deportivas, constituyendo un verdadero movimiento social-deportivo. Sin
embargo, ese movimiento estaba marcado por la dispersion, y la falta de una coordinacion
permanente entre los clubes y los torneos que debian organizarse. Era evidente que el deporte
requeria de una mejor organizacion.

Conscientes de esa situacion, dirigentes de clubes y academias deportivas, multiplicaron
contactos y reuniones para dialogar sobre la necesidad de contar con una instancia rectora y
organizativa, que permita dirigir y coordinar las acciones del deporte provincial. Es asi como
luego de varias reuniones de trabajo, decidieron conformar la Concentracion Deportiva del
Pichincha; la misma que fue fundada el dia 3 de febrero de 1924, con el nombre de Liga
deportiva de Pichincha. (Concentracion deportiva de Pichincha, 2008)

Misién

Hacer de la Concentracién Deportiva de Pichincha una organizacion con valores y principios
humanistas que permita coordinar el esfuerzo técnico-cientifico de todos sus integrantes en
procura de conseguir eficiencia y eficacia en busca de excelencia deportiva en los eventos que
nos representen.

Vision

Dar atencion multidisciplinaria a los nifios, adolescentes, jovenes y adultos con caracter técnico
- cientifico, cumpliendo el proceso de formacion integral a fin de entregar atletas que
representen a la provincia y al pais solidamente preparados para su participacion en la
competencias nacionales e internacionales.



federacion deportiva del Guayas:

FEDEGUAYAS

La FeDeGuayas posee la mejor y mas grande infraestructura deportiva del pais, con escenarios
gue son referentes por su propia historia, como el Coliseo Cubierto “Voltaire Paladines Polo”; el
Estadio Modelo, que cambid su nombre original de “Guayaquil”, por el de Alberto Spencer
Herrera, en honor a nuestra estrella del futbol, que fue profeta en su tierra y fuera de ella, artifice
de muchos triunfos con los equipos en los que participd; el complejo de piscinas “Cuatro
Mosqueteros”, que se construyo en Guayaquil, para el Campeonato Mundial de Natacion de
1982; el estadio de Béisbol “Yeyo Uraga”; el estadio “Ramon Unamuno”, o el Coliseo “Abel
Jiménez Parra”. Auspicia mas de 40 disciplinas deportivas con sus respectivos torneos, dentro
de sus escenarios.

Tuvieron la oportunidad de realizar dos mundiales: de Natacion, en 1982, y de Tiro Practico, en
el 2005. Otros torneos se efectan en las canchas de los cantones de la provincia. Cabe sefialar
que varias actividades deportivas se practican en diferentes clubes que cuentan infraestructura
deportiva especifica, como el Guayaquil Tenis Club, o el Country Club, para Ecuestres y Golf.

Son la institucién fundadora y pionera en la formacion deportiva amateur y la actividad fisica en
el pais, que lidera, administra, fomenta y desarrolla el deporte en la provincia, para mejorar la
calidad de vida de la comunidad.

Por su constitucién, las federaciones deportivas provinciales son instituciones privadas,
autonomas, formativas, que manejan recursos proporcionados por el Estado ecuatoriano. Al ser
formativas con miras el alto rendimiento, su esencia es el trabajo desde la base de la pirdamide
deportiva del pais, con nifios y jévenes, para de esa manera alimentar a las selecciones
nacionales para competencias internacionales y de ciclo olimpico. (Federacion deportiva del
Guayas, 2008)

e« MISION



Somos la institucion fundadora y pionera en la formacion deportiva amateur y la actividad fisica
del pais, que lidera, administra, fomenta y desarrolla el deporte en la provincia, para mejorar la
calidad de vida de la comunidad.

e VISION

Ser la primera potencia deportiva del pais y referente nacional de modelo de administracion
deportiva y de gestion por resultados cuya prioridad es la formacion integral del deportista,
propendiendo al Buen Vivir.

e VALORES

Respeto

Honestidad y Transparencia
Disciplina

Perseverancia

Solidaridad y Trabajo en Equipo

DN NI N NN

2.2. Los consumidores: Criterios de Segmentacion del consumidor, perfil y caracteristicas

Nuestro Segmento de mercado a estudiar se divide en geograficas, demograficas y conductuales:

2.2.1. Geograficas:

Pais: Ecuador

Capital: Quito
Moneda: Délar estadounidense
Poblacién: 15,74 millones (2013)

PIB: 94,47 miles de millones USD (2013)

2.2.2. Demograficas:
Edad: Entre 15-45 afios

Sexo: Hombres y mujeres con discapacidad fisica en sus piernas o pies.

Nivel econémico: Medio - medio alto - alto
2.2.3. Conductuales:


https://www.google.com.ec/search?rlz=1C1RNPN_enEC389&es_sm=122&q=ecuador+moneda&stick=H4sIAAAAAAAAAGOovnz8BQMDgzYHnxCHfq6-gVG2YZKWbHaylX5OfnJiSWZ-nn5yfmleSVGlVXJpUVFqXnJl1JzYGumArj9qx_uF2N6VPjrqN6kbAIJXPiRIAAAA&sa=X&ei=rDo9VYTyBIeJsQTH34DoCQ&ved=0CJQBEOgTKAAwGg
https://www.google.com.ec/search?rlz=1C1RNPN_enEC389&es_sm=122&q=ecuador+poblaci%C3%B3n&stick=H4sIAAAAAAAAAGOovnz8BQMDgwUHnxCHfq6-gVG2YZKWVnaylX5OfnJiSWZ-nn5xCZAuLslMTsyJL0pNBwpZFeQXlOaAZV-nqARMKcmeMneB9aGDH5R_fs3U3wEAnutPolUAAAA&sa=X&ei=rDo9VYTyBIeJsQTH34DoCQ&ved=0CJcBEOgTKAAwGw
https://www.google.com.ec/search?rlz=1C1RNPN_enEC389&es_sm=122&q=ecuador+poblaci%C3%B3n&stick=H4sIAAAAAAAAAGOovnz8BQMDgwUHnxCHfq6-gVG2YZKWVnaylX5OfnJiSWZ-nn5xCZAuLslMTsyJL0pNBwpZFeQXlOaAZV-nqARMKcmeMneB9aGDH5R_fs3U3wEAnutPolUAAAA&sa=X&ei=rDo9VYTyBIeJsQTH34DoCQ&ved=0CJgBEJsTKAEwGw

Personas con discapacidad fisica que sean deportistas o aficionados a los deportes o
simplemente que quieran escapar de la rutina diaria, relajandose practicando algin deporte para
sentirse Utiles en el sociedad, asi se los puede llevar a un crecimiento psicoldgico, fisico ,
intelectual y emocional.

2.2.4. Cubrimiento geogréfico del plan de negocio

En el Ecuador las personas con discapacidades se encuentran a lo largo de todo el territorio
ecuatoriano, segun el CONADIS vy el INEC, la provincia con mayor namerode personas
discapacitadas es Guayas, seguido por Pichincha, en estas provincias se concentrara la mayor
cantidad de ventas de las sillas de ruedas deportivas.

Tabla 1: NUmero de personas con discapacidad por provincia

& ; Mol Personas con discapacidad ﬂ
& 7 [P por provincia 4 Salud Pibic

PROVINCIA | PERSONAS
ZUAY 27.713

11.863
3427

en bianco 1
i | aois3s

Fuente: CONADIS
Adaptado por: Diego Villacrés



Tabla 2: Personas con discapacidad
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ALIDITIVA 50,580
FISICA 191,284
INTELECTUIAL 90,259
LEMGLIAJE 5562
PSICOLOGICO 7813
PEICOSOCIAL 8,706
VISLAL 47134

TOTAL 401,538

Fuente: CONADIS
Adaptado por: Diego Villacrés

El CONADIS nos muestra el tipo de discapacidad de cada persona en el ecuador, este
plan de negocio se enfocaré exclusivamente en las personas con discapacidad fisica, que

comprende discapacidad a lo largo de la mano o brazo, pie o pierna.



Tabla 3: Personas con discapacidad por género
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Fuente: CONADIS
Adaptado por: Diego Villacrés

Obtenemos el porcentaje de hombres y mujeres con discapacidades que son : hombres
56% y mujeres 44%, el plan de negocios esta disefiado para los dos géneros ya que
cualquier persona puede practicar deportes en silla de ruedas.

2.3. Analisis cualitativo respecto de la aceptacion del producto o servicio

2.3.1. Entrevista a persona discapacitada:

Nombre: Sebastian Fernandez
Edad: 14 afos
Discapacidad: Fisica

La entrevista realizada fue muy positiva, el énfasis por practicar un deporte fue notorio, le
gustaria salir de la rutina y poder ser competitivo en los deportes, actualmente le resulta muy
dificil conseguir estas sillas de ruedas para deportes ya que no hay donde comprarlas, por lo que
practicar un deporte por el momento esta negado en su cronograma de actividades diarias.



Estos productos generaron mucha aceptacion, tanto, que la respuesta a cuanto pagaria por el
producto fue que no importaria el precio con tal de alcanzar esa felicidad de poder estar en
interaccion con otras personas y competir.

También estaria interesado en competir profesionalmente, por lo que estd consciente que
requeriria de una exigencia y preparacion optima para representar bien al pais. Un lugar donde
se pueda comprar repuestos accesorios para estas sillas le facilitaria mucho el entrenamiento y la
formacion deportiva.

Me informoque el todavia siente que no se los toman mucho en cuenta, la sociedad todavia los
margina de trabajos o actividades diarias, por lo que cree que esta seria una iniciativa para que el
pueblo los reconozca mas, los comprenda y los acepte como son.

2.3.2. Entrevista concentracion deportiva de pichincha:

Nombre: Dr. Antonio Guevara

Cargo: Primer Vicepresidente

» ¢ Qué opinidn tiene Usted sobre la Discapacidad y el Deporte?

= La discapacidad esta ligada al deporte ya que las personas con estas
dificultades muchas veces necesitan practicarlo para sentirse vivos, el
deporte logra eso en las personas, unirlas y hacerlas felices.

> ¢Cree Usted que los discapacitados tienen mayor oportunidad de practicar algun
deporte?

= Eso esta muy claro hoy en dia, ya que el gobierno y la ciudadania, se
preocupan mas por las personas discapacitadas, la sociedad esta
consciente que para que haya un crecimiento social y econémico en una
nacién se debe contemplar a todos su habitantes, por lo que ahora todas
las federaciones trabajamos conjuntamente por estas personas, me atrevo
a decir que los deportes para discapacitados estan al alcance de todos.

> ¢Los discapacitados tienen apoyo por parte de las instituciones deportivas, para realizar
algin deporte?



Por supuesto las instituciones deportivas cada vez estdn mas inmersas en
las actividades para fomentar el deporte en las personas discapacitadas,
ahora se los ayuda hasta con psicologia, y la intencion es formar
deportistas de alto rendimiento.

» ¢Qué crecimiento cree Usted que ha tenido la practica de deportes por los
discapacitados?

No ha sido un crecimiento muy amplio hasta ahora, pero la concentracion
de Pichincha tiene un proyecto que ya esta en marcha, es la creacion de
un centro especializado para deportistas discapacitados por parte de la
fundacidn de tenis sobre ruedas, pienso que con todos esos recuerdos los
deportes para discapacitadas van a tener un crecimiento significativo.

> ¢ Tienen ustedes alguna estadistica del crecimiento de la practica deportiva por parte de
los discapacitados en su provincia?

Si tenemos la estadistica en la concentracion deportiva, en estos 3 meses
se esta estableciendo una nueva estadistica més especifica para saber el
nimero de personas discapacitadas que practican deporte, como hobby o
élite.

» ¢La federacion estaria dispuesta a invertir en implementos deportivos para personas
discapacitadas?

Siempre, esa es la idea de las instituciones deportivas, equipar a los
deportistas de todos los implementos deportivos necesarios para alcanzar
un alto rendimiento deportivo.

> ¢La federacion tiene conocimiento acerca de las sillas de ruedas deportivas para la
practica de deportes como tenis, basquet y atletismo?

Por supuesto la concentracion deportiva ha traido desde Alemania sillas
de ruedas deportivas especiales, el problema es el tiempo que se tarda en
llegar a la concentracién, pero han sido de muy buena calidad y alta
tecnologia.

» ¢La federacion estaria dispuesta a comprar las sillas de ruedas deportivas a un
distribuidor exclusivo en el pais, lo que facilita la obtencion del mismo?

Si el producto es de alta calidad la concentracién no tendrd problema,
mucho menos si se las puede conseguir aqui en el pais, a un precio menor



y un tiempo corto, seria una gran ayuda para el deporte ecuatoriano de
personas discapacitadas.

2.3.3. Entrevista federacion deportiva del Guayas

Nombre: Econ. Evelyn Moncayo Romero

Cargo: Segunda Vicepresidenta

» ¢ Qué opinidn tiene Usted sobre la Discapacidad y el Deporte?

La discapacidad es un tema crucial en las sociedades, se debe poner
mucha atencidn, estas personas son muy necesitadas y se les debe guardar
un profundo respeto y ayudar en lo que méas se pueda, en cuanto al
deporte es una actividad de autorrealizacion personal que muchas veces
practicarlo les puede salvar o devolver la vida a muchas personas.

» ¢Cree Usted que los discapacitados tienen mayor oportunidad de practicar algun

deporte?

En los tiempos que transitamos hoy en dia, un mundo tan globalizado,
seria imperdonable que una persona discapacitada no pueda practicar
deporte, ellos tienen los mismo derechos que cualquier persona y en eso
se trabaja dia a dia para que puedan acceder también a derechos
deportivos.

> ¢Los discapacitados tienen apoyo por parte de las instituciones deportivas, para realizar

algin deporte?

Si tienen un gran apoyo, se les proporciona equipamiento y canchas
deportivas para que puedan desarrollar sus actividades, hoy en dia hay
varios proyectos en esta provincia para la creacion de mas centros
deportivos para todas las personas y en especial para los discapacitados.
La federacion deportiva del guayas por tercer afio consecutivo, brindo a la
comunidad, el programa de Formacion Deportiva Adaptada con la
practica de cuatro disciplinas en forma de circuitos: Atletismo,
Levantamiento de Pesas, Tenis de Mesa y Natacion. En este participaron
nifios y jovenes con capacidades especiales, se cuenta con 125
deportistas permanentes y alrededor de 70 deportistas temporales.



» ¢Qué crecimiento cree Usted que ha tenido la practica de deportes por los
discapacitados?

= Ha tenido un crecimiento considerable respecto al pasado, siempre se
quiere mejorar como en todos los aspectos de la vida, hoy en dia los
esfuerzos son més grandes para que crezca el deporte exponencialmente y
esté a la vanguardia de los demas paises de América latina, que poseen
selecciones muy capacitadas de deportes para discapacitados.

> ¢ Tiene Ustedes alguna estadistica del crecimiento de la practica deportiva por parte de
los discapacitados en su provincia?

= Si poseemos las cifras del crecimiento, en el 2014 el crecimiento fue del
25 % respecto al 2103 y se espera que este afo la cifra se duplique.

> ¢La federacion estaria dispuesta a invertir en implementos deportivos para personas
discapacitadas?

= Si se esta invirtiendo actualmente en implementos para discapacitados, en
todos sus ambitos y siempre la federacion va a invertir por que la mision
de esta federacion es ayudar a todos los deportistas sean discapacitados o
no.

» ¢La federacion tiene conocimiento acerca de las sillas de ruedas deportivas para la
practica de deportes como tenis, basquet y atletismo?

= Sitenemos un departamento especializado que se encarga de revisar todos
los implementos necesarios para la practica de deportes para personas
discapacitadas.

» ¢La federacion estaria dispuesta a comprar las sillas de ruedas deportivas a un
distribuidor exclusivo en el pais, lo que facilita la obtencion del mismo?

= Si estaria interesada siempre y cuando las condiciones de compra sean las
mejores y beneficien sobre todo a las personas que requieran estos
servicios.



2.4. Andlisis cuantitativo. Proyeccion estimada de la demanda.

2.4.1. Poblacién

» 361.487 personas con discapacidad fisicasegun CONADIS y INEC.
> De las 361.487 personas con discapacidad fisica el 48 % tienen discapacidad fisica solo

en sus piernas segun CONADIS, por lo que estan aptas para usar las sillas de ruedas

deportivas.
> El total de personas discapacitadas que podrian utilizar las sillas de ruedas deportivas es:

173.513 personas.

2.4.2. Muestra

2]
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n= 150
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El tamafio de la muestra es de 150 encuestas, con una poblacion de 173.513 personas, un 95%
de confianza, un 8% de error y 0.5 de méxima varianza.

2.4.3. Resultado de encuestas

NUmero | Pregunta Respuesta | Cantidad
1 ¢En que edad promedio se encuentra? | 7-15 25




15-45 83

45-60 29
60-70 13
TOTAL |150

¢En qué edad promedio se
encuentra?

9%

m7-15

m 15-45
45-60
60-70

Analisis:

Podemos ver que en nuestras encuestas el mayor porcentaje de edad de personas encuestadas
fueron, con el 55% entre 15-45 afios, seguido por personas entre 45-60, 7-15, 60-70 afios con un
19 %, 17% y 9% respectivamente.

Numero | Pregunta Respuesta Cantidad
SI 92
2 ; Es afici | ?
¢Es aficionado a los deportes NO 53

TOTAL 150

¢Es aficionado a los deportes?

mSsl
NO




Analisis:

Los resultados fueron claros un mayor porcentaje de personas aficionadas a los deportes con un
61% lo que nos da una gran oportunidad de mercado con las sillas de ruedas deportivas, el
porcentaje de personas que no son aficionadas a los deportes fue un 39%.

NUmero |Pregunta Respuesta Cantidad
1vez 23
3 ¢Con qué frecuencia practica |2 veces 52
deportes a la semana? Mas de dos veces |40
Ninguna 35
TOTAL 150

¢Con qué frecuencia practica deportes a la
semana?
15%
1vez
23% 2 veces
27% 35% Mas de dos veces
Ninguna

Analisis:

En nuestras encuestas se pudo constatar que la gran mayoria de personas tiene la practica de
deportes como una rutina de vida, los porcentaje fueron los siguientes: 35% de personas que
practican deportes dos veces a la semana, 27% de personas que practican deportes mas de dos
veces a la semana, 23% de personas que no practican deportes y un 15 % de personas practican
1 vez deporte a la semana.

Numero |Pregunta Respuesta | Cantidad
4 ¢ Tiene conocimiento acerca de los|Sl 75
deportes para discapacitados? NO 75




TOTAL |150

é¢Tiene conocimiento acerca
de los deportes para
discapacitados?
Sl

50% 50%
NO

Andlisis:

En esta pregunta se encontré gran paridad, las personas estan divididas en el conocimiento de
deportes para discapacitados por lo que habria que trabajar mucho en la promocién de los
productos, los porcentajes fueron los siguientes: 50% de personas que conocen estos deportes
para discapacitados y 50% que no los conocen.

Numero |Pregunta Respuesta | Cantidad
5 ¢Con su discapacidad le gustaria|Sl 101
practicar deportes? NO 49

TOTAL 150




¢Con su discapacidad le
gustaria practicar deportes?

mSsl
NO

Andlisis:

Las personas discapacitadas encuestadas decidieron que el 67% practicarian deportes y el 33%
no lo haria, se puede observar que el producto tendria gran acogida en el pais.

Numero |Pregunta Respuesta | Cantidad
Tenis 95

6 ¢, Qué deporte le gustaria practicar? Basquet |70
Atletismo |25
TOTAL |150

¢Qué deporte le gustaria
practicar?

17%
H Tenis
W Basquet

Atletismo

Anadlisis:

En que deporte le gustaria practicar si tuvieran alguna discapacidad la mayoria de personas
eligio basquet con un 47 %, seguido por tenis con 36 % Y atletismo con 17 %.



NUmero |Pregunta Respuesta Cantidad
¢En qué rango cree usted que|Entre 2.500$ -3.500 $ |92

7 estaria el precio de una silla de|Entre 3.500 $ - 4.000 $ |25
este tipo ? Entre 4.000 $ - 5.000 $ |33
TOTAL 150

¢En qué rango cree usted que
estaria el precio de unassilla de
este tipo ?

m Entre 2.500$-3.500 $
m Entre 3.500 $ -4.000 $

22%

Entre 4.000 S - 5.000 $

Andlisis:

En el rango de precio de una silla de ruedas de esto tipo la mayoria de personas 61% eligié entre
2.500 y 3.500 dolares por lo que el precio de nuestro producto deberia estar entre este rango.

NUmero |Pregunta Respuesta | Cantidad
Seguridad |75
Comodidad |54
Disefio 21
TOTAL 150

¢Cual piensa usted que seria el factor de
mas importancia de este producto?




¢ Cual piensa usted que seria el
factor de mas importancia de
este producto?

14%

m Seguridad
aSO% m Comodidad
36%  Disefio

Andlisis:

El factor mas importante de este producto para las personas encuestadas seria la seguridad con
un 50% , se debera realizar todas las pruebas de seguridad necesarias, luego esta la comodidad
con un 36% vy disefio con n 14%.

Numero | Pregunta Respuesta Cantidad
i i Internet 59
¢Como le gustaria enterarse de la .
9 . . i Local comercial |63
existencia de este negocio? .
Eventos sociales |28

TOTAL 150

¢COmo le gustaria enterarse de
la existencia de este negocio?

M Internet
u Local comercial

 Eventos sociales

Andlisis:



Las personas decidieron que quisieran enterarse del producto mediante un local comercial con
un 42% seguido por internet 39% y eventos sociales 19%.

Numero |Pregunta Respuesta | Cantidad
10 ¢Le gustaria ser parte de alguna seleccién élite | Si 64
de deportes para discapacitados en el pais? No 86
TOTAL 150

éLe gustaria ser parte de alguna
seleccion élite de deportes para
discapacitados en el pais?

43% Si
57% No

Andlisis:

La mayoria de personas dijeron que no les gustaria ser parte de una seleccion élite de deportes
para discapacitados con un 57%, el 43% dijo que si le gustaria, por lo que se debera hacer una
mejor promocion por parte de las federaciones para ganar una mayor atencion de la poblacion.

2.4.4. Conclusiones

> De acuerdo con los resultados de las encuestas el 67% de los encuestados si les gustaria
practicar deporte en las sillas de ruedas, por lo que el mercado objetivo
se reducird a 116.253 personas discapacitadas.



» Sus edades estarian entre los 15-45 afios, es decir el 55% de personas, el mercado meta
se reduciria en 63.939 personas con un crecimiento del 25 % al afio segun la federacion
deportiva del Guayas.

> El 35% de personas practican 2 veces por semana deportes.

» EI 50% de personas discapacitadas no conoce el producto por lo que hay que posicionar
de forma correcta el negocio con técnicas de marketing y mercado excelentes.

> Las personas discapacitadas encuestas dijeron que comprarian el 47% la silla de ruedas
para basquet, el 36% tenis y 17% atletismo.

> El rango de precio estaria entre $ 2.500 a $ 3.500.
> El factor mas importante de las sillas de ruedas sera su seguridad.

» A las personas les gustaria un local comercial donde puedan enterarse del producto.

2.5. Exportacion del producto

Uno de los objetivos del negocio de distribucion de sillas de ruedas de deportivas es el
crecimiento del negocio mediante la exportacion de sus productos al mercado peruano, esta
exportacion se la realizara mediante la modalidad de franquicia.

La poblacion del Pert de acuerdo con estimaciones y proyecciones del Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica hasta el 30 de junio de 2014, ascendia a 30 814 175 habitantes con una
densidad promedio de 24 habitantes por km? y su tasa de crecimiento anual es de 1,1 %. El
52,6 % de la poblacion peruana vive en la costa, el 38 % en la sierra, y el 9,4 % en la selva.

La poblacion econémicamente activa equivale al 73,57 % del total de la poblacion, es decir
22 668 626 habitantes. Las personas mayores de 65 afos representan el 6,4 %. La esperanza de
vida para los hombres es de 72 afios, mientras que para las mujeres es de 77 afios. El pais tiene
un indice de alfabetizacion del 87,73 %.

El PerG es un pais multiétnico, multirracial y pluricultural, el Estado reconoce setenta y dos
grupos etnolinguisticos agrupados en dieciséis familias linguisticas.

Con respecto al componente étnico, el grupo mayoritario lo constituyen los amerindios con un
45 %; principalmente de la etnia quechua; luego el segmento mestizo con alrededor del 37 %
fundamentalmente descendientes de la mezcla de sangre espafiola y quechua; seguidamente la
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poblacion blancacon 15 'y la poblacién negrajunto con el segmento asiatico de
origen chino y japonés con el 3 %. (Peruano, 2015)

2.5.1. Franquicia:

Es un contrato entre dos partes independientes: el franquiciador y el franquiciado. Por una parte,
el franquiciador cede el derecho o licencia a utilizar su marca empresarial,
durante un tiempo y lugar determinados.

Por otra parte, el franquiciado ha de pagar una cantidad de dinero al franquiciador. Esta cantidad
de dinero pagada para adquirir los derechos es conocida como: canon de entrada.
(franquicias.com, 2012)

2.5.2. Obligaciones de las partes

Los contratos de franquicia son generalmente libres y pueden incluir una gran variedad
de clausulas, en funcion de los paises en los que se celebre, ya que la regulacion nacional puede
variar. No obstante, y aun existiendo diferentes normativas en los diferentes paises que sera
necesario consultar, éstas son algunas de las condiciones que suelen aparecer con mas
frecuencia en estos tipos de contratos:

« Identificacion de las partes: franquiciador y franquiciado

o Transferencia del saber hacer o know-how.

o Obligaciones sobre el establecimiento y el personal.

o Obligaciones respecto de las marcas cedidas.

o Obligaciones de compra Unicamente al franquiciador, al menos, en los elementos
esenciales del contrato.

« Disposiciones sobre precios recomendados de reventa de los productos o servicios.

o Disposiciones relativas a la exclusividad, territorio y relaciones con otros franquiciados
de la red.

o Obligaciones de las partes respecto a la publicidad de la marca y la franquicia.

o Disposiciones sobre la duracion del contrato, su terminacion, el preaviso y las
condiciones para después de su extincion (clausulas de indemnizacién por dafios o por
clientela).

o Clausulas generales sobre notificaciones entre las partes, legislacion aplicable y
tribunales competentes para resolver conflictos.
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2.5.3. Base legal del sistema de Franquicias y registro en el Per(

En el Perl no existe un marco regulatorio especifico para el sistema de Franquicias, se tiene un
registro facultativo de franquicias y éste se hace a través del INDECOPI.

Las normas vigentes para el tema de Franquicias en el Peru son:

e La Constitucion Politica del Perd, mediante sus articulos del capitulo de Régimen
Economico.

e EIl Codigo Civil en lo que respecta al tema de contratos, obligaciones y acto juridico.

e La Decision 291 del Acuerdo de Cartagena, en lo que se refiere al capital extranjero y
marcas, patentes y regalias.

e El Decreto Legislativo 807, en lo que se refiere a las facultades, normas y organizacion
del INDECOPI

e El Decreto Legislativo 662, respecto a la estabilidad juridica para la inversion extranjera.

e El Decreto Legislativo 1075, Ley de Propiedad Industrial, respecto a las marcas. (Davila,
2015)

2.5.4. Contrato

Primero se establecerd un canon inicial de acuerdo al valor que se encuentre la empresa en el
mercado ecuatoriano, el franquiciado debera pagar un porcentaje de las ventas al terminar cada
afio de funcionamiento que se establecera de acuerdo al posicionamiento del negocio.

Posterior a la firma de procedera a la entrega del know how y todas las facilidades normadas por
la ley para el correcto funcionamiento de la franquicia.

2.6. Célculo estimado de Ventas. Flujo de Ingresos proyectados.

Los ingresos se establecen por la cuota de importacion que es permitida para el negociosegun el
COMEXI que es el Ministerio coordinador de produccion, empleo y competitividad.

Se toma en cuenta el crecimiento de deportistas discapacitados en el pais que es del 25% con
respecto al afio 2014 segun la federacion deportiva del Guayas.



El total de mercado objetivo es de 63.939personas discapacitadas.

Tabla 4: Ingresos proyectados

Ventas 2015

Sillas de PRECIO

Ruedas VENTAS | UNITARIO TOTAL
Tenis 26 $ 2.800,00 | $ 72.800,00
Basquet 34 $ 2.800,00 | $ 95.200,00
Atletismo |12 $ 3.200,00 | $ 38.400,00
Total $ 206.400,00 |

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por Diego Villacrés

Las ventas del 2015 se proyectan por la cuota de importacion permitida que son 72 sillas de
ruedassegun el COMEXI que es el Ministerio coordinador de produccion, empleo y
competitividad., en el primer afio, el nimero que se va a vender de cada silla se establece de
acuerdo al porcentaje de aceptacién de cada tipo realizado en las encuestas.

Tabla 5: Ingresos proyectados

Ventas 2016

Sillas de PRECIO

Ruedas VENTAS | UNITARIO TOTAL

Tenis 31 $ 2.800,00 | $ 86.800,00
Basquet 40 $ 2.800,00 | $ 112.000,00
Atletismo |15 $ 3.200,00 | $ 48.000,00
Total $ 246.800,00 |

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por Diego Villacrés

En el 2016 se pretende aumentar la venta de las sillas en el 20% ya que ese es el monto que el
COMEXI que es el Ministerio coordinador de produccién, empleo y competitividad permite

para este negocio, ademas se apega al incremento de deportistas discapacitados al afio que es del
25%.



Tabla 6: Ingresos proyectados

Ventas 2017

Sillas de PRECIO

Ruedas VENTAS |UNITARIO TOTAL

Tenis 37 $ 2.800,00 | $ 103.600,00
Basquet 48 $ 2.800,00 | $ 134.400,00
Atletismo 18 $ 3.200,00 | $ 57.600,00
Tou

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por Diego Villacrés

En el 2017 la empresa ya va a estar mejor posicionada y con un mayor prestigio en el mercado,

por lo que se pretende vender 103 sillas al afio, por los incrementos porcentuales permitidos por
la ley.

Tabla 7: Ingresos proyectados

Ventas 2018

Sillas de PRECIO

Ruedas VENTAS |UNITARIO TOTAL

Tenis 45 $ 2.800,00 | $ 126.000,00
Basquet 58 $ 2.800,00 | $ 162.400,00
Atletismo 21 $ 3.200,00 | $ 67.200,00
Tot

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por Diego Villacrés



En el 2018 la empresa ya va a estar en capacidad de vender 124 sillas al afio, es decir un 20%

mas que el afio pasado,ya se exportara al Per(, su exportacion serd del 20% del total de
importacion.

Tabla 8: Ingresos proyectados

Ventas 2019

Sillas de PRECIO

Ruedas VENTAS |UNITARIO TOTAL

Tenis 54 $ 2.800,00 | $ 151.200,00
Basquet 70 $ 2.800,00 | $ 196.000,00
Atletismo 25 $ 3.200,00 | $ 80.000,00
Tou

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por Diego Villacrés

En el 2019 la empresa va a estar con un posicionamiento internacional importante por lo que se

pretende vender 149 sillas al afio, dependiendo el crecimiento en Per( se destinara el porcentaje
respectivo.

CAPITULO 3

PLAN DE MARKETING

3.1.Criterios de Marketing Digital aplicado al Negocio
3.1.1. Marketing digital

El marketing digital es la aplicacion de las estrategias de comercializacion llevadas a cabo en
los medios digitales. Todas las técnicas del mundo off-line son imitadas y traducidas a un
nuevo mundo, el mundo online. En el ambito digital aparecen nuevas herramientas como la
inmediatez, las nuevas redes que surgen dia a dia, y la posibilidad de mediciones reales de cada
una de las estrategias empleadas. Se conocen dos instancias: (Marketing digital, 2104)



La primera se basa en la web 1.0, que no difiere de la utilizacion de medios tradicionales. Su
mayor caracteristica es la imposibilidad de comunicacion y exposicion de los usuarios.
Solamente la empresa tiene el control de aquello que se publica sobre si misma. (Marketing
digital, 2104)

Con laweb 2.0 nace la posibilidad de compartir informacion facilmente gracias a las redes
sociales y a las nuevas tecnologias de informacion que permiten el intercambio casi instantaneo
de piezas que antes eran imposibles, como videos, grafica, etc. Se comienza a usar internet no
solo como medio para buscar informacién sino como comunidad, donde hay relaciones
constantemente y feedback con los usuarios de diferentes partes del mundo.

En este nuevo ambito se desarrolla la segunda instancia del marketing digital ya que los usuarios
pueden hablar de la marca libremente. (Marketing digital, 2104)

Las técnicas de comercializacion deben entonces cambiar su paradigma. Si antes los
distribuidores, los medios, y los productores eran los que tenian el poder de la opinidn, ahora el
foco debe cambiar al usuario. Este es capaz de buscar aquello que quiere gracias al poder de
los search engines (Google, Yahoo, Bing, etc.), y no solo preguntar a los medios dados si su
decision es correcta, también tiene la posibilidad de leer resefias, comentarios y puntuaciones de
otros usuarios. (Marketing digital, 2104)

3.1.2. Marketing Digital aplicado al negocio

Se va a crear un sitio web de la empresa, en que los clientes tenga un interactividad con el
comprador, esta pagina tendra las siguientes caracteristicas:

e Enlapagina los clientes podran observar todos los productos que se va a ofrecer, se pude
ver en fotografias asi como de que esta compuesta cada silla de ruedas.

e Las sillas de ruedas en la pagina web tendran una opcion en la que se las puede ver en
3D girando el mouse, esto va a dar un conocimiento completo del producto.

e Se ofrecerd un video demostrativo de cada silla de redas de como funciona y todas sus
formas de uso.

e Tendran un sitio especial para que los clientes puedan personalizar su silla de ruedas con
sus colores, gustos, stickers etc.

e Habra un lugar para hablar via skype con una persona especializa que lo puede guiar en
su compra.

e Tendra la opcion de carrito de comprar donde se puede ver que productos va a comprar,
si estan disponibles 0 no, y cual es el precio total que debera cancelar.
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e Se creard una pagina de Facebook, donde se promocionara los productos, eventos de la
empresa, se hara un seguimiento de cada cliente para publicar fotos y todos los logros
que consigan como deportistas.

e Se creard una cuenta de Twitter, donde se podra opinar sobre la empresa, los productos,
es decir serd un foro abierto para escuchar opiniones de los clientes y poder mejorar dia a
dia la calidad de atencion y distribucion de las sillas de ruedas deportivas.

e Se creara una cuenta de Instagram donde se subird fotos y videos de nuestros clientes
con sus sillas de ruedas en competencia o en sus tiempos libres.

e Posteriormente se creard un aplicacion para telefonos moviles y tablets, donde se
promocionara los productos y también podran comprarlos desde ahi si lo desean.

e La empresa se enfocara en la modalidad de e-mail marketing, donde se enviara
publicidad de las sillas de ruedas deportivas solo a las personas que de verdad necesiten
el producto.

e Por ultimo la empresa creard un canal en You Tube, para mostrar comerciales de las
sillas de ruedas, los nuevos lanzamientos, nuevos accesorios, etc., asi como los diferentes
deportistas que las usen.

3.2. Establecimiento de objetivos

3.2.1. Objetivo principal:

Lograr conquistar el 50% del mercado ecuatoriano en 3 afios, mediante las técnicas de
marketing y publicidad correctamente aplicadas de acuerdo al giro y necesidades del negocio de
sillas de ruedas deportivas.

3.2.2. Objetivos especificos:

e Lograr una correcta segmentacion del mercado de las personas con discapacidades
fisicas en el Ecuador.

e Establecer correctamente los clientes potenciales de la compafiia.

e Lograr una fidelidad del cliente al negocio en todos su rubros.

e Identificar correctamente las oportunidades del negocio

e Dar a conocer nuestro producto de forma clara, concisa y atractiva.

e Generar publicidad vistosa e interactiva capaz de llegar a los clientes.

e Ofrecer un producto innovador, de alta calidad Yy personalizado a cada uno de los
nuestros clientes.
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3.3. Aplicaciones Marketing Mix
3.3.1. Producto

El producto que se va a ofrecer son sillas de ruedas para deporte, es un producto dedicado
exclusivamente a discapacitados, con el valor agregado que cada una va a ser personalizada por
el cliente, se clasifica en tres sillas especificas que son :

Silla de ruedas para Basquet

Silla de ruedas con un disefio actual, ideal para jugar al baloncesto, lleva un parachoquesde
proteccion para prevenir los choques.
Maéaxima fuerza y estabilidad.

Descripcion

Elaboracion a la medida del usuario segun la reglamentacion internacional vigente.
Marco mono bloque en Aluminio Reforzado con acabado en pintura electrostéatica.
Ruedas traseras de 24”, 26” o 700 semitubulares, manzanas de aluminio.

Aros impulsores aluminio con 6 puntos de agarre a la rueda.

Ejes de Desmonte Répido de 1/2” en acero especial (ruedas traseras).

Ruedas delanteras de Silicona de 100, 110 mm.

Quinta rueda antivuelco con tenedor. Desmontable.

Tapizado en lona reforzado.

Sistema de CAMBER FIJO: 12, 15 o0 18 grados.

Defensa delantera.

Correas de sujecion toracica, pélvica y en miembros inferiores.



Grafico 8: Silla de ruedas deportiva para basquet

Fuente: Praxis
Adaptado por: Diego Villacrés

Grafico 9: Silla de ruedas deportiva para basquet

T — T ———
Fuente: Praxis
Adaptado por: Diego Villacrés



Silla de ruedas para Tenis
Silla de aluminio de tres ruedas con disefio innovador para jugar al tenis.
Descripcion

Elaboracion a la medida del usuario segun la reglamentacion internacional vigente.
Marco mono bloque en Aluminio con acabado en pintura electrostatica.

Ruedas traseras de 24", 26” o0 700 semitubulares, manzanas de aluminio.

Aros impulsores aluminio con 6 puntos de agarre a la rueda.

Ejes de Desmonte Répido de 1/2” en acero especial (ruedas traseras).

Ruedas delanteras de Silicona 100 mm, 110 mm.

Quinta rueda antivuelco con tenedor. Desmontable.

Tapizado en lona reforzado.

Sistema de CAMBER FIJO: 12, 15 o0 18 grados.

Correas de sujecion toracica, pélvica y en miembros inferiores.

Grafico 10: Silla de ruedas deportiva para tenis

Fuente: Praxis
Adaptado por: Diego Villacrés



Grafico 11: Silla de ruedas deportiva para tenis

Fuente: Praxis
Adaptado por: Diego Villacrés

Grafico 12: Silla de ruedas deportiva para tenis

Fuente: Praxis
Adaptado por: Diego Villacrés

Silla de ruedas para atletismo



Silla de ruedas de aluminio, especialmente disefiada para atletismo de competicion, con unas
caracteristicas de peso y regulacion que la convierten en un fuera de serie. Utiliza un
sistema compensador de precision y equilibrio.

Descripcion

Elaboracion a la medida del usuario segun la reglamentacion internacional vigente.

Marco Monobloque Aluminio, acabado en pintura electrostatica.

Ruedas traseras 700 SEMITUBULARES, manzanas de aluminio.

Rueda delantera tubular 20" marca SUN.

Posicion aerodinamica (piernas encogidas) o con apoyapiés.

Aros impulsores en ALUMINIO con 9 puntos de agarre a la rueda, recubrimiento en caucho de
alta adherencia.

Sistema de estabilizacion de la direccion.

Tapizado en lona reforzado, con profundidad y altura variables.

Frenos de carreras marca ShimanoTiagra.

Grafico 13: Silla de ruedas deportiva para atletismo

Fuente: Praxis
Adaptado por: Diego Villacrés

Los beneficio que obtienen mis clientes son:

Las sillas de ruedas cumplen con objetivos muy enriquecedores para las personas que poseen
discapacidades, logran un nivel fisico, mental y social muy alto, esto los ayuda a generar una
recreacion y diversién optima para el ser humano



También fomenta a actividades psicoldgicas muy importantes como la afirmacion de la
personalidad, la auto evaluacion, el reconocimiento de las personas que los rodean, la sensacion
de triunfo, de ganar, la satisfaccion de participacion, una camaderia entre todas las personas.

El fin mas noble del deporte para minusvalidos es el de ayudarlo a restaurar la conexion con el
mundo que lo rodea. (Apoyalo, 2011)

3.3.2. Precio

Valor de uso

En este caso las personas discapacitadas lo van a usar para practicar deporte, para realizarse
como personas, es decir buscar su lugar en la sociedad.

Valor percibido

El valor que el cliente percibe luego de la compra, nuestro producto va a ser de calidad por lo
que el cliente va a estar contento y gustoso de seguir comprando los productos.

Costo de los productos:

El costo del producto a la empresa Praxis es de $ 2.500 las sillas de tenis y basquet, y de $ 2.900
para las sillas de atletismo, la empresa permite revender las sillas a no mas del 15% del precio,
por lo que se ha establecido subir el 12 % del precio a las sillas de ruedas de tenis y basquet y un
10.4 % a las de atletismo para vender al mercado ecuatoriano de acuerdo al poder adquisitivo de
las personas.

Precios:

Tabla 9: Precios del producto

Sillas de PRECIO
Ruedas UNITARIO
Tenis $ 2.800,00
Béasquet | $ 2.800,00
Atletismo | $ 3.200,00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés

El método de pago podra ser con tarjeta de crédito, cheque , en efectivo, también esta la opcion
de un credito.



3.3.3. Publicidad

Medios de promocionales:

o Revistas: Se realizara publicidad en revistas de deportes, sociales, de salud para dar a
conocer el producto.

o Folletos: Se va a dar folletos en las calles y centros comerciales, con la descripcion del
negocio y lo que ofrece.

o Exhibiciones: Se dara exhibiciones en eventos deportivos.

o Campanias por redes sociales: Mediante la pagina web y las redes sociales se interactuara
con los clientes.

o Concursos: se promocionara concursos de los productos para lograr la captacion del
mercado
3.3.4. Plaza

La comercializacion sera directa a los clientes que soliciten las sillas de ruedas deportivas,
pueden ser personas naturales como fundaciones y asociaciones deportivas de todo el pais, asi se
busca generar una distribucion masiva del producto en poco tiempo.

LOGISTICA

ALMACENAMIENTO: El almacenamiento serd en la bodega de la empresa localizada en el
norte de la ciudad de Quito.

TRANSPORTE: El trasporte desde Colombia a Ecuador serd por medio de barco o camiones
dependiendo del tipo de carga y los tiempos d entrega:

Si es en barco llegaria en el puerto de Guayaquil luego se traslada en camiones a las bodegas de
la empresa.

Si es en camiones el producto llegaria directamente a las bodegas de la empresa.

LOCACION: La localizacion de la tienda estara en el norte de Quito para estar cerca de los
proveedores y del cliente meta.

MERCHANDISING: se utilizara las diferentes técnicas de merchandasing como el color, olor,
vista, tacto para animar las oficinas de acuerdo a sus necesidades capaz de captar el mayor
numero de clientes.



3.4. Formulacidn de estrategias
3.4.1. Estrategia de Venta

Las estrategias de la empresa seran las siguientes:

Cross-sell/Venta cruzada; se vendera ademas de las sillas de ruedas, repuestos, stickers,
ruedas y accesorios especiales.

Regalos/bonos para clientes habituales; se regalard obsequios a los clientes frecuentes
como bolsos o articulos para su deporte, asi mismo como bonos para sus posteriores
compras.

Contacto regular; los clientes tendran permanente contacto, se seguira a cada uno en su
deporte.

Entrenar y ensefiar a sus vendedores y gerentes de ventas; se entrenara al personal para
gue puedan tener un excelente trato con el cliente.

Elementos interesantes: se realizara rifas, encuentros con nuestros clientes para generar
una fidelidad a la marca.

Uso de ofertas irresistibles; se ofertard cada cierto tiempo productos con un gran
porcentaje de descuento .

Uso de redes sociales; se utilizara la promocion en redes sociales para interactuar con el
publico.

Comentarios; en las tiendas habra un sitio para comentarios lo que va a ayudar a mejorar
la empresa.

Recomendaciones; en las tiendas habra un lugar para recomendaciones, esto ayudara a
que la empresa a mejore cada dia.

3.4.2. Estrategias de Precio

Estrategias de precios de penetracion

Existen dos enfoques en la determinacién de las estrategias de precios de un nuevo producto, que son

las siguientes:

1.
2.

La seleccion del mercado. (Descreme)
La penetracion del mercado.

La empresa va a seleccionar la estrategia de descreme ya que se va a fijar un precio
relativamente alto y posteriormente, se lo va a ir reduciendo sucesivamente de cara a
introducirse en nuevos segmentos del mercado.


http://blog.templatemonster.com/category/reviews/

La estrategia de descreme es adecuado para aquellos productos que son auténticas innovaciones
y que, por tanto, gozan de ventajas competitivas en el mercado. Tiene las siguientes
caracteristicas:

= El mercado puede ser segmentado por niveles de renta, de forma que se venda en el
segmento de mayor renta, que es poco sensible al precio y, posteriormente, las
reducciones sucesivas de precios permitiran llegar a todos los consumidores. (Mufiiz,
2014)

= La demanda es inelastica, ya que los consumidores tienen poca informacion sobre el
producto y, ademas, hay pocos consumidores. (Muiiiz, 2014)

= Frente al desconocimiento inicial de las reacciones de los consumidores, tiene la ventaja
de que es una decision facil de rectificar mediante descensos de precios. Por el contrario,
las subidas de precios tienen una acogida mas dificil. (Mufiiz, 2014)

= La utilizacion de precios iniciales altos produce mayores beneficios con los que hacer
frente a los costes de innovacion y lanzamiento; otras veces es utilizado por no disponer
la empresa de recursos necesarios para penetrar en el mercado. (Mufiiz, 2014)

3.4.3. Estrategia de distribucién

La empresa tendra una estrategia de distribucion sencilla, serd el sistema pull, es el ideal para el
giro del negocio como se presenta a continuacion:

Sistema Pull

La estrategia logistica basada en un sistema de flujo pull consiste en optimizar los inventarios y
el flujo del producto de acuerdo al comportamiento real de la demanda.

El proceso de produccidn se inicia con el pedido del cliente, luego se contactaria al proveedor
para que suministre el nimero de sillas de ruedas deportivas que el cliente ha solicitado,
posteriormente las sillas de ruedas llegan en un tiempo corto y se procede a la entrega del
producto.



Gréfico 14:Sistema de distribucion Pull

Fuente: Google
Adaptado por: Diego Villacrés

3.4.4. Estrategia Promocional

Medios de promocionales:

Revistas: Se realizara publicidad en revistas de deportes, sociales, de salud para dar a
conocer el producto.

Folletos: Se va a dar folletos en las calles y centros comerciales, con la descripcion del
negocio y lo que ofrece.

Exhibiciones: Se dara exhibiciones en eventos deportivos.

Camparias por redes sociales: Mediante la pagina web y las redes sociales se interactuara
con los clientes.

Concursos: se promocionara concursos de los productos para lograr la captacion del
mercado

Cupones de descuentos: descuentos para los mejores clientes de la tienda.

Estrategias de promocion:

Estrategia para atraer: el principal objetivo es el consumidor, no el vendedor, y puede ser
por medio de cupones de descuento o envié de muestras gratis por correo o algun otro
medio.

Estrategia combinada: en este se ofrecen incentivos a los comerciantes para promover
dicho producto.

Reforzamiento de la marca: esta estrategia lo que se busca es crear lealtad de nuestros
consumidores a la marca, un ejemplo de esto es el uso de membrecias con las que los
clientes pueden adquirir una serie de descuentos y promociones.



o Crear demanda: ofrecer una promocion por tiempo limitado, un descuento porcentual o
demostrar a los consumidores que nuestro producto es mejor que el de la competencia.

CAPITULO 4

ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico comprende todo aquello que tiene relacion con el funcionamiento y
operatividad del proyecto en el que se verifica la posibilidad técnica de fabricar el producto o
prestar el servicio, y se determina el tamafio, localizacién, los equipos, las instalaciones y la
organizacion requerida para realizar la produccion. (LUISFER, 2014)

4.1. Tamario del Proyecto.

Por tamarfio del proyecto entendemos la capacidad de produccion en un periodo de referencia.
Técnicamente, la capacidad es el maximo de unidades (bienes o servicios) que se pueden
obtener de unas instalaciones productivas por unidad de tiempo. (Canelos, 2010)

4.1.1. Unidad de medida del tamafio y analisis de la capacidad del negocio.

Para definir el tamafio del proyecto se debe expresar a través del tipo de unidades que mejor
expresen su capacidad de produccion(Canelos, 2010)

La unidad de medida de mi negocio sera: Sillas de ruedas deportivas por afio, se contabilizara
asi la capacidad de distribucion de la empresa.



4.1.2. Numero de usuarios por afo (personas, familias, establecimientos).

En el primer afio de operacion de la empresa estima satisfacer a 72 personas discapacitadas
fisicas en el territorio ecuatoriano, las sillas de ruedas pueden ser venidas a personas naturales o
directamente a las instituciones deportivas y fundaciones que deseen adquirir para sus
agremiados.

4.1.3. Area geogréfica cubierta

El aérea geogréfica que seré cubierta es el territorio ecuatoriano.

Ecuador republica situada en el noroeste de Sudameérica, limita al norte con Colombia, al este y
sur con Perd, y al oeste con el océano Pacifico. Debe su nombre a la linea imaginaria
del ecuador, que atraviesa el pais y divide a la Tierra en dos hemisferios. Las islas Galapagos o
archipiélago de Colon, localizadas en el Pacifico a unos 1.000 km de la costa, pertenecen a
Ecuador. El pais tiene una superficie de 283561 km? contando con las Galdpagos.
La capital es Quito, una de las mas antiguas de América del Sur.

Ecuador esta dividido en cuatro regiones geogréaficas: la Costa, que comprende poco mas de la
cuarta parte del pais; la Sierra, constituida por las alineaciones montafiosas y altiplanicies
andinas; el Oriente o region Amazodnica, al este de los Andes, y la region Insular, integrada por
las islas Galapagos. (DIANA, 2006)

Capital: Quito

Prefijo telefénico: +593

Poblacion: 15,74 millones (2013) Banco Mundial

Moneda: Doélar estadounidense

Presidente: Rafael Correa

Idioma oficial: Idioma espariol

4.1.4. Namero de personas empleadas.

La cantidad de personas que se emplearan en el negocio de distribucion de sillas de ruedas
deportivas seran 9:


http://www.monografias.com/trabajos13/verpro/verpro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos36/el-ecuador/el-ecuador.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/origen-tierra/origen-tierra.shtml
https://es.wikipedia.org/wiki/Kil%C3%B3metro_cuadrado
http://www.monografias.com/trabajos13/capintel/capintel.shtml
http://www.monografias.com/trabajos36/historia-de-quito/historia-de-quito.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/bloques-economicos-america/bloques-economicos-america.shtml
https://www.google.com.ec/search?sa=X&es_sm=93&biw=1280&bih=598&q=ecuador+capital&stick=H4sIAAAAAAAAAOPgE-LQz9U3MMo2TNKSyU620s_JT04syczP00_OL80rKaq0Sk4syCxJzAEAlnjPMyoAAAA&ved=0CIkBEOgTKAAwEWoVChMI0c208bKqyAIVQ_ceCh0NfQJo
https://www.google.com.ec/search?sa=X&es_sm=93&biw=1280&bih=598&q=quito&stick=H4sIAAAAAAAAAOPgE-LQz9U3MMo2TFLiBLEMU0oKDbVkspOt9HPykxNLMvPz9JPzS_NKiiqtkhMLMksScwAagZ1QNQAAAA&ved=0CIoBEJsTKAEwEWoVChMI0c208bKqyAIVQ_ceCh0NfQJo
https://www.google.com.ec/search?sa=X&es_sm=93&biw=1280&bih=598&q=ecuador+prefijo+telef%C3%B3nico&stick=H4sIAAAAAAAAAOPgE-LQz9U3MMo2TNJSzE620s_JT04syczP00_OL80rKaq0SslMzMnMS1dIzk9JBQBqakTfLwAAAA&ved=0CI0BEOgTKAAwEmoVChMI0c208bKqyAIVQ_ceCh0NfQJo
https://www.google.com.ec/search?sa=X&es_sm=93&biw=1280&bih=598&q=ecuador+poblaci%C3%B3n&stick=H4sIAAAAAAAAAOPgE-LQz9U3MMo2TNLSyk620s_JT04syczP0y8uAdLFJZnJiTnxRanpQCGrgvyC0hywLABkIICKOAAAAA&ved=0CJABEOgTKAAwE2oVChMI0c208bKqyAIVQ_ceCh0NfQJo
http://data.worldbank.org/indicator/SP.POP.TOTL
https://www.google.com.ec/search?sa=X&es_sm=93&biw=1280&bih=598&q=ecuador+moneda&stick=H4sIAAAAAAAAAOPgE-LQz9U3MMo2TNKSzU620s_JT04syczP00_OL80rKaq0Si4tKkrNS64EAFno7HMrAAAA&ved=0CJQBEOgTKAAwFGoVChMI0c208bKqyAIVQ_ceCh0NfQJo
https://www.google.com.ec/search?sa=X&es_sm=93&biw=1280&bih=598&q=ecuador+presidente&stick=H4sIAAAAAAAAAOPgE-LQz9U3MMo2TNIyyk620k_PL0stystNzStBYibmxGeVFmUWp2Qml2Tm51kVFKUWZ6YAJQC1r_26QAAAAA&ved=0CJcBEOgTKAAwFWoVChMI0c208bKqyAIVQ_ceCh0NfQJo
https://www.google.com.ec/search?sa=X&es_sm=93&biw=1280&bih=598&q=rafael+correa&stick=H4sIAAAAAAAAAOPgE-LQz9U3MMo2TFLiBLEyzJPjc7SMspOt9NPzy1KL8nJT80qQmIk58VmlRZnFKZnJJZn5eVYFRanFmSlACQAsZVs2SwAAAA&ved=0CJgBEJsTKAEwFWoVChMI0c208bKqyAIVQ_ceCh0NfQJo
https://www.google.com.ec/search?sa=X&es_sm=93&biw=1280&bih=598&q=ecuador+idioma+oficial&stick=H4sIAAAAAAAAAOPgE-LQz9U3MMo2TNKSzU620s_JT04syczP00_OL80rKaq0yknMSy9NTE8FANMRYc4rAAAA&ved=0CJsBEOgTKAAwFmoVChMI0c208bKqyAIVQ_ceCh0NfQJo

e Gerente general

e Un asistente de importaciones

e Un gerente en promocion y vetas.

e Un vendedor.

e Un contador.

e Un encargado de publicidad web y redes sociales.

e Dos encargados del servicio post venta, para mostrar lugares de entrenamiento,
competencias, torneos, deportologos, etc.

4.1.5. Capacidad del negocio

En el mercado meta de la organizacion es de 63.939personas con discapacidad fisica en el
Ecuador, se ha estimado las ventas de acuerdo a la cuota de importacion permitida por el
COMEXI que son 72 sillas el primer afio y se puede aumentar un 20 % los afios siguientes.

La capacidad total del negocio actualmente es vender 150 sillas de ruedas deportivas al afio.

4.1.6. Valor de los bienes o servicios producidos en un afo.

En el siguiente cuadro se puede ver la capacidad de mi negocio, se va a vender 26 sillas de
ruedas de tenis al afio, 34 sillas de basquet al afio y 12 sillas de atletismo al afio, en total 72 sillas
de ruedas en el afio 2015.

Tabla 10: Ventas 2015

Ventas 2015

Sillas de PRECIO

Ruedas VENTAS |UNITARIO TOTAL
Tenis 26 $ 2.800,00 | $ 72.800,00
Basquet 34 $ 2.800,00 | $ 95.200,00
Atletismo |12 $ 3.200,00 | $ 38.400,00
Total $ 206.400,00 |

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés



Nivel de utilizacion

El nivel de utilizacion en el primer afio de la empresa seria del 48%, se venderian 72 sillas de
ruedas deportivas al afio de las 150 que el negocio esta en capacidad de vender.

Capacidad ociosa

La capacidad ociosa o inutilizada de la empresa sera del 52%, se la ira mejorando de acuerdo al
aumento del cupo de importacion permitido por el COMEXI.

4.2. Localizacion. Andlisis de los principales criterios. Matriz de localizacion.
4.2.1. Objetivo

Encontrar el lugar 6ptimo para la comercializacion y posicionamiento de las sillas deportivas en
el mercado ecuatoriano y asi lograr una iteracion y fidelidad con cliente que beneficien a la
sociedad y a la empresa.

4.2.2. Instalaciones

La empresa va a contar con una oficina comercial y una bodega inicialmente, la oficina
comercial y la bodega se van a localizar en la provincia de Pichincha, al norte de la ciudad de
Quito.

Pichincha es una de las 24 provincias que conforman la Republica del Ecuador. Se encuentra
ubicada al norte del pais, en la region geogréafica conocida como sierra. La ciudad de Quito es su
capital administrativa y es también la ciudad mas poblada de su region comprendida también
por las provincias de Napo y Orellana.

La provincia adquiere su nombre del estrato volcan activo homoénimo, ubicado al centro norte de
esta, en su capital. Limita al norte con las provincias de Esmeraldase Imbabura, al este con las
de Sucumbios y Napo, al sur con las provincias de Cotopaxiy Los Rios, y al oeste con las
provincias de Manabi y Santo Domingo de los Tsachilas(ex canton de la provincia). (Mi lindo
Ecuador , 2012)

Quito se encuentra en la provincia de Pichincha, al noroeste del Ecuador:

» Extension: 422.802 hectareas.
 Poblacién: 2,2 millones de habitantes aproximadamente.


http://es.wikipedia.org/wiki/Provincias_de_Ecuador
http://es.wikipedia.org/wiki/Ecuador
http://es.wikipedia.org/wiki/Regi%C3%B3n_Interandina_del_Ecuador
http://es.wikipedia.org/wiki/Quito
http://es.wikipedia.org/wiki/Estratovolc%C3%A1n
http://es.wikipedia.org/wiki/Pichincha_%28volc%C3%A1n%29
http://es.wikipedia.org/wiki/Esmeraldas
http://es.wikipedia.org/wiki/Imbabura
http://es.wikipedia.org/wiki/Sucumb%C3%ADos
http://es.wikipedia.org/wiki/Napo
http://es.wikipedia.org/wiki/Cotopaxi
http://es.wikipedia.org/wiki/Los_R%C3%ADos
http://es.wikipedia.org/wiki/Santo_Domingo_de_los_Ts%C3%A1chilas

 Altitud: Desde los 1.533 metros (5.029 pies) hasta los 3.777 (12.391 pies) sobre el nivel del
mar. El area urbana del DMQ tiene una altura promedio de 2.850 metros (9.350 pies).

* Division politica: 33 parroquias rurales y 32 parroquias urbanas.
* Idioma: Espaiiol.
» Moneda: Ddlar estadounidense. (Mi lindo Ecuador , 2012)

Grafico 15: Ciudad de Quito
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Adaptado por: Diego Villacrés

Las oficinas y la bodega se encontraran entre la Av. Amazonas y Tomas de Berlanga, este local

y la bodega sera arrendada por el tiempo que la empresa y el duefio lo requieran.

Grafico 16: Direccion de oficinas
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Fuente: Google maps
Adaptado por: Diego Villacrés

Esta ubicacion nos proporcionard muchas oportunidades para que nuestro negocio pueda
funcionar y poco a poco ir logrando un buen posicionamiento en el mercado, los beneficios se
que se destacan son los siguientes:

e Ubicacion estratégica para la poblacion objetivo
e Existencia de vias de comunicacién y medios de transporte
e Facilidades de infraestructura y de servicios basicos

e Condiciones topograficas y calidad de los suelos éptima.

4.2.3. Analisis de Localizacion

Metodologia de Valores Ponderados

Podemos observar la matriz con las dos alternativas de ubicacion:

Tabla 11: Valores de

localizacion
Factores Peso Alternativas
relativo
(%) Quito plaza de|Valle de los
Toros Chillos,
triangulo
Proximidad al30 8 6
Proveedores
Costos laborales 30 8 7
Transportes 20 9 6




Impuestos 15 7 5

Costos instalacion | 5 8 8

Puntuacion total 8,05 6,25

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés

La mejor opcidn es la localizacion de local en la ciudad de Quito por el sector de la plaza de
Toros, nos da todos los beneficios que el giro del negocio necesita para captar la atencion del
cliente ya que al ser un producto nuevo y novedoso la promocion va a ser clave para el
crecimiento y reconocimiento de la empresa.

4.3. Ingenieria y/o concepcion arquitectonica del Negocio

La ingenieria y arquitectura del negocio se divide en dos partes:

La primera son las oficinas que estan compuestas por la recepcién, una sala de estar, un lugar
para la exposicién de las sillas de ruedas deportivas para que los clientes las puedan observar en
vivo y en directo, también posee 2 bafios, una sala de juntas y 2 oficinas centrales para el
gerente general y el departamento de ventas.

La segunda es una pequeria bodega para almacenar sillas de ruedas en caso de que no pudieron
ser entregada ese dia al cliente, como el concepto del negocio es la venta a pedido la empresa no
necesita un stock grande, posteriormente uno de los objetivos claves de la empresa sera en
invertir en una bodega mas grande para almacenar el producto debido a que las ventas serian
mas grandes.

Area de las instalaciones

El area total de la planta seria de 150.72 metros cuadrados

El area total de la bodega seria de 9.61 metros cuadrados



Gréfico 17: Arquitectura oficinas y bodega
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Elaborado por: Diego Villacrés

4.4. Descripcion de la Tecnologia del Negocio y su nivel de acceso.

La tecnologia del negocio se va a manejar basicamente por ERP y CRM, estas herramientas
ayudaran a que el negocio se mantenga estable y en un constante crecimiento empresarial.



4.4.1. ERP (siglas en inglés de Enterprise Resource Planning)

En espafiol es la Planificacion de Recursos Empresariales, que se entiende como la organizacion
de un conjunto de informacion gerencial y su sistematizacion para poder integrar un grupo de
actividades dentro de una compafia, organizandolas en sectores tales como Inventario,
Produccion, Logistica y Contabilidad. Entre una de sus aplicaciones mas comunes es la
utilizacion de una Base de Datos Central que permite tener un mayor control de todas las
actividades y los procesos de la empresa, asi podemos obtener informacion precisa y eficiente
para aplicarla dia a dia con nuestros clientes, proveedores y la sociedad en general.

Esta herramienta tecnoldgica en nuestro negocio manejara la produccion, logistica,
distribucion, inventario, envios, facturas y contabilidad de la compafiia de forma modular.
También la planificacion de recursos empresariales o el software ERP intervendra en el control
de muchas actividades de negocios como ventas, entregas, pagos, produccion, administracion de
inventarios, calidad de administracién y la administracion de recursos humanos.

4.4.2. CRM (Gestion de relaciones con los clientes)

Es un término de la industria de la informacion que se aplica a metodologias, software y, en
general, a las capacidades de Internet que ayudan a una empresa a gestionar las relaciones con
sus clientes de una manera organizada. Por ejemplo, una empresa podria crear una base de datos
de clientes que describiese las relaciones con suficiente detalle para que la direccion, los
agentes de ventas, las trabajadores de servicio y, tal vez, los clientes, puedan acceder
directamente a dicha informacidn, responder a las necesidades de los clientes con planes de
productos y ofertas, recordar a los clientes distintas necesidades de servicio, saber qué otros
productos ha adquirido un cliente, y asi sucesivamente. (Rouse, 2006)

En nuestro negocio el CRM va a cumplir las siguientes funciones:

e« Ayudar a la empresa a que sus departamentos de marketing puedan identificar y
seleccionar a sus mejores clientes, gestionar campafias de marketing y generar
oportunidades de calidad para el equipo de ventas.

e Ayudar a la organizacion a mejorar la gestion de cuentas y ventas mediante la
optimizacion de la informacién compartida por varios empleados.

o Permitir la formacién de relaciones personalizadas con los clientes, con el objetivo de
mejorar la satisfaccion del cliente y maximizar los beneficios; identificar a los clientes
maés rentables y ofrecerles el mas alto nivel de servicio.


https://es.wikipedia.org/wiki/Inventario
https://es.wikipedia.org/wiki/Contabilidad
https://es.wikipedia.org/wiki/Negocios

e Proporcionar a los empleados la informacion y los procesos necesarios para conocer a
los clientes, comprender e identificar las necesidades del éstos y forjar relaciones entre la
empresa, su base de clientes y los socios de distribucion.

4.5. Disefio del proceso productivo.

4.5.1. Sistema de distribucion PULL

La estrategia logistica basada en un sistema de flujo pull consiste en optimizar los inventarios y
el flujo del producto de acuerdo al comportamiento real de la demanda.
El proceso de produccién se inicia con el pedido del cliente.

Gréfico 18: Sistema Pull
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Fuente: Google
Adaptado por: Diego Villacrés

4.5.2. Flujo grama



Grafico 19: Flujo grama
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Como podemos observar en el flujo grama el proceso de distribucion es el siguiente:



Primero, comienza con el pedido del cliente.

Segundo, la empresa distribuidora de sillas de ruedas deportivas en Ecuador. hace el
pedido a su proveedor que es Praxis en Colombia.

Tercero, el proveedor manda el producto y es recibido en Ecuador.

Cuarto, se analiza la calidad del producto, si estd correctamente el producto pasa a
almacenarse, caso contrario es devuelto al proveedor.

Quinto, se entrega la silla de ruedas deportiva a su cliente.

Sexto, se realiza un servicio post venta el cual consiste en :

>

Un asesoramiento y adiestramiento del uso correcto de las sillas de ruedas
deportivas, a cargo de un médico deportélogo.

Ensefiar los beneficios y perjuicios cuando se usa mal las sillas de ruedas
deportivas a cargo de un médico deportdlogo especializado.

Posterior se hace un seguimiento a las personas que  adquirieron el
productorecomendandoles lugares de entrenamiento, competencias, torneos, asi
como entregar noticas de lo que acontece en el mundo del deporte paraolimpico.
Finalmente un suefio de la empresa es que a las personas discapacitadas que
estén decididas a practicar el deporteprofesionalmente se los ayude siendo un
patrocinador del deportista y en un futuro de los diferentes deportes
paraolimpicos en el pais y en el mundo.

Séptimo termina el proceso de distribucion.



CAPITULOS5

MODELO DE GESTION ORGANIZACIONAL

5.1. Disefio Organizacional. Estructura y descripcion funcional

El Disefio Organizacional es la creacion de funciones, procesos y relaciones formales en una
organizacion; se toman en cuenta una multitud de factores como el medio ambiente, el
comportamiento de los seres humanos dentro y alrededor de la organizacion,... Se trata por tanto
de un area en la que la interdisciplinariedad es una perspectiva central. Se basa en la gestion,
organizacion y disefio. (Enciclopedia Financiera, 2014)

5.1.1. Partes de la organizacion

Grafico 20: Partes de la organizacion
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En la cumbre estratégica esta el gerente general de la empresa, luego en la linea media esta el
gerente de ventas y el contador, en la tecnoestructura esta el asistente de importaciones y por
altimo en el staff de apoyo estan los vendedores.

5.1.2. Organigrama

Un organigrama es un esquema de la organizacion de unaempresa, entidad o de una
actividad. El término también se utiliza para nombrar a la representacion graficade las
operaciones que se realizan en el marco de un proceso industrial o informatico.

(Definicion.DE, 2013)

Grafico 21: Organigrama de la empresa
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Gerente General

El presidente de organizacion va a ser la persona responsable de que el negocio sobreviva y
crezca en el mercado en este caso va a ser el duefio del negocio quien va a guiar a cada una de
las personas que trabajen en el negocio a alcanzar sus objetivos personales y organizacionales,
su trabajo es a tiempo completo y su nivel de compromiso con el negocio debe ser sobresaliente
y notorio.

Tambien va a tomar las decisiones de alto nivel sobre politica y estrategia empresarial. Como
lider cambia las unidades dentro de la organizacion, y como gerente preside las operaciones de
la organizacion a lo largo del tiempo en la empresa.

Gerente de ventas

El gerente de ventas es la persona encargada de dirigir, organizar y controlar un cuerpo o
departamento de ventas.

El buen gerente de ventas debe agrupar todas las cualidades de un verdadero lider, como son la
honestidad, ser catalizador, tomar decisiones, ejecutarlas. (Rolph E Anderson, 1998)

Dentro de sus funciones, tenemos las siguientes:

e Preparar planes y presupuestos de ventas, de modo que debe planificar sus acciones y las
del departamento, tomando en cuenta los recursos necesarios y disponibles para llevar a
cabo dichos planes.

e Establecer metas y objetivos.

e Calcular la demanda y pronosticar las ventas. Este proceso es de vital importancia y
deber realizarse en el mismo orden en que se ha citado, de forma que primero
calculemos cual es la demanda real del mercado y considerando nuestra participacion en
el mismo, podamos pronosticar nuestras ventas. (Rolph E Anderson, 1998)

e Reclutamiento, seleccidn y capacitacion de los vendedores.

e Conducir el andlisis de costo de ventas. Toda planificacion debe tener incluida un
andlisis de costos. Dentro de esos andlisis debe estar definida cual seria el costo para
alcanzar las ventas deseadas y como es el gerente quien conoce las estrategias para
alcanzar los objetivos, es quien debe analizar los gastos en que incurrira la compaiiia en
el desarrollo de su plan. (Rolph E Anderson, 1998)

Contador



Un contador es un profesional encargado de registrar los diversos estados econémicos de una
empresa. Esta actividad implica tomar nota de la adquisicion de derechos, obligaciones, bienes,
etc. Asi, se llegard a una evaluacion del estado patrimonial de la empresa, teniendo una
referencia importante para determinar su valor. El contador se vale de toda la tradicion de la
contabilidad, que tiene enorme cantidad de afos entre nosotros; con la misma es posible tener a
mano una serie de procedimientos y reglas que dan cuenta de una manera eficiente de realizar
registros de las diversas operaciones que una empresa tiene bajo su orbita.

(Definicion.Mx, 2006)

Vendedores

Personas que deben vender las sillas de ruedas deportivas, las hacen conocer y muestran sus
funciones, deben poseer capacidades de llegar al cliente, capaces de vender los productos,
garantizandole al cliente confianza, seguridad y calidad en lo que esta comprando. entre sus
principales funciones tenemos:

Asistente de importaciones

Sera el encargado de ayudar en todo lo que se refiere a los trdmites de importaciones, de tener
todos los documentos en regla, que los productos lleguen bien a su destino, también se encargara
de contratar al agente de aduana para que todo el proceso sea correcto.

e Se encarga de generar el loving con el cliente.
e La atencion personalizada y de un trato optimo en la compra.
e Guias para que el cliente sepa todos sus beneficios de comprar el producto.

Promocion web

Esta persona sera la encargada de manejar la pagina web, publicar las promocidn, la publicidad
en las distintas redes socialesdia a dia para que el pablico siempre este informado.

Servicio post venta

Esta persona se encargada dehacer seguimiento a las personas que adquirieron el producto
recomendandoles lugares de entrenamiento, competencias, torneos, asi como entregar noticas de
lo que acontece en el mundo del deporte paraolimpico.

5.2. Disefio de perfiles profesionales del personal de la Organizacion.

Un perfil ocupacional consiste en la descripcion de las habilidades que un trabajador debe tener
o tiene para ejercer eficientemente un puesto de trabajo.



Gerente General

El gerente general de la empresa debe poseer lo siguiente:

Inteligencias multiples:

La inteligencia interpersonal:

La capacidad de percibir y establecer distinciones en los estados de animo, las intenciones, las
motivaciones, y los sentimientos de otras personas.

La inteligencia intrapersonal:

El conocimiento de si mismo y la habilidad para adaptar las propias maneras de actuar a partir
de ese conocimiento.

La inteligencia l6gico matematica:
La capacidad para usar los numeros de manera efectiva y razonar adecuadamente.
Competencias emocionales:

Habilidad 1: Conciencia de uno mismo, conciencia emocional, valoracion adecuada de uno
mismo, confianza en uno mismo.

Habilidad 2: Autorregulacion, autocontrol, responsabilidad, innovacion.
Habilidad 3: Motivacion, compromiso, iniciativa y optimismo.

Habilidad 4: Empatia, comprension de los demas, desarrollo de los demaés, orientacion hacia el
servicio, aprovechamiento de la diversidad, comprension social.

Habilidad 5: Habilidades sociales, influencia, comunicacion, liderazgo, resolucion de
conflictos, establecimiento de vinculos, colaboracion y cooperacion, habilidades de equipo.

Gerente de ventas:
El gerente de ventas de la empresa debe poseer lo siguiente:

Inteligencias multiples:
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La inteligencia l6gico matematica:
La capacidad para usar los numeros de manera efectiva y razonar adecuadamente.
La inteligencia interpersonal:

La capacidad de percibir y establecer distinciones en los estados de animo, las intenciones, las
motivaciones, y los sentimientos de otras personas.

Competencias emocionales:

Habilidad 1: Conciencia de uno mismo, conciencia emocional, valoracién adecuada de uno
mismo, confianza en uno mismo.

Habilidad 2: Autorregulacion, autocontrol, fiabilidad, responsabilidad, adaptacion, innovacion.
Habilidad 3: Motivacion, motivacion de logro, compromiso, iniciativa y optimismo.

Habilidad 4: Empatia, comprension de los demas, desarrollo de los demas, orientacion hacia el
servicio, aprovechamiento de la diversidad, comprension social.

Habilidad 5: Habilidades sociales, influencia, comunicacion, liderazgo, establecimiento de
vinculos, habilidades de equipo.

Contador:

El contador de la empresa debe poseer lo siguiente:

Inteligencias multiples:
La inteligencia l6gico matematica:

La capacidad para usar los numeros de manera efectiva y razonar adecuadamente

La inteligencia intrapersonal:

Elconocimiento de si mismo y la habilidad para adaptar las propias maneras de actuar a partir de
ese conocimiento.
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Competencias emocionales:

Habilidad 1:Conciencia de uno mismo, conciencia emocional, valoracion adecuada de uno
mismo, confianza en uno mismo.

Habilidad 2: Autorregulacion, autocontrol, fiabilidad, responsabilidad, adaptacion, innovacion.
Habilidad 3: Motivacion, motivacion de logro, compromiso, iniciativa y optimismo.

Habilidad 4: Empatia, comprension de los demas, desarrollo de los demas, orientacion hacia el
servicio, aprovechamiento de la diversidad, comprension social.

Habilidad 5: Habilidades sociales, comunicacion, habilidades de equipo.

Vendedores:

Los vendedores de la empresa debe poseer lo siguiente:

Inteligencias multiples:

Inteligencia linguistica:
La capacidad para usar palabras de manera efectiva, sea en forma oral o de manera escrita
La inteligencia intrapersonal:

El conocimiento de si mismo y la habilidad para adaptar las propias maneras de actuar a partir
de ese conocimiento.

Competencias emocionales:

Habilidad 1: Conciencia de uno mismo, conciencia emocional, valoracién adecuada de uno
mismo, confianza en uno mismo

Habilidad 2: Autorregulacion, autocontrol, fiabilidad, responsabilidad, adaptacion, innovacion
Habilidad 3: Motivacion, motivacion de logro, compromiso, iniciativa y optimismo

Habilidad 4: Empatia, comprension de los demas, desarrollo de los demas, orientacion hacia el
servicio, aprovechamiento de la diversidad, comprension social

Habilidad 5:Habilidades sociales, influencia, comunicacion, liderazgo, Resolucién de
conflictos, establecimiento de vinculos, colaboracion y cooperacién, habilidades de equipo.
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Asistente de importaciones:

El asistente de importaciones de la empresa debe poseer lo siguiente:

Inteligencias multiples:

La inteligencia interpersonal:

La capacidad de percibir y establecerdistinciones en los estados de animo, las intenciones, las
motivaciones, y los sentimientos de otras personas.

Competencias emocionales:

Habilidad 1: Conciencia de uno mismo, conciencia emocional, valoracion adecuada de uno
mismo, confianza en uno mismo.

Habilidad 2: Autorregulacion, autocontrol, fiabilidad, responsabilidad, adaptacion,innovacion.
Habilidad 3: Motivacion, motivacion de logro, compromiso, iniciativa y optimismo.

Habilidad 4: Empatia, comprension de los demas, desarrollo de los demaés, orientacion hacia el
servicio, aprovechamiento de la diversidad, comprension social.

Habilidad 5: Habilidades sociales, influencia, comunicacion, liderazgo, resolucion de
conflictos, establecimiento de vinculos, colaboracion y cooperacion, habilidades de equipo.

Servicio post venta

La persona del servicio post venta debe poseer lo siguiente

Inteligencias multiples:

La inteligencia interpersonal:



La capacidad de percibir y establecerdistinciones en los estados de animo, las intenciones, las
motivaciones, y los sentimientos de otras personas.

Competencias emocionales:

Habilidad 1: Conciencia de uno mismo, conciencia emocional, valoracién adecuada de uno
mismo, confianza en uno mismo.

Habilidad 2: Autorregulacion, autocontrol, fiabilidad, responsabilidad, adaptacion,innovacion.
Habilidad 3: Motivacion, motivacion de logro, compromiso, iniciativa y optimismo.

Habilidad 4: Empatia, comprension de los demas, desarrollo de los demas, orientacion hacia el
servicio, aprovechamiento de la diversidad, comprension social.

Habilidad 5: Habilidades sociales, influencia, comunicacion, liderazgo, resolucion de
conflictos, establecimiento de vinculos, colaboracion y cooperacién, habilidades de equipo.

Promocion web

Las personas de promocion web deben poseer lo siguiente:

Inteligencias multiples:
La inteligencia interpersonal:

La capacidad de percibir y establecerdistinciones en los estados de animo, las intenciones, las
motivaciones, y los sentimientos de otras personas.

Competencias emocionales:

Habilidad 1: Conciencia de uno mismo, conciencia emocional, valoracion adecuada de uno
mismo, confianza en uno mismo.

Habilidad 2: Autorregulacion, autocontrol, fiabilidad, responsabilidad, adaptacion,innovacion.
Habilidad 3: Motivacion, motivacion de logro, compromiso, iniciativa y optimismo.

Habilidad 4: Empatia, comprension de los demas, desarrollo de los demaés, orientacion hacia el
servicio, aprovechamiento de la diversidad, comprension social.

Habilidad 5: Habilidades sociales, influencia, comunicacion, liderazgo, resolucion de
conflictos, establecimiento de vinculos, colaboracion y cooperacién, habilidades de equipo.



5.3. Gerencia de Recursos Humanos. Analisis de subsistemas

5.3.1. Proceso de reclutamiento:

El reclutamiento es un conjunto de procedimientos tendientes a atraer candidatos potencialmente
cualificados a quienes se les interesa para formar parte de la organizacién previo consentimiento
a unas pruebas selectivas. Sera necesario que el nimero de posibles candidatos que retunan los
requisitos, en principio, idoneos, supere con abundancia las plazas a cubrir, de lo contrario, la
posibilidad de eleccidn se desvanecera o se reducira al mero y simple proceso de contratacion
propio de épocas marcadas por el pleno empleo. (www.elergonomista.com, 2013)

Gréafico 22: Proceso de reclutamiento
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Se establecen mecanismos para que las personas se enteren del trabajo, poniendo anuncio en el
periodico y en bolsas de trabajo, luego se procede asi:

Primero se llama a una reunién o comité de seleccidn para evaluar los posibles candidatos a los
puestos establecidos.

Segundo se hace la evaluacion de cada persona.

Tercero se informa los resultados a los altos mandos para que puedan analizar y determinar el
mejor candidato.

Cuarto se hace la eleccion de la persona que esta apta para seguir el proceso de contratacion.



5.3.2. Proceso de seleccion

Los procedimientos de seleccion de personal tienen como objetivo evaluar las caracteristicas y
circunstancias de los candidatos a un puesto de trabajo para elegir, entre una multitud, a la
persona que mas se adapte al perfil profesional que necesita la empresa para cubrir dicho puesto.
En este punto es importante resaltar que no se suele elegir al mejor candidato en términos
absolutos, sino al que mas y mejor se ajuste a las caracteristicas del puesto solicitado.(BBVA
con tu empresa, 2014)

Grafico 23: Proceso de seleccion

Seleccion

Fuente: Google
Adaptado por: Diego Villacrés

Primero se evalla el curriculo de acuerdo a las necesidades que necesitamos en la empresa.
Segundo a la persona escogida se le realiza un examen escrito de sus habilidades.

Tercero se le hace una entreviste preliminar para conocerlo

Cuarto se hace el examen psicométrico

Quinto se realiza la entreviste final y posteriormente se procede al proceso de contratacion.

5.3.3. Contratacion

Es formalizar con apego a la ley la futura relacién de trabajo para garantizar los intereses y
derechos, tanto del trabajador como la empresa.

Aspectos de la contratacion:
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La contratacion se llevara a cabo entre la organizacion y el trabajador.

Se firmara un contrato escrito con todos los términos establecidos.

La duracion del contrato sera por tiempo indeterminado o determinado.

El contrato debera ser firmado el presidente, el responsable directo y el trabajador.

5.3.4.Capacitacion
Su objetivo primordial es el de acelerar la integracion del trabajador en el menor tiempo posible

al puesto, al jefe y a la organizacion. En el cual el nuevo trabajador debe conocer todo con la
empresa, esta capacitacion deberd incluir: (BBVA con tu empresa, 2014)

. Induccion en el Departamento de Personal.
. Induccion en el puesto.
. Ayudas Técnicas

Los objetivos de la capacitacion son los siguientes:

. Adaptacion de la persona en el puesto
. Incrementar la productividad.

. Promover seguridad en el empleo

. Mejorar condiciones de seguridad en él

5.3.5. Remuneracion:

La remuneracion se hara de acuerdo a la ley, primero obtendran el sueldo cada mes de acuerdo a
lo estipulado en el contrato de trabajo se que firmo.

Luego estdn todos los beneficios sociales quecorresponden exactamente a aquellos derechos
reconocidos a los trabajadores y que también son de caracter obligatorio que van mas alla de la
remuneracion normales y periodicas que reciben por su trabajo, en nuestro pais corresponden a que en
primer lugar que los trabajadores obligatoriamente deben de estar afiliados a la seguridad social, al estar
inscritos en él con el pago mensual de sus aportaciones, tienen atencién médica gratuita, medicamentos y
pagos por incapacidades y sobretodo los fondos de reserva que es el dinero que forzosamente se guardan
por parte de los trabajadores y que pueden cobrarse solo cada cierto periodo de tiempo acumulado.

La otra parte de los beneficios se corresponde a las vacaciones pagadas que cada afio el trabajador tiene
derecho y las remuneraciones adicionales que se dan hasta el veinte cuatro de diciembre que corresponde a
la doceava parte de todas las remuneraciones percibidas por el trabajador durante el afio calendario y la otra
paga hasta el 15 de abril en las zonas de la costa insular y hasta el 15 de septiembre en la sierra y oriente y
que corresponde a un salario minimo vital.(BBVA con tu empresa, 2014)
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Tabla 12: Fondos de reserva y vacaciones anuales

FONDO DE RESERVA

| VACACIONES ANUALES

Quiénes tienen derecho?

Todos los trabajadores que
han cumplido un afo de
trabajo para el mismo patrono

Todos los trabajadores que
han cumplido un afo de
trabajo para el mismo, caso
contrario pagar proporcional

Periodo de Calculo

1ro. De julio del afio anterior
al 30 de junio del afio en
curso.

AnRo de servicios

Forma de Calculo

La 12ava parte de lo recibido
en el periodo que se calcula o
su proporcional

La 24ava parte de lo
recibido
en el periodo que se calcula

Base de Calculo

Sueldo + horas extra +
comisiones + otras
retribuciones Accesorias
Permanentes

Sueldo + Horas Extras +
Comisiones + Otras
retribuciones Accesorias
Permanentes

Fecha de Pago

Hasta el 30 de septiembre de
cada ano; en el formato que
para el efecto otorga el IESS
o en el sistermma “Verificador
Cliente” que también se lo
obtiene en el IESS. Se puede
pagar en los bancos o
directamente en el IESS

Se paga o las goza al
cumplir

un afo de trabajo. EI
trabajador puede acumular
hasta 3 afios y gozarlas en
ef

4to afo, de no hacerlo
pierde

el 1er afio de vacaciones.

Base Legal Cadigo del Trabajo Cddigo del Trabajo
Art. 196...219 Art. 69...78
Fuente: Google
Adaptado por: Diego Villacrés
Tabla 13: Horas laborales
Jornada Ordinaria Horas Suplementarias Horas Extraordinarias
Maxima
Concepto En el caso del Después de la jornada Cuando el empleado
Ecuador es de lunes ordinaria, maximo 4 trabaja sabados,
a horas al dia y 12 domingos o dias
viernes 8 horas horas a la semana feriados
diarias 40 horas
semanales
% Recargo No tienen recargo El 50% hasta las 24H00 | Todas tienen el 100%
Y el 100% desde la de recargo
01HOO hasta las 06H00
Base Legal Codigo del Trabajo Codigo del Trabajo Codigo del Trabajo
Art. 47 Art. 55 Art. 55
Forma de calculo 160 hs = v.h.n. v.h.n.+50% = v.h.s. v.h.n. + 100%= v.h.e.
Ejemplo 218/160=1,36 1,36 + 0,68 =2,04 1,36+ 1,36 =2,72

Fuente: Google

Adaptado por: Diego Villacrés

Tabla 14: Remuneraciones adicionales



CUADRO DE REMUNERACIONES ADICIONALES

Décimo Tercera
Remuneracién (bono
navideno)

Décimo Cuarta
Remuneracion (bono
escolar)

Cilculo Se tomara en cuenta los Monto cquivalente a un
valores recibidos durante ¢l salario basico unificado de su
ano calendario catcgoria ocupacional

Base del Calculo Sucldo Mensual + Horas Ano 2007

Extras + Comisiones + Otras
remuncraciones consideradas
como permanentes

1 S. Unificado $170,00, y
1 S. de $120,00 para los
trabajadores del servicio
doméstico

Valores no considerados
para el cilculo

| Periodo

| Fecha de pago

| Base Legal

Se exceptuan de entrar al
calculo los valores percibidos
por concepto de utilidades,
viaticos o subsistencias,
componentes salariales

1° de diciembre del ano
anterior al 30 de noviembre
del ano en curso

[asta ¢l 24 de diciecmbre de
cada ano. Dcbera realizarse
los roles en los formatos que
expide la Direccion General
del Trabajo v registrarse en
esa misma dependencia, en
los 15 dias posteriores al
pago. o sca, hasta ¢l 8 de
enero de cada ano como
maximo

Codigo del Trabajo Art. 111 vy
112

5.3.6. Evaluacién de Desempefio:

1? de agosto del ano anterior
hasta ¢l 30 de julio del ano en
Curso.

En la Sicrra v Oricnte sc
cancclara hasta el 15 de
agosto de cada ano. Debera
reportarse hasta ¢l 30 de
agosto de cada ano, la nomina
a la Dircccion General del
Trabajo cn los formatos que
expide la Direccion General
del Trabajo

Codigo del Trabajo Art. 113 vy
114

La Evaluacion del Desempefio se tiene que basar en actividades que afectan al
empresa U organizacion, es decir, evaluar el rendimiento laboral desde 4 aspectos: Cantidad y
calidad de los servicios producidos por el trabajador/a.

Forma de comportarse en su puesto de trabajo.

Medios que utiliza el trabajador/a.

Integracion con los valores, cultura

Objetivos de la organizacion.

Fuente:
Google
Adaptado
por:
Diego
Villacrés

éxito de la

Para llevar a cabo esta Evaluacion del Desempefio se propone una ficha donde se miden una
serie de item que corresponden a diferentes &reas entre las que se encuentran habilidades
sociales, habilidades laborales y de rendimiento y habilidades de seguridad e higiene. (BBVA

con tu empresa, 2014)



5.4. Analisis del marco normativo.

5.4.1. Constitucion de la Empresa.
La companiia de responsabilidad limitada

En esta especie de compaiiias puede consistir en una razén social, una denominacion objetiva o
de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria General de la Oficina Matriz de la
Superintendencia de Compaiiias.

La compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre dos 0 mas personas, que
solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones
individuales y hacen el comercio bajo una razén social o0 denominacion objetiva, a la que se
afiadiran, en todo caso, las palabras “Compafiia Limitada" o su correspondiente abreviatura. Si
se utiliza una denominacion objetiva sera una que no pueda confundirse con la de una compafia
preexistente. Los términos comunes y los que sirven para determinar una clase de empresa,

como "comercial”, "industrial”, "agricola", "constructora”, etc., no seran de uso exclusivo e iran
acompafiados de una expresion peculiar.

La solicitud de aprobacién se presentara al Superintendente de Compaifiias, se la hara con tres
copias certificadas de la escritura de constitucion de la compafiia, adjuntando la solicitud
correspondiente, la misma que tiene que ser elaborada por un abogado, pidiendo la aprobacién
del contrato constitutivo.

El capital de la compafiia estara formado por las aportaciones de los socios y no sera inferior al
monto fijado por el Superintendente de Compafias. Estara dividido en participaciones
expresadas en la forma que sefiale el Superintendente de Compaiiias. El capital aportado no sera
menos de 400 ddlares.

Al constituirse la compafiia, el capital estara integramente suscrito, y pagado por lo menos en el
cincuenta por ciento de cada participacién. Las aportaciones pueden ser en numerario o0 en
especie y, en este ultimo caso, consistir en bienes muebles o inmuebles que correspondan a la
actividad de la compaiiia. El saldo del capital debera integrarse en un plazo no mayor de doce
meses, a contarse desde la fecha de constitucion de la compafiia.

Las juntas generales son ordinarias y extraordinarias y se reuniran en el domicilio principal de la
compaiiia, previa convocatoria del administrador o del gerente. (Clery, 2014)

5.4.2. Entes reguladores. Principales Disposiciones y Regulaciones al negocio

Organismos controladores

Ministerio coordinador de produccién, empleo y competitividad (COMEXI)



Es el ministerio que regula las cuotas de importacion sobre los diferentes productos en el
mercado.

Misién
Generar, coordinar, articular, impulsar y evaluar las politicas, programas, proyectos y estrategias

de produccion, empleo y competitividad del Consejo Sectorial de la Produccion, orientados al
cambio de la matriz productiva del Ecuador.

Vision
Ser, en el afio 2016, el eje estratégico del desarrollo productivo, competitivo y de empleo de

calidad, con capacidad de generar y definir politicas publicas articuladas y de alto impacto, con
la participacion de diversos actores de la sociedad.

Valores
e Transparencia
e Responsabilidad
o Compromiso
» Solidaridad

« Eficiencia

Superintendencia de compafiias

La superintendencia de compafiias es un organo de control y vigilancia que tiene afinidad con
el Registro De la Propiedad y con el Registro Mercantil en donde se lleva el registro de
Sociedades en base a las copias que los funcionarios respectivos del Registro Mercantil deben
remitirles. (Superintendencia de compaiiias, 2105)

Segun la Constitucion se expresa:

“La Superintendencia de Compafiias es el organismo técnico y autbnomo que vigila y controla
la organizacién, actividades, funcionamiento, disolucion y liquidacion de las compafiias , en las
circunstancias y condiciones establecidas por la ley”.

Camaras de comercio
En la Ley de Compaiiias se estipula lo siguiente

“La inscripcion en el registro mercantil surtird las mismos efectos que la matricula de comercio.
Por lo tanto queda suprimida la obligacidn de inscribir a las compafiias en el libro de matriculas
de comercio.”



El Codigo de Comercio sélo queda como ley supletoria de la Ley de Compaifiias y el Unico
organismo controlador de las compafiias mercantiles es la Superintendencia de Compafiias.

SRI

El Servicio de Rentas Internas (SRI) es un organismo autonomo de la Republica
del Ecuador que nacié el 2 de diciembre de 1997 basandose en los principios de justicia y
equidad, como respuesta a la alta evasion tributaria, alimentada por la ausencia casi total de
cultura tributaria. Desde su creacidn se ha destacado por ser una institucion independiente en la
definicion de politicas y estrategias de gestion que han permitido que se maneje con equilibrio,
transparencia y firmeza en la toma de decisiones, aplicando de manera transparente tanto sus
politicas como la legislacion tributaria. (SRI, 2105)

Funciones:
« Difundir y capacitar al contribuyente respecto de sus obligaciones tributarias.
o Preparar estudios de reforma a la legislacion tributaria.

o Aplicar sanciones.

Ley N°41, art. 2
1. Ejecutar la politica tributaria aprobada por el Presidente de la Republica;

2. Efectuar la determinacion, recaudacion y control de los tributos internos del Estado y de
aquellos cuya administracion no esté expresamente asignada por Ley a otra autoridad;

3. Preparar estudios respecto de reformas a la legislacién tributaria;

e

Conocer y resolver las peticiones, reclamos, recursos y absolver las consultas que se
propongan, de conformidad con la Ley;

Emitir y anular titulos de crédito, notas de crédito y érdenes de cobro;
Imponer sanciones de conformidad con la Ley;

Establecer y mantener el sistema estadistico tributario nacional;

c N o o

Efectuar la cesién a titulo oneroso, de la cartera de titulos de crédito en forma total o
parcial, previa autorizacion del Directorio y con sujecion a la Ley;

9. Solicitar a los contribuyentes o a quien los represente cualquier tipo de documentacion o
informacion vinculada con la determinacion de sus obligaciones tributarias o de terceros,
asi como para la verificacion de actos de determinacion tributaria, conforme con la Ley;

y1


http://es.wikipedia.org/wiki/Ecuador

10. Las demas que le asignen las leyes. Los recursos que aportan los ciudadanos en forma de

tributos financian las obras y proyectos administrados por el gobierno, asegurando en la
igualdad, la equidad y la redistribucion de la riqueza.

5.4.3. Permiso de funcionamiento para locales y establecimientos sujetos a vigilancia y
control sanitario

Establecimientos que deben obtener permiso de funcionamiento:

De servicios de salud publicos y privados.
Farmacéuticos.

De medicamentos homeopaticos.

De productos naturales de uso medicinal.

De cosméticos y productos higiénicos.

De alimentos.

Comerciales y de servicios.

Servicios de turismo.

Escenarios permanentes de espectaculos.

Servicios funerarios.

Estaciones para expendio de combustibles y lubricantes.
Establecimiento de plaguicidas de uso doméstico e industrial.

Requisitos para Obtener Permiso de Funcionamiento (Acuerdos Ministeriales 4712 y 4907)

N

Formulario de solicitud (sin costo) llenado y suscrito por el propietario.

Registro Unico de contribuyentes (RUC).

Cédula de identidad, identidad y ciudadania, carné de refugiado, o documento
equivalente a éstos, del propietario o representante legal del establecimiento.
Documentos que acrediten la personeria Juridica del establecimiento, cuando
corresponda.

Categorizacion emitida por el Ministerio de Industrias y Productividad, cuando
corresponda.

Comprobante de pago por derecho de Permiso de Funcionamiento.

Otros requisitos especificos dependiendo del tipo de establecimiento, de conformidad
con los reglamentos correspondientes.



CAPITULO 6

DETERMINACION DE COSTOS

6.1. Costos de inversioén, analisis

Representa los factores técnicos medibles en dinero, que intervienen en la produccién. Esta
representado por tiempo, esfuerzo o sacrificio y recursos o capitales.(Cristébal, 1996)

Tabla 15: Costos de inversion y inversiones

Costo de inversién




Total
Concepto Cantidad V. Unitario US$ | V.Total US$ | %
Vehiculos 1 $ 25.000,00 $ 25.000,00 |60,40%
Equipo 1 $ 5.998,00 $ 5.998,00 |14,50%
Mobiliario 1 $ 8.340,00 $ 8.340,00 | 20,10%
Legalizacion de la
empresa 1 $ 2.000,00 $ 2.000,00 | 4,80%
Total $ 41.338,00 100%

Inversiones

Capital de trabajo \ - \ - | $ 33.350,14 -

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés

El cuadro de costos de inversion nos indica que el valor méas alto es la compra del vehiculo que
cuesta $ 25.000, lo que representa el 60,40% de la inversion total, este vehiculo serd el que
movilice las sillas de ruedas deportivas hacia sus diferentes destinos.

El segundo punto es el sector mobiliario que servira para adecuar las instalaciones de las
oficinas y asi tener un lugar 6ptimo para el desarrollo del negocio, el costo sera de $8.340 lo que
representa el 20,10 % de la inversion total.

Tercero tenemos el equipo que sera adecuado a las instalaciones de la compafiia, el costo sera de
$5.998 lo que representa el 14,50 % de la inversion total.

Cuarto tenemos el costo de la constitucion de la empresa, el pago a abogados y los tramites
respectivos se han estimado en $ 2.000 esto representa el 4,80 % de la inversion total del
negocio.

Por ultimo en el cuadro se representa el capital de trabajo que no se considera un costo de
inversion, pero la empresa debera considerarlo como inversiones ya que este capital servira para
operar, hasta que el negocio sea capaz de sostenerse por sus propios ingresos, este valor es de $
33.350,14.

6.2. Céalculo demostrativo del Capital de trabajo

Se lo considera como aquellos recursos que requiere la empresa para poder operar. En este
sentido el capital de trabajo es lo que comdnmente conocemos como activo corriente. La
empresa para poder operar, requiere de recursos para cubrir necesidades de insumos, materia


http://www.gerencie.com/materia-prima.html

prima, mano de obra, reposicion de activos fijos, etc. Estos recursos deben estar disponibles a
corto plazo para cubrir las necesidades de la empresa a tiempo. (Gerencie.com, 2103)

El célculo del capital de trabajo lo calculamos con la formula que es: El costo de operacion
anual multiplicado por los dias de desfase, que son los dias que va a tardar el negocio en generar
recursos para operar por su cuenta, este resultado lo dividimos para los 365 dias del afio. y
tenemos el capital de trabajo que necita el negocio para comenzar sus operaciones.

6.2.1. Capital de trabajo del negocio

El costo total de operacion anual del negocio es de$ 405.760, este valor se multiplica por el
numero de dias de desfase que son 30 dias, este es el tiempo necesario para vender las sillas de
ruedas y asi generar ingresos propios, como el giro del negocio es ha pedido no se necesita un
mayor tiempo , por ultimo se divide el resultado por el nimero de dias del afio es decir 365 dias
y obtennos el capital de trabajo del la organizacion en este caso es de $ 33.350,14.

Tabla 16: Calculo de capital de trabajo

Capital de trabajo: = Costo Operacidén anual x # De dias de desfase
365
Costo operacidén anual $ 405.760,00 30 Dias de desfase
Capital de trabajo $ 33.350,14

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por : Diego Villacrés

6.3. Costos de Operacién y Mantenimiento, analisis

Los costos de operacion son los gastos que estan relacionados con la operacion de un negocio, o
para el funcionamiento de un dispositivo, componente, equipo o instalacion. Ellos son el costo
de los recursos utilizados por una organizacion sélo para mantener su existencia.(FAO, 2011)

Tabla 17: Costos de operacion y Mantenimiento
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Concepto US$ Uss$ US$
V. Mensual Total Total
Sueldos y
Salarios - $ 93.600,00 23,06%
Productos - $184.800,00 45,54%
Combustible 2.400 $ 28.800,00 7,09%
Mantenimiento 1.200 $ 14.400,00 3,54%
Seguros 3.000 $ 36.000,00 8,87%
Publicidad - $ 14.400,00 3,54%
Gastos Adm 80 $ 5.760,00 1,41%
Arrendamientos 1500 $ 18.000,00 4,42%
Depreciacién 600 $ 7.200,00 1,76%
Imprevistos - $ 1.000,00 0,24%
Amortizacion 150 $ 1.800,00 0,44%
Total $ 405.760,00 100%

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés

Los costos de operacidn que nos muestra el cuadro se resume de la siguiente manera:

e El costo mas relevante es la compra de los productos, es decir las sillas de ruedas
deportivas al proveedor Praxis en Colombia con $ 184.800 lo que significa el 45,54 %
de los costos de operacion.

e Segundo tenemos los sueldos y salarios de las personas que trabajaran en el negocio con
$93.600 que equivale al 23,06 % de los costos de operacion.

e Tercero estd el seguro que la empresa contratara para proteger el negocio de algin
siniestro, el valor es de $36.000 $ lo que representa el 8,87% de los costos.

e Cuarto tenemos el valor del combustible que es necesario para las operaciones, el valor
esde $ 28.800 lo que representa el 7,09% del total de los costos.

e Quinto tenemos el valor del arriendo de las oficinas y la bodega que es $ 18.000 es decir
el 4,42% de los costos.

e Sexto tenemos la publicidad con $ 15.400, lo que representa el 3,54 % del total.



e Séptimotenemos el mantenimiento con un valor de $ 14.400, esto representa el 3.54%
de los costos de operacion.

e Octavo tenemos la depreciacion de los bienes de la empresa con un valor de $ 7.200 lo
que significa el 1,76 % del total.

e Noveno tenemos los gastos administrativos con un valor de $ 5.760, es decir 1,41%.

e Décimo estd la amortizacion con un valor de $ 1.800 que representa el 0,44% de los
costos de operacion del negocio.

e Por ultimo se encuentran los imprevistos para cualquier eventualidad que pueda
presentarse esto es $ 1.000 y representa el 0,24 % de los costos de operacion.

6.4. Célculo demostrativo y analisis del punto de equilibrio.

El punto de equilibrio, en términos de contabilidad de costos, es aquel punto de actividad
(volumen de ventas) en donde los ingresos son iguales a los costos, es decir, es el punto de
actividad en donde no existe utilidad ni pérdida.(crece negecios.com, 2014)

El célculo del punto de equilibrio esta dado en meses ya que se necesita saber cuantas sillas
deportivas se debe vender al mes.

6.4.1. Costos fijos

e Infraestructura:

El valor de la infraestructura es $ 18.000 anualmente, en arriendo de la oficina y de la bodega,
posteriormente un objetivo de la empresa es adquirir instalaciones propias del negocio.

Los afos de deprecacion son 10 y los meses de trabajo son 12, eso nos da un costo fijo al mes de
1.500 dolares.

e Personal administrativo
Sumando todos los sueldos, el costo fijo al mes del personal administrativo es de $5.300 ddlares.

e Personal de apoyo

Sumando todos los sueldos el costo fijo al mes del personal de apoyo es de 2.500 dolares.


http://www.crecenegocios.com/la-contabilidad-de-costos

e Total

El total de los costos fijos es de 9.300 dolares.

Gréfico 24: Punto de equilibrio costos fijos

Cilculo del Punto de Equilibrio de una distribuidora de sillas de ruedas deportivas

I. Costos Fijos

1 Infraestructura 18.000

Afios de depreciacidn 10
Meses efectivos de trabajo 12

Coszto fijo por mes { infraestructura = 1.500.00

2. Personal Administrativo

Gerente general 1 2.000 24000
Gerente de ventas 1 1.800 21600
Contadar 1 1.500 18.000
Surna 53.600 |
Costo fijo por mes de perzonal = 5.300.00

3. Personal de apoyo

Servicio post venta 2 500 12.000
Asistente de importaciones,
vendedores, publicidad web 3 500 18.000
Suma 30.000
Costo fijo por mes personal de apoyo 2.500,00

| Total costos fijos 3 9.300.00 |

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés




6.4.2. Costos variables

El costo variable lo obtenemos como porcentaje del ingreso unitario en este caso el ingreso
unitario es de 2.868 délares lo multiplicamos por el 30% que es el porcentaje que se destina al
pago de los pasivos y el resultado es: $ 860,40.

6.4.3. Ingresos

El ingreso unitario por las sillas de ruedas nos da un total de $ 2.868 dolares.

Grafico 25: Punto de equilibrio costos variables

Il.  Costo Variable

Dscila en un porcentaje de las ventas del 3072
2.868.00 X 305 860.40
|Eoslo variable unitario [como % del ingreso unitario] 860,40 |
1. Ingresos
Precio
Precio Unitario proporcionado
Silla de tenis 36 2.800.00 1.008.00
Silla de basquet A7 2.800.00 1.316.00
Silla de atletismo 17 3.200.00 544,00
1005 Total 2.868,00
I Total Ingreso unitario 2.868.00 I

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés

6.4.4. Calculo Punto de equilibrio

El calculo del punto de equilibrio lo obtenemos con la siguiente formula:

Punto de equilibrio: costos fijos/ ingresos - costo variable




Grafico 26: Punto de equilibrio

Punto de equilibrio = Costos Fijos
Ingresos L. - Costo Yariable LI

Punto de equilibric = 9.300,00
2.868,00 -860.40
| Punto de equilibrio = 5 sillas por mes |

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés

Como se puede observar en el cuadro el punto de equilibrio del negocio es vender 5 sillas de
ruedas al mes, asi se pueden cubrir todos los costos, y si se vende un mayor nimero de sillas de
ruedas, significaria que obtenemos utilidad.



CAPITULO 7

ANALISIS FINANCIERO



7.1. Andlisis de la tasa de descuento del proyecto

7.1.1. Tasa de descuento

Es la rentabilidad que el inversionista exige a la inversion por renunciar a un uso alternativo de
€s0S recursos, en proyectos con niveles de riesgo similares, lo que se denominara costo de
capital. (Canelos, 2010)

Este retorno esperado debe permitir a la empresa los siguientes aspectos:

e Cubrir la totalidad de la inversion inicial.

e Cubrir los egresos de la operacion.

e Solventar los intereses que deberan pagarse por aquella parte de la inversion financiada
con préstamos.

En el calculo de la tasa de descuento del proyecto intervienen las siguientes tasas:

e Tasareal : Es el valor del dinero en el tiempo real, que las instituciones de préstamos
requieren.

e Tasariesgo: Es la tasa del riesgo pais.

e Tasa de inflacién: Es la inflacion del pais.

Pposteriormente la calculamos asi :

Tasa de descuento =(tasa real + tasa de riesgo) + (1 + tasa real + tasa de riesgo) * inflacion.

7.1.2. Calculo de la tasa de descuento en el proyecto

Aplicando la formula establecida nuestra tasa de descuento es la siguiente:
Tasa de descuento = (4.87 %+ 9 %) + (1 + 4.87 % + 9 %) * 4.87 %
Tasa de descuento = 19,4 %

La rentabilidad que como inversionistas vamos a exigir al proyecto para que tenga éxito va a ser
del 19,4 %

Gréfico 27: Tasa de descuento

MODELO GENERAL
PARAMETROS

Tasa real 4.87%

o,
Tasa de Riesgo 9,00% 19,4%

Tasa de Inflacion
anual estimada 4,87%




Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés

7.2. Flujo de caja ( financiamiento y valor de desecho)

7.2.1. Flujo de caja

El objetivo del flujo de caja es proveer informacion relevante sobre los ingresos y egresos de
efectivo de una empresa durante un periodo de tiempo. (Econimia y negocios el mundo, 2014)

La informacion que contiene un flujo de caja, ayuda a los inversionistas, en lo siguiente:

e Evaluar la capacidad de una empresa para generar flujos de efectivo positivos.

e Evaluar la capacidad de una empresa para cumplir con sus obligaciones contraidas y
repartir utilidades en efectivo.

e Facilitar la determinacion de las necesidades de financiamiento Identificar aquellas
partidas que explican la diferencia entre el resultado neto contable y el flujo de efectivo
relacionado con actividades operacionales.

e Conocer los efectos que producen, en la posicién financiera de la empresa, las
actividades de financiamiento e inversion que involucran efectivo y de aquellas que no lo
involucran Facilitar la gestién interna de la medicién y control presupuestario del
efectivo de la empresa.(Econimia y negocios el mundo, 2014)

7.2.2. Flujo de caja sin apalancamiento

Grafico 28: Flujo de caja sin apalancamiento



PERIODO 0 1 2 3 A 5 ] i 8 3 10

Ingresos 216.451.68 | 27142365 | 340.92452 | 430.097.41 | 541.860.61 678.919.49 852.035.92 | 1.283.827.7% 1614.519.62 | 2.034.860.01
Ingresos x
venta de
activos
- Costos 425.520,51 | 446.243.36 | 467.975.41 | 490.765.82 | 514.666.11 539.730.35 566.015.22 593.580.16 622 487 51 652.802,65

- Gasto Intereses
- Depreciacion 6.250,75 865256 9.073,94 9.515,84 9.979.27
- Arnortizacidn EEEE7 EEGEF EEEE7

Wilidad
Gravable - 217.986.25 |- 184.138.94 |- 136.791.51 |- 70.184.25 17.215.24 139.189.14 286.020.70 630.247.59 992.028.11 | 1.382.057.36

- 6% utilidad 4|
trabajadores - - - - 2582.28 20.878.97 429031 102 53714 48 804,22 207.308,60

- Impuesto ala
renta [25%] - - - - 3.658.24 29,577 69 B0.773.40 ME.677 B1 210,805,597 253 687.19

- Imnpuestol
Venta de
aclivos

Wtilidad Neta - 217.986.25 |- 184.138.94 |- 136.791.51 |- 70.184.25 10.974.71 88.733.07 182.338.20 440.032.84 632.417.92 861.061.56

+Depreciacion 6.250.75 8652 56 3073594 351584 997327
+ Arnartizacidn EBEEE7 EEEE7 EBEEE7

UWtilidad
después de
Impuestos - 209.068.83 |- 174 819.71 |- 127.050.90 |- 60.668.41 20.953.98 88.733.07 182.338.20 440.032.84 632 417.92 881.061.56

- Inversiones |- 41.338,00

- Inversion
Capital de
Trabajo - 33.350.14 - - |- 288332

+ Préstamo

Total
Inversién
Meta Propia |- 74.688.14 - - |- 2883326
- Arnorizacidn
Deuda

+ Valor de
Desecho - - - - - - - - - 103713.25

Flujo de Caja|- 74 68814 |- 209.068.83 |- 174 819.71 |- 15588416 |- 60 668.41 20.953.98 88 733.07 182 338 20 440032 84 632 417 92 984 774 81

VAN ($356.38]
TIR 19,407

E(Rtn) -

Tasa de 19.422

descuento

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Diego Villacrés
. Podemos observar en la imagen los ingresos que cada afio aumentan por la venta de

mas sillas de ruedas deportivas.

. Los costos se mantienen en su rango, bajando desde el segundo afio en adelante.

o La depreciacion y amortizacion la podemos observar de acuerdo a los bienes que la
empresa posee.

. Este flujo de caja no posee apalancamiento por lo que la inversion es con capital
propio del inversionista.

. Los intereses son igual a cero ya que no se paga préstamo.



o Tenemos un VAN de $ - 356,38
. Tenemos TIR de 19,40 %.

. El flujo es calculado con la tasa de descuento que es del 19,42%.

7.2.3. Flujo de caja apalancado:

Grafico 29: Flujo de caja apalancado
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- Depreciacion 8.260.75 8.652.56 207394 9.515.84 9.973.27
- Arnortizacion BEEEV BEEEY BEE.67
Utilidad
Gravable - 219.139.11 |- 188.304.65 |- M0.173.81 (- 72.679.41 15.724.70 139.189.14 286.020.70 [ 690.247 59 992.028.11 | 1.382.057_36
- 1622 utilidad 4
trabajadores| - - - - 2.368.70 2087857 428031 103 637,14 148.804,22 207.308.60
- Impuesta alaf
renta (25 - - - - 334150 2957769 60.779.40 46.677.61 210.805,97 293.687.19
- ImpLiestol

enta de activos|

Utilidad Neta - 219.139.11 |- 188.304.65 |- M0.173.81 |- 72.679.41 10.024.49 88.733.07 182.338.20 | 440.032.84 632.417.92 881.061.56
+Depreciacion 8.260.75 8.652.56 907394 9.515.84 9.973.27

+ Amartizacidh BEEG7 66667 BEG.67

Utilidad

después de

210.221.69 |- 178.985.42 [-130.433.20 63.163.56 20.003.76 88.733.07 182.338.20 | 440.032.84 632.417.92 881.061.56

Impuestos

-Irwersiones |- 4133800
- Imversion

Capital de |- 333504 - - |- 288332

+ Préstamo 37.344.07

Total
Inversion
Neta Propia |- 37.344.07 - - |- 28.833.26 - - - - - - -

- Arnortizaci i
Deuda 136764 5.916.27 E.B39E7 7.586,82 6.59143

+ Valar de
Desecho - - - - - - - - - 159.353,20
Flujo de Caja
Neto - 37.344.07 |- 211.589.33 |- 184.901.68 |- 165.966.13 |- 70.750,38 11.412.33 88.733.07 182.338.20 | 440.032.84 632.417.92 | 1.040.414.76

Flujo de Caja
Neto
descontado - 184.963.41 |- 141.294.42 |- 110.865.31 |- 41.313.98 5.825.52 39.594.78 71.124.98 150.045.03 188.509.30 271.098.54

YAN $210.416.95

TIR 20,22%

WACLC - Tasa
de descuento
del proyecto

apalancado 14,403
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Diego Villacrés
o Podemos observar en la imagen los ingresos que cada afio aumentan por la venta de

mas sillas de ruedas deportivas.

o Los costos se mantienen en su rango, bajando desde el segundo afio en adelante.

. La depreciacion y amortizacion la podemos observar de acuerdo a los bienes que la
empresa posee.

. Este flujo de caja posee apalancamiento, tiene un préstamo del 50% de inversion

total a 5 afios plazo.



. Los intereses son de acuerdo a las cuotas bancarias del préstamo.
. Tenemos un VAN de $ 210.416,95
. Tenemos TIR de 20,22%.

. El flujo es calculado con la tasa de descuento apalancado es del 14,40%.

7.2.4. VValor de desecho

Gréfico 30: Valor de desecho

VII. Valor de
desecho del
Proyecto

Valor actual
Beneficios 5.069.256,13

Valor actual Costos 2.602.482,94
Neto B-C 2.466.773,18
- Valor actual

Depreciaciones 37.794,54

Valor de desecho
del Proyecto 2.428.978,64
Valor de desecho
del Proyecto
expresado en el
ano 10 CF 632.913,51 |
Valor de desecho
del Proyecto
expresado en el
arno 10 SF 411.924,68

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por Diego Villacrés

El valor de desecho es el valor de la empresa si quisiéramos venderla al final de los 10 afios de
proyeccion, en el cuadro tenemos el valor neto es decir el valor actual beneficios menos el valor
actual costos, esto es igual a $642.097,98, luego el valor de desecho del proyecto lo calculamos
restando el valor neto menos el valor actual depreciaciones y nos da el total: $611.561,47 esto lo
calculamos con financiamiento y sin financiamiento esto nos da los siguientes resultados:

e Valor de desecho apalancado: $ 159.353,20



e Valor de desecho sin apalancamiento: $ 103.713,25

7.3. Determinar indicadores de rentabilidad ( VAN, TIR)

7.3.1. VAN

El Valor Actualizado Neto (VAN) es un método de valoracion de inversiones que puede
definirse como la diferencia entre el valor actualizado de los cobros y de los pagos generados
por una inversion. Proporciona una medida de la rentabilidad del proyecto analizado en valor
absoluto, es decir expresa la diferencia entre el valor actualizado de las unidades monetarias
cobradas y pagadas. (Campo, 2015)

732. TIR

La tasa interna de retorno de una inversion o proyecto es la tasa efectiva anual compuesto de
retorno otasa de descuento que hace que el valor actual neto de todos los flujos de
efectivo (tanto positivos como negativos) de una determinada inversion igual a cero.

En términos mas especificos, la TIR de la inversion es la tasa de interés a la que el valor actual
neto de los costos (los flujos de caja negativos) de la inversion es igual al valor presente neto de
los beneficios (flujos positivos de efectivo) de la inversion.

Las tasas internas de retorno se utilizan habitualmente para evaluar la conveniencia de las
inversiones 0 proyectos. Cuanto mayor sea la tasa interna de retorno de un proyecto, mas
deseable sera llevar a cabo el proyecto. Suponiendo que todos los demas factores iguales entre
los diferentes proyectos, el proyecto de mayor TIR probablemente seria considerado el primer y
mejor realizado. (Enciclopedia Financiera, 2015)

7.3.3. Analisis proyecto


http://www.enciclopediafinanciera.com/finanzas-corporativas/tasa-de-descuento.htm
http://www.enciclopediafinanciera.com/analisisfundamental/valoraciondeactivos/flujos-de-efectivo.htm
http://www.enciclopediafinanciera.com/analisisfundamental/valoraciondeactivos/flujos-de-efectivo.htm
http://www.enciclopediafinanciera.com/analisisfundamental/valoraciondeactivos/flujos-de-efectivo.htm
http://www.enciclopediafinanciera.com/finanzas-corporativas/valor-presente-neto.htm

Gréfico 31: Indicadores de rentabilidad

Cuadro de Resultados

Con Apalancamiento Sin Apalancamiento

210.416,95 |VAN -

20,22%|TIR

COSTO DE CAPITAL 14,40%|COSTO DE CAPITAL

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés

Indicadores de rentabilidad con apalancamiento:

La TIR nos dice que tienen un valor de 20,22 %, esto significa que nuestro proyecto sera
exitoso al ser mayor a cero y superior a la tasa de descuento.

El indicador VAN nos dice que el proyecto es capaz de generar ingresos para cubrir costos, 1os
prestamos, recuperar la inversion, para cumplir la rentabilidad exigida y adicionalmente darme
el valor de $ 210.416,95 , lo que se concluye que si es rentable el proyecto de sillas de ruedas
deportivas para invertir en el Ecuador ya que su tasa de retorno es mayor que su tasa de costo
de capital.

Indicadores de rentabilidad sin apalancamiento:

La TIR nos dice que tienen un valor de 19,40 %, esto significa que nuestro proyecto no tendra
éxito ya que este indicador es menor al costo de capital del negocio.

El indicador VAN nos dice que al ser negativo con un valor de$ -356,38n0 es rentable, ya que
no se pueden cubrir todos los costos ni generar una utilidad.



7.4. Analisis de sensibilidad

El anélisis de la sensibilidad es una técnica que, aplicada a la valoracion de inversiones, permite
el estudio de la posible variacion de los elementos que determinan una inversion de forma que,

en funcidon de alguno de los criterios de valoracién, se cumpla
que la inversion es aceptable o es preferible a otra. (Campo, 2015)

7.4.1. Analisis de sensibilidad de los ingresos

Tabla 18: Sensibilidad ingresos con apalancamiento

. Con

TIR 2020 | VACC-Tasadedescuentol ) 400 | g anciamient
del proyecto apalancado o

COSTOS DE COSTOS DE

SENSIBILIDAD COSTOS INGRESOS INVERSION OPERACION
-5,0% 20,0% 16,86% 19.82% 4,43%
-6,0% 19,0% 15.92% 19.84% 5.18%
-7,0% 18,0% 14,96% 19.86% 5.92%
-8,0% 17,0% 14,00% 19.88% 6.67%
-9,0% 16,0% 13.03% 19.90% 7.42%
-10,0% 15,0% 12,05% 19.92% 8.17%
-11,0% 14,0% 11,06% 19,94% 8.93%
-12,0% 13,0% 10,05% 19.96% 9.69%
-13,0% 12,0% 9.03% 19.98% 10,46%
-14,0% 11,0% 8.00% 20,00% 11,23%,

Variacion Porcentual de la
Sensibiidad 1,00%

Como se puede observar en el grafico mi proyecto puede tener una caida en los ingresos del 7%,
si caen mas de ese porcentaje el negocio no cumple con la tasa de descuento del capital propio

por lo que no es rentable.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés



7.4.2. Andlisis de sensibilidad de los costos

Tabla 19: Sensibilidad costos con apalancamiento

. Con

TIR 20220 | WACC - Tasa de descuento 14,40% Financiamient
del proyecto apalancado o

COSTOS DE COSTOS DE

SENSIBILIDAD COSTOS INGRESDS INVERSION OPERACION
5,0% 10,0% 16,86% 20,02% 12,01%
-1,0% 8.0% 14.96% 20.06% 13.59%
9,0% 6.0% 13,03% 20,10% 15,19%
11,0% 4,0% 11,06% 20,14% 16,83%
-13,0% 2,0% 9,03% 20.18% 18.50%
15,0% 0,0% 6.95% 20,22% 20,22%
17,0% 2,0% 4.79% 20,26% 21,98%
19,0% 4,0% 2.54% 20,30% 23,79%
21,0% 6,0% 0.19% 20,34% 25.67%
23,0% _8,0% -2,28% 20,38% 27.61%

Variacion Porcentual de la
Sensibiidad 2,00%

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés

Como se puede observar en el grafico mi proyecto puede soportar un alza de los costos de
operacion del 6% para que sea rentable, si sobrepasan ese porcentaje el negocio no cumple con
la tasa de descuento del capital propio.

7.5. Balance del proyecto

7.5.1. Balance del proyecto apalancado

Grafico 32: Balance del proyecto apalancado

Balance del proyecto

Periodo de Recuperacion 10

Valor Futuro Neto 807.532,59
Potencial de Utilidad 807.532,59
Exposicion a pérdida - 6.372.004,13

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés

En el balance del proyecto como podemos observar en el cuadro el periodo de recuperacion es
de 10 afios, este tiempo es el que el negocio va a necesitar para recuperar la inversion, el valor



futuro neto es $ 807.532,59 que va a ser el valor en el afio 11, el potencial de utilidad es de $
807.532,59.

Grafico 33: Balance del proyecto apalancado

1.000.000,00

500.000,00 /

-500.000,00

1.000.000,00

1.500.000,00

Variaciones

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés

Como podemos observar en el grafico el tiempo de recuperacion esta en el afio 10, ahi es cuando
la cuerva comienza a subir pasando la linea de tiempo, el valor futuro neto en el afio 11, es el
valor maximo de la empresa por eso es el més alejado de la linea de tiempo.



7.5.2. Balance del proyecto sin apalancamiento
Grafico 34: Balance del proyecto sin apalancamiento

Balance del proyecto

Periodo de Recuperacion 10

Valor Futuro Neto 713.730,32

Potencial de Utilidad 713.730,32

Exposicion a pérdida - 6.671.591,58

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés

En el balance del proyecto como podemos observar en el cuadro el periodo de recuperacion es
de 10 afios, este tiempo es el que el negocio va a necesitar para recuperar la inversion, el valor

futuro neto es $ 713.730,32 que va a ser el valor en el afio 11, el potencial de utilidad es de $
713.730,32.



CAPITULO 8

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1. Conclusiones

e Se pudo analizar todos los factores micro y macro que influyen directa e indirectamente
en el negocio de distribucion de sillas de ruedas deportivas en el Ecuador, esto ayudo a
tener un panorama mas amplio de cémo es la industria, que aspectos son mas
importantes y en que debemos tener cuidado a la hora de emprender el negocio.

e EIl nicho de mercado insatisfecho de personas discapacitadas le brinda al negocio un
mercado que puede explotar afio a afio con diferentes técnicas de ventas, es un mercado
grande lo que hace que el negocio pueda crecer.

e La cuota de importacion de las sillas de ruedas deportivas es limitada, esto hace que el
negocio no pueda funcionar a su maxima capacidad, pese a esto el negocio cumple con
la tasa de retorno esperada.

e Mediante todos los analisis se concluyd que el riesgo pais y la inestabilidad economica
actual, y las cuotas de importacion establecidas son un papel muy importante a la hora de
invertir, existe un temor al emprender, ya que nuestro pais atraviesa una crisis econémica
severa, pero a pesar de todas las adversidades si se puede empezar un negocio y
comenzar a cambiar el rumbo del Ecuador.

e En el pais actualmente no existe un competidor directo para el negocio de distribucion de
sillas de deportivas, por lo que esto seria un emprendimiento exitoso libre de barreras
que dificulten la entrada al mercado.

e En el andlisis financiero se determiné mediante los indicadores VAN y TIR, que el
proyecto es capaz de generar ingresos para cubrir costos, los prestamos, recuperar la
inversion, para cumplir la rentabilidad exigida y adicionalmente nos da una utilidad pero
solo con el proyecto apalancado,por lo que se concluye que si es rentable el proyecto de
sillas de ruedas deportivas para invertir en el Ecuador ya que su tasa de retorno es
mayor que su tasa de costo de capital.

e Con los analisis financieros se ha logrado comprobar que la empresa si puede lograr el
correcto posicionamiento de la empresa comercializadora de sillas de ruedas deportivas
en el mercado ecuatorianoen6 afios con una utilidad de13,07 %, mas del 10 % que se
esperaba obtener en un principio.



e EIl proyecto apalancadopresenta la mejor oportunidad y beneficios, ya que cumple con
los indicadores de rentabilidad esperados, el proyecto sin financiamiento no es rentable
ya que presenta perdidas por lo que apalancarse es la mejor opcion si se quiere
emprender el negocio.

e Como estaba establecido en los objetivos especificos el proyecto pudo lograr una
investigacion Optima, asi como un buen plan de marketing y de negocios, todo esto
concluyo que el proyecto es viable para su implementacion en el Ecuador.

e El objetivo de generar una expansién del negocio, es un hecho, la empresa mediante los
analisis respectivos concluyo que el mejor mercado de explotaciéon es el peruano, debido
a su cercania y buenas relaciones comerciales, esta seria la mejor opcion.

e Por ultimo este negocio va a ayudar a miles de personas discapacitadas en todo el
Ecuador, los va a insertar en la sociedad, les va a generar autoestima, autorrealizacion,
un bienestar que solo practicando deporte, logrando metas y objetivos lo van a poder
conseguir, este negocio va a vivir para ellos, su bienestar, su felicidad y sus éxitos seran
la meta mas importante y el motor que ayude a funcionar dia a dia esta organizacion.

8.2. Recomendaciones

e Siempre pensar en el bienestar de losclientes, en este caso las personas discapacitadas,
brindarles un buen servicio para que asi el negocio se haga conocido por su excelente
trato y venta de productos de alta calidad, el prestigio va a ayudar a que el negocio
crezca sin fronteras.

e Crear y utilizar una publicidad que sea atractiva y vistosa que llame la atencion a los
clientes, también usar técnicas que ayuden a fidelizar a los clientes luego de la compra.

e Personalizar el servicio utilizando bases de datos, asi se puede saber el gusto y las
preferencias de cada personas, y pueden tener un trato mas cercano, asi las ventas seran
mejores.

e Ampliar la linea de servicios con repuestos y posteriormente imprentar nuevas sillas de
ruedas deportivas para nuevos deportes en el pais, asi se puede satisfacer de mejor forma
el mercado.

e Utilizar los medios de comunicacién como television y revistas para promocionar los
productos, asi la gente se puede familiarizar méas rapido con lo que la empresa pretende
vender a sus clientes.



e Explotar al m&ximo las técnicas del e-commerce, estas son todas técnicas de ventas que
se puedan realizar en la red, este es un medio muy importante para vender y promocionar
las sillas de ruedas deportivas.

e Recomiendo al negocio,crear anualmente un plan de ventas y marketing, asi se puedan
cumplir los objetivos trazados en ese afio laboral, minimizando las perdidas.

e Analizar el estado financiero para que sirva de guida en las futuras inversiones que la
empresa deba realizar.

e Recomiendo siempre estar atento a los cambios de leyes en el pais, siempre estar a la
vanguardia en el aspecto legal, para evitar demandas o clausuras por parte de los
organismos controladores.

e EXigir al gobierno a que ayude a los emprendimientos nacionales limitando el acceso a
empresas extranjeras que puedan dafiar el mercado.
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ANexos



Anexo 1 : costos

Costos de operacion salarios

Concepto uss uss

No. V. Mensual Total
Gerente General 1 $ 2.000,00 $ 24.000,00
Gerente de Ventas 1 $ 1.800,00 $ 21.600,00
Contador 1 $ 1.500,00 $ 18.000,00
Promocion pagina web 1 $ 500,00 $ 6.000,00
Servicio post venta 2 $ 500,00 $ 12.000,00

Asistente de

importaciones 1 $ 500,00 $ 6.000,00
Vendedores 1 $ 500,00 $ 6.000,00
Total $ 93.600,00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés

Costo producto

Valor mensual

Sillas de Ruedas No TOTAL ANUAL
$2.500,00

Tenis 26 S 65.000,00
$2.500,00

Basquet 34 S 85.000,00
$ 2.900,00

Atletismo 12 S 34.800,00

Total $ 184.800,00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés



Costo publicidad y Marketing

N-Veces
Marketing Ao Costo Unitario | Total
Disefio pagina web 1S 2.000,00 S 2.000,00
Publicidad en revista 1S 4.000,00 S 4.000,00
Publicidad en folletos 1S 2.000,00 S 2.000,00
Exhibiciones Eventos 4| S 100,00 S 400,00
Publicidad web 1(S 6.000,00 S 6.000,00
TOTAL S 14.400,00
Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés

Inversién mobiliario
V. Total

Concepto Cantidad | V. Unitario US$ US$
Escritorios 51 % 400,00 $ 2.000,00
Sillones 31 % 300,00 $ 900,00
Sillas 15| S 100,00 $ 1.500,00
Pintura 5/ 108,00 $ 540,00
Piso 35S 800,00 $ 2.400,00
Decoraciones 1|8 1.000,00 $ 1.000,00
Total S 8.340,00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacré




Inversiones equipo

Concepto Cantidad | V. Unitario US$ V.Total US$

Camaras de seguridad 2 $ 200,00 | $ 400,00
Alarma 2 $ 80,00 | $ 160,00
Utiles de oficina 1 $ 150,00 | $ 150,00
Méaquina de café 2 $ 50,00 | $ 50,00
Teléfono 4 $ 30,00 | $ 120,00
Impresora 3 $ 200,00 | $ 600,00
wi fi 2 $ 70,00 | $ 140,00
Computadora 6 $ 500,00 | $ 3.000,00
Radios 6 $ 108,00 | $ 648,00
tablets 2 S 200,00 | $ 400,00
Software Facturacién y ventas 1 S 200,00 | $ 200,00
Software inventario 1 S 130,00 | $ 130,00
Total $ 5.998,00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés

Anexo 2 : Estado de pérdidas y ganancias




Estado de pérdidas y ganancias apalancado

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Diego Villacrés

CONCEPTO/ANOS ANO1 ARO2 ARO 3 ANO5 |  ANO6 ARO T ARNO § ANO 9 ANO 10
(+) Ingreso por ventas netas 21645168 | 271.423,65| 34052452 541.86061 | 67891949 | 85203592 1283.827,75] 1.614.515,62 | 2.034.860,01
(-) Costos de Ventas 19484846 | 20433758 | 21428882 23566878 | 247.14585| 259.181.85| 27180401 | 285.040.86| 298.92235
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTA 21.603,22 67.086,07| 126.635,70 2| 306.191,84 | 431.77364| S92.854.07( 1.012.023,74 | 1.329.474,76 | 1.735.937.66
(-) Gastos Operacionales 20953026 | 219.73438 | 23043545 241.65765| 25342638 265.76825| 278.71L16| 29228439 306.51864| 32144610
(-) Gasto de Ventas 2114079 22.17140 2325114 24.383.48 25.570.95 26.816.26 28.122.21 29.491.76 30.928.01 3243420
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -209.068,83 | -174.819.71 | -127.050,90 -60.668,41 27.194,50 | 139.189,14 286.020,70 | 690.247,59| 992.028,11 |1.382.057,36
(-) Gastos financieros (intereses) 252049 1008197 10.081.97 10.081.97 10.081.97 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
(+) Otros Ingresos
(-) Otros Gastos
(-) 15 % participacion de trabajadorg 0.00 0.00 0.00 0.00 4.079.18 20.878.37 4290311 10353714 148.804.22 | 207.308.60
(=) UTILIDAD ANTES IMPUES.
RENTA -211.589.33 | -184.901,68 | -137.132.87 -70.750,38 13.033,35 ] 11831077 243.11760| 586.71045| 843.223.89|1.174.748.75
(-)impuesto a la renta_ 25% 0.00 0.00 0.00 0.00 3.258.34 29.577.69 60.779.40 |  146.677.61 | 210.805.97| 293.687.19
(=) UTILIDAD NETA -211.589.33 | -184.901,68 | -137.132.87] -70.750,38 9.775,01| 88.733,07| 182.338.20| 440.032, 632.417,92 | 881.061,56




Tenis

7-

Anexo 3: Encuesta

Encuesta

¢En que edad promedio se encuentra?

15-45 45-60 60-70

¢Es aficionado a los deportes?

NO

¢ Con qué frecuencia practica deportes a la semana?

2 Veces Mas de 2 veces Ninguna

¢ Tiene conocimiento acerca de los deportes para discapacitados?

NO

¢Con su discapacidad le gustaria practicar deportes?

NO

¢, Qu deporte le gustaria practicar?

Basquet Atletismo

¢En queé rango cree usted que estaria el precio de una silla de este tipo ?

Entre 2.500 $ - 3.500 $
Entre 3.500 $ - 4.000 $
Entre 4.000 $ - 5.000 $



8- ¢Cudl piensa que seria el factor de mas importancia de este producto?

Seguridad Comodidad Disefio

9 -, Como Le gustaria enterarse del negocio ?

Internet Local comercial Eventos sociales

10 -¢, Le gustaria ser parte de alguna seleccion élite de deportes para discapacitados en el
pais?

Sl NO
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