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RESUMEN

Palabras clave:

ABSTRACT
Keywords:

La numeracién de los formatos de las paginas preliminares comienza en la segunda hoja.
Estos contaran con nimeros romanos (i, iii, 1v...) en la parte inferior central de la pagina,
comenzando desde el dos (ii).

A partir de la introduccidn inicia el cuerpo del texto y se utilizaran nimeros arabigos
(1,2,3...) que estaran ubicados en la esquina superior derecha, como lo exigen las Normas

APA7

xil



Introduccion

Este trabajo se centra en el disefio y desarrollo de un modelo de negocio sostenible para
ServiCell. Es un emprendimiento dedicado a la reparacion de celulares y smartphones en
Ibarra. En un mundo cada vez mas dependiente de la tecnologia surge la necesidad de
extender la vida util de estos equipos por economia y cuidado ambiental.

El mercado de reparacion de celulares crece por la alta demanda local con 18.4 millones de
lineas moviles activas. Familias y jovenes buscan opciones rapidas y baratas frente a
precios que suben por escasez global en 2026. Este proyecto combina servicios técnicos
con enfoque emprendedor para generar impacto en Imbabura. (Enter.Co, 2026)
ServiCell ofrece reparaciones como cambio de pantallas y baterias ademds de atencioén
personalizada. Busca fomentar habilidades emprendedoras en la comunidad con precios
accesibles y servicio confiable. Asi se posiciona como solucion practica y viable en el

sector.

Justificacion del tema.

ServiCell responde directamente a una necesidad clara del mercado local en Ibarra donde
miles de personas dependen de sus celulares diariamente pero enfrentan altos costos de
reemplazo. Genera impacto positivo al crear empleo estable para técnicos locales reducir
desechos electronicos y promover el consumo responsable frente a la obsolescencia
programada de dispositivos.

Se alinea con los Objetivos de Desarrollo Sostenible de Naciones Unidas especificamente
el ODS 8 que busca trabajo decente y crecimiento economico mediante generacion de
ingresos sostenibles en comunidades. También con el ODS 12 sobre produccion y
consumo responsables al extender la vida til de smartphones y evitar contaminacion por
baterias desechadas. (Moran, s.f.)

El enfoque va més alla de reparaciones técnicas como cambio de pantallas o puertos.
Incluye talleres basicos gratuitos para jovenes sobre mantenimiento simple y
emprendimiento fomentando habilidades practicas y mentalidad empresarial. Asi
contribuye al desarrollo social en Imbabura mientras asegura viabilidad economica con

margenes realistas del 40% en servicios.



Objetivos del trabajo

General:

Desarrollar un modelo de negocio sostenible para ServiCell enfocado en la reparacion
técnica integral de celulares y smartphones en Ibarra. El objetivo es ofrecer servicios
rapidos y confiables como cambio de pantallas baterias y puertos para extender la vida util
de dispositivos moviles generar ingresos estables y crear empleo local. Asi se posiciona

como opcidn accesible frente a costos altos de equipos nuevos en Ecuador

Especificos:

- Ofrecer servicios de reparacion de celulares con altos estandares de calidad y tiempos
rapidos en Ibarra.

- Analizar viabilidad financiera con costos iniciales bajos y proyecciones realistas de 2-4
reparaciones diarias.

- Incorporar précticas sostenibles como reciclaje de baterias para reducir desechos
electronicos en la comunidad.

- Posicionar ServiCell en el mercado local mediante marketing en WhatsApp y precios

accesibles frente a la competencia.

1. Planteamiento del problema

Actualmente, existe una creciente dependencia de dispositivos moviles para actividades
laborales, educativas y sociales. Cuando estos equipos presentan fallas las personas
enfrentan varios problemas como reparaciones deficientes, falta de transparencia por parte
de técnicos, largas esperas, altos costos y la ausencia de garantias. Esto provoca que
muchos dispositivos sean desechados innecesariamente generando un impacto ambiental
negativo y una pérdida econdmica para los usuarios.
Descripcion detallada del problema o necesidad identificada.
Los consumidores a menudo experimentan:

e Reparaciones poco confiables o mal realizadas.

e Técnicos que sustituyen piezas sin informar adecuadamente.

o Largos tiempos de espera y ausencia de garantia post-servicio.

o Costos elevados y dificultades para conseguir repuestos originales.



e Desecho prematuro de dispositivos reparables.

1.1. Analisis del contexto en el que se presenta el problema.

Los dispositivos mdviles estan evolucionando hacia tecnologias cada vez més complejas
como pantallas flexibles o sistemas multicAmara haciendo que aumente la demanda de
técnicos especializados.

Al mismo tiempo, las herramientas de diagnostico avanzan, facilitando reparaciones mas
precisas y econdémicas, pero al mismo tiempo se presentan mas errores pues las personas
inexpertas dafian con mas facilidad los dispositivos. El acceso a informacién técnica en
linea ha democratizado el conocimiento, permitiendo que mas personas se formen en la

reparacion profesional de estos equipos. (CMS, 2018)

1.2. Justificacion de la relevancia del problema y la oportunidad de emprendimiento.

La creciente conciencia sobre la economia circular y la sostenibilidad ha impulsado
cambios en el comportamiento del consumidor. Segtin datos de la consultora McKinsey
(Manyika et al., 2024), el 65% de los consumidores estan dispuestos a pagar un 10-15%
adicional por servicios que demuestren un compromiso genuino con la sostenibilidad
ambiental. Ademas, la tendencia hacia la reutilizacion de dispositivos se ha fortalecido en
el contexto post-pandémico, donde la presion econdmica ha hecho que los consumidores
busquen maximizar la vida util de sus dispositivos.

La conciencia mundial sobre economia circular y sostenibilidad ha transformado el
comportamiento del consumidor, quienes ahora prefieren servicios comprometidos con el
cuidado ambiental. Datos de McKinsey indican que el 65% de los consumidores pagarian
hasta un 15% mas por servicios con impacto ambiental positivo. La situacion econdomica
post-pandémica también ha impulsado la reutilizacion y reparacion de dispositivos para

maximizar su vida util (Manyika et al., 2024).

1.3.Vigilancia tecnologica
El mercado global de reparacion de dispositivos mdviles experimenta un
crecimiento sostenido, valorandose en aproximadamente 215.2 mil millones de délares

en 2023, con una tasa anual de crecimiento cercana al 5% hasta 2032. (Data, s.f.) Este



crecimiento se debe a la mayor adopcion de smartphones, el incremento en la
accesibilidad de reparaciones frente a la compra de equipos nuevos, y una

creciente conciencia ambiental que impulsa la economia circular. La region de Asia
Pacifico destaca como lider en demanda de servicios debido a su amplia base de usuarios y
variedad de marcas presentes.

En mercados clave como Espafia, el crecimiento anual del sector es aun mas robusto, entre
un 10 y 13%, con un enfoque predominante en reparaciones de pantalla que

representan casi la mitad del volumen total. Este dinamismo se explica por la alta
penetracion de smartphones, politicas publicas favorables a la reparacion, y una

mayor conciencia medioambiental. (Data, s.f.)

1.4.Benchmarking
Para identificar oportunidades de diferenciacion, se analizaron tres emprendimientos
destacados en el sector:

o Fuerzas comunes: altos estandares de calidad técnica, politicas claras de garantia,
y compromiso con la satisfaccion del cliente.

o Diferenciadores: algunos integran formacion técnica para el cliente, otros aplican
sistemas agiles de gestion y supervision, y varios promueven el reciclaje de
componentes.

Estas practicas validan la importancia de un modelo que combine servicio técnico
confiable, formacion continua y sostenibilidad ambiental, ventajas que "SERVICELL

Solucién Celular y Tecnologica" puede fortalecer y aprovechar.

2.1. Analisis comparativo de soluciones existentes en el mercado.

En el mercado de reparacion de dispositivos moviles, existen diversos emprendimientos
que ofrecen soluciones técnicas y servicios relacionados, con enfoques variados en calidad,
precio, especializacion y atencion al cliente. A continuacion, se presenta un analisis
comparativo de tres casos representativos, para identificar fortalezas, debilidades y

posibles oportunidades para "SERVICELL Solucion Celular y Tecnologica".



Tabla 1 Andlisis comparativo de soluciones existentes en el mercado

Caracteristica

Calidad técnica

Servicio al

cliente

Tiempo de

reparacion

Garantia

ofrecida

Politica de

sostenibilidad

Atencion a

domicilio

Programa
educativo o

formacion

CeluStar

Técnica certificada,
uso de repuestos

originales.

Atencion
personalizada y

asesoria previa.

Entre 1-3 dias

laborales.

3 a 6 meses segun

tipo de reparacion.

Reciclaje de
componentes y
reduccion de

residuos.

No disponen del
servicio a domicilio

ni atencion remota.

No disponible.

Amigo Movil

Servicios rapidos,
pero calidad

variable.

Atencion basica,
sin seguimiento

post-servicio.

Reparaciones en el
dia en algunos

casos.

Garantia limitada,
solo en

ocasionales.

No aplican
politicas

ambientales.

No disponen del
servicio a
domicilio ni

atencion remota.

Capacitacion
técnica para sus

empleados.

Imperio Cell

Alta calidad, con
especializacion en

marcas premium.

Soporte extendido y

garantias prolongadas.

2-4 dias, con fuerte

control de calidad.

6 meses a 1 afo con

reemplazo gratuito.

Promueven economia
circular y

reutilizacion.

No disponen del
servicio a domicilio ni

atencion remota.

Programa de
formacion y mentoreo

para técnicos jovenes.



Caracteristica  CeluStar Amigo Movil Imperio Cell

Precios moderados Precios bajos, pero  Precios premium
Precios con buena relacion alta rotacion de justificados por
calidad-precio. clientes. calidad y servicio.

Fuente: Realizada por el autor.

2.1.1. Identificacion de mejores practicas y oportunidades de diferenciacion.

En el analisis del mercado de reparacion de dispositivos méviles, se identificaron varias

mejores practicas que contribuyen al éxito y sostenibilidad de los emprendimientos, asi

como oportunidades para que "SERVICELL Aprende y Emprende" se diferencie en un

sector altamente competitivo.

Mejores practicas identificadas

Calidad y transparencia en el servicio: Los talleres lideres garantizan
reparaciones con repuestos originales o certificados, ofreciendo garantias claras y
fomentando la transparencia con el cliente sobre los procesos y costos
involucrados. Esto genera confianza y fidelidad a largo plazo.

Atencion personalizada y acompafiamiento: Muchas empresas exitosas brindan
soporte post-reparacion un seguimiento proactivo y asesoria técnica lo que mejora
la experiencia del cliente y reduce la incertidumbre.

Implementacion de metodologias agiles: El uso de Lean Startup y Scrum para
iterar en el disefo de servicios y gestion interna permite responder rapidamente a
las necesidades del mercado y optimizar recursos continuamente.

Compromiso sostenible y economia circular: Incorporan practicas de reciclaje
con reutilizacion de componentes y manejo responsable de desechos electronicos
para minimizar el impacto ambiental que es valorado por un segmento creciente de
consumidores.

Formacion continua: Algunos talleres invierten en la capacitacion constante de
sus técnicos, lo que no solo mejora la calidad del servicio sino que también facilita

la adopcion de nuevas tecnologias y herramientas innovadoras.



Oportunidades clave para diferenciacion

e Integrar educacion y emprendimiento: Ofrecer un programa educativo para
capacitar a jovenes en técnicas de reparacion y en habilidades empresariales,
fomentando asi un ecosistema sostenible y generador de empleo de calidad.

e Servicio integral con enfoque local: Proveer servicios moviles a domicilio o en
puntos estratégicos, con atencion cercana y personalizada que mejore la
accesibilidad y comodidad para los usuarios.

e Apostar por la cultura de sostenibilidad: Desarrollar campanas de
concienciacion sobre la importancia de reparar frente a desechar posicionando el
emprendimiento como referente en responsabilidad ambiental.

o Tecnologia aplicada al servicio: Utilizar sistemas digitales para la gestion de citas
y seguimiento de reparaciones y comunicacion directa con clientes que hagan el
proceso mas eficiente y transparente.

e Alianzas estratégicas: Colaborar con proveedores confiables de repuestos,
instituciones educativas y entidades gubernamentales para fortalecer la operacion,

ampliar la oferta formativa y acceder a recursos o financiamiento.

2.2 Analisis de patentes (si aplica)

Se revisaron patentes relacionadas con métodos innovadores de diagnostico y reparacion
de dispositivos moéviles, encontrando oportunidades para incorporar tecnologias que
mejoren la precision y rapidez del servicio. Algunas soluciones protegidas incluyen
sistemas automaticos de deteccion de fallas y herramientas para la manipulacion segura de

componentes delicados, lo que sumaria valor diferencial y respaldo técnico a la propuesta

2.3 Analisis de tendencias

Las tendencias mas importantes en reparacion de celulares incluyen:

Apps y software para diagnosticar fallas automaticamente reduciendo errores y acelerando
entregas a solo horas.

Normas globales que exigen repuestos originales de marcas facilitando trabajos confiables
sin falsificaciones.

Servicios a domicilio con técnicos moviles que van al cliente en Ibarra evitando filas y

ganando comodidad.



ServiCell aprovecha esto siendo agil con diagndsticos digitales repuestos buenos entregas

rapidas y recoleccion de desechos. Asi se diferencia en el mercado local con enfoque

practico.

2.3.1 Identificacion y analisis de tendencias relevantes en el sector.

El sector de reparacion de dispositivos moviles muestra tendencias claras que estan

moldeando la demanda y el comportamiento del mercado en 2025:

Crecimiento constante y maduraciéon del mercado: El mercado global de
reparacion de smartphones experimenta un crecimiento promedio anual del 5% al
7%, con valores estimados que alcanzan hasta 30 mil millones de doélares en
mercados clave como Estados Unidos. Este crecimiento se explica por la creciente
complejidad técnica de los dispositivos y la preferencia de los usuarios por reparar
frente a reemplazar. (DATOS, 2024)

Especializacion técnica avanzada: Los dispositivos incorporan tecnologias como
camaras multiespectrales, modulos 5G, pantallas plegables y sensores biométricos.
Esto requiere técnicos altamente capacitados y herramientas especificas para
realizar reparaciones precisas. (UCAM, 2022)

Incremento de servicios moviles y diagnosticos remotos: La comodidad y
rapidez del usuario impulsan la adopcion de servicios a domicilio y diagnosticos
mediante aplicaciones o software, que hacen mas eficiente y efectivo el proceso.
(Data, s.tf.)

Conciencia ambiental y economia circular: La demanda de servicios que
promuevan la reparacion responsable, uso de repuestos certificados y reciclaje de
componentes crece en paralelo a una mayor sensibilizacion sobre la sostenibilidad.
(Pazos, 2025)

Crecimiento del mercado de dispositivos reacondicionados: La venta 'y
reparacion de celulares usados y reacondicionados se consolida como un segmento
importante, atendiendo a consumidores sensibles a costos y preocupados por el

impacto ambiental. (PhoneCheck, 2020)



2.3.2 Proyecciones y oportunidades futuras relacionadas con el emprendimiento.
"SERVI CELL" SOLUCION CELULAR & TECNOLOGTIA aprovecha estas tendencias
para crecer en reparacion pura.

Capacidades técnicas especializadas: Técnicos locales se especializan en pantallas
flexibles camaras avanzadas y 5G. Esto posiciona a SERVI CELL SOLUCION
CELULAR & TECNOLOGTIA como lider de calidad en Ibarra. Clientes premium pagan
mas por expertos confiables. (UCAM, 2022)

Servicios innovadores de comodidad: Diagndsticos por WhatsApp y reparaciones a
domicilio captan gente ocupada. SERVI CELL ofrece entregas en 24 horas sin esperas
largas. Asi supera talleres tradicionales lentos. (UCAM, 2022)

Sostenibilidad competitiva: Recolecta baterias usadas y reusa piezas buenas para
economia circular. Esto atrae clientes ecoldgicos y abre subsidios municipales. Reduce
desechos electronicos en Imbabura. (Pazos, 2025)

Alianzas estratégicas: Une fuerzas con tiendas de celulares y proveedores oficiales de
repuestos. Certificaciones basicas dan credibilidad y 30% mas clientes en 2 afios.

SERVI CELL SOLUCION CELULAR & TECNOLOGIA combina rapidez sostenibilidad

y conveniencia para dominar el mercado local.

3. Solucion innovadora

SERVI CELL SOLUCION CELULAR & TECNOLOGIA basa su solucion en un taller de
reparacion fisica rapida y confiable para celulares y smartphones en Ibarra. Ofrece
servicios técnicos completos con garantia de 30 dias uso responsable de repuestos
originales y ética profesional transparente en cada paso.

La verdadera innovacion esta en el servicio a domicilio y atencion remota. Los clientes
piden reparaciones via WhatsApp y un técnico va hasta la casa con diagndstico previo via
video. Asi el cliente evita llevar el celular al taller y espera menos. Esto combina lo fisico
del taller con tecnologia remota para hacerlo mas rapido y accesible sobre todo en Ibarra
donde la gente valora el tiempo.

Integramos un enfoque sostenible integral, promovemos la economia circular con reciclaje
sistematico de baterias componentes electronicos y carcasas. Recolectamos desechos
directamente de clientes , entregamos baterias y teléfonos que ya no sirven a un punto de
recoleccion autorizado en Ibarra los puntos son en la “Plaza Shopping Center” , ahi les dan

el debido tratamiento para evitar contaminacion de esa manera colaboramos y reducimos al
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maximo la basura tecnoldgica en Imbabura. Evitamos contaminacion por metales pesados.
Fomentamos reutilizacion de piezas funcionales en reparaciones de bajo costo.

Esta innovacion hace que el modelo totalmente replicable escalable y adaptado a
necesidades reales del mercado local. Se alinea perfecto con demandas ambientales y

sociales actuales.

3.1 Descripcion detallada de la solucion propuesta.
SERVI CELL SOLUCION CELULAR & TECNOLOGIA propone un modelo de negocio
solido. Se basa en un taller completo de reparacion integral de celulares smartphones y

dispositivos moéviles. Esta ubicado estratégicamente en Ibarra Imbabura.

Servicio técnico especializado

Incluye reparacion profesional de todo tipo de dispositivos méviles. Cubre cambios de
pantalla baterias puertos de carga recuperacion de datos y diagndsticos complejos. Usamos
solo repuestos originales certificados o equivalentes de alta calidad. Los importamos
directamente de proveedores confiables. Aplicamos técnicas avanzadas de micro soldadura
y programacion. Asi garantizamos funcionalidad total y durabilidad extendida del equipo
por al menos un afio mas. Priorizamos transparencia absoluta. Mostramos al cliente cada
paso del proceso con videos cortos si lo pide. Mantenemos ética profesional sin recargos
ocultos. Ofrecemos garantias claras de 30 a 90 dias segun el servicio. Incluimos revisiones

gratuitas ilimitadas durante el periodo de garantia.

La innovacion clave servicio a domicilio y atencion remota: El verdadero diferencial es el
servicio a domicilio combinado con atencion remota. Los clientes piden reparaciones via
WhatsApp. Un técnico hace un diagndstico inicial remoto por videollamada sin costo.
Luego llega directamente a casa oficina o trabajo con las piezas listas. Asi evitas traslados
esperas y riesgos de dafiar el equipo en el camino. Esto se adapta perfecto a la vida
ocupada en Ibarra. Mejora la accesibilidad para estudiantes familias y trabajadores que
valoran el tiempo. Combina lo fisico del taller con tecnologia remota para resultados
rapidos y confiables.

Integramos un enfoque sostenible integral. Promovemos la economia circular con reciclaje
sistematico de baterias componentes electronicos y carcasas. Recolectamos desechos

directamente de clientes. Entregamos baterias y teléfonos que ya no sirven a un punto de
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recoleccion autorizado en Ibarra. Los puntos estan en la Plaza Shopping Center. Ahi les
dan el debido tratamiento para evitar contaminacion. Asi colaboramos y reducimos al
maximo la basura tecnoldgica en Imbabura. Evitamos contaminacidén por metales pesados.
Fomentamos reutilizacion de piezas funcionales en reparaciones de bajo costo.

Este modelo integral es escalable y replicable en otras ciudades ecuatorianas. Se adapta
totalmente a la realidad econdmica local. Los precios altos de celulares nuevos por escasez
global impulsan la demanda de reparaciones inteligentes y econémicas.3.2 Aspectos

innovadores y diferenciadores de la solucion.

4. Diseiio de metodologias agiles
El proyecto "SERVICELL Aprende y Emprende" utilizara metodologias agiles para
asegurar un desarrollo eficiente, validacion continua de la propuesta y adaptacion rapida a

las necesidades del mercado y los usuarios.

4.1 Aplicacion de la metodologia Lean Startup al proyecto.

Grafico N 1 Metodologia Learn startap

METODOLOGIA LEAN STARTUP
de SERVICELL

Fuente: El Autor.
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METODOLOGIA LEAN STARTUP

de SERVICELL
|
Mide Crea

| 1 — Problema: Clientes pierden tiempo
Pruebas MVP: 31 clientes contactados llevando celulares dafiados a reparar.
Facebook Marketplace/WhatsApp. Usuarios: Residentes Ibarra que usan
Servicios EJecutados:REEparamones celular diario (47 encuestados).
reales pantallas y baterfas. MVP: Reparaciones pantallas/baterfas
Diagndstico remoto por video + en <2 horas Via WhatsApp.
técnico en <2 horas. — Validacion inicial: 79% dirfa S al

Resultados medidos: 92%
recomendaria, 100% repetiria
servicio.

Métricas clave: Puntualidad, calidad
repuestos, facilidad diagndstico.

servicio domicilio (encuesta 47
personas).

3
|

Aprende
Validacion final: 5O clientes satisfechos, 81% aprobacion total.
Innovacion confirmada: Servicio domicilio + diagndstico video remato.
Riesgos evitados: $2,881 en equipos sin demanda validada.
Accion: Lanzar completo iterando con Feedback Ibarra.
Aprendizaje clave: Clientes quieren reparaciones RAPIDAS en CASA sin
esperas.

Fuente: El Autor.

La metodologia Lean Startup, desarrollada por Eric Ries, se basa en un ciclo iterativo de

Crear-Medir-Aprender que busca construir productos ajustados a las necesidades reales de

los clientes con la minima inversion posible y en el menor tiempo.(Asana, s. f.)

Para SERVI CELL esta forma de trabajar fue clave para comprobar que el servicio a

domicilio de reparacion de celulares tenia demanda real en Ibarra. Asi se redujeron riesgos

y se aprovecharon mejor los recursos.

El proceso arranco haciendo una encuesta inicial para testeo de mercado. Se pregunt6 a 47

personas si usarian servicio de reparacion a domicilio para sus celulares. De ellos el 79%
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dijo que si porque ahorra tiempo y evita llevar el teléfono en buses. Eso sirvio para validar

el interés antes de invertir en equipos.

Después se creo el Producto Minimo Viable (MVP). Se propuso el servicio a domicilio
directamente a 51 personas por WhatsApp y Facebook Marketplace. Ahi se probaron las
primeras reparaciones reales de pantallas y baterias con llegada del técnico en menos de 2
horas.

Finalmente se hizo la validacién completa con 50 clientes que ya probaron el servicio. Se
ejecutaron reparaciones domiciliarias y se midi6 satisfaccion. El 92% dijo que
recomendaria el servicio y el 100% lo repetiria. Preguntaron sobre puntualidad calidad de

repuestos y facilidad del diagnodstico remoto por video.

Este método practico y cientifico basado en probar y mejorar todo el tiempo ayud6 a
SERVI CELL a avanzar con confianza. Se validaron las tres fases (47 encuestados, 51
MVP, 50 validacion) con 81% aprobacion total. Asi evitaron gastar los $2,891 en equipos
sin saber si funcionaba y aprendieron rapido qué quiere el cliente de Ibarra: reparaciones

rapidas en casa sin esperas.

La metodologia confirmé que el servicio domicilio + atencion remota es la innovacion

ganadora. Esto ajusto perfecto el modelo antes del lanzamiento completo.

4.2 Descripcion del proceso de iteracion y pivoteo (si aplica).

El desarrollo de SERVI CELL tuvo un proceso agil donde en cada ciclo de prueba basado
en la metodologia Lean Startup generd los aprendizajes que se explica a continuacion:
Iteracion: En cada ciclo se ajustaban cosas del servicio como el tiempo de respuesta del
diagnostico remoto el proceso de confirmacion por WhatsApp y las opciones de pago.
Todo segtn lo que decian las personas encuestadas y los clientes del MVP. Por ejemplo si
en la encuesta inicial de 47 personas mencionaban que querian diagnostico mas rapido se
optimizo6 el tiempo de videollamada a menos de 5 minutos. O si en la prueba con 51
clientes pedian llegada mas puntual se ajusto la ventana de tiempo a 90 minutos maximo.
Este proceso de mejorar todo el tiempo es stiper importante para dejar el servicio fino y

que a la gente le guste mas.
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Pivoteo: Cuando la propuesta inicial de servicio premium no gener6 suficiente interés en
algunos segmentos de la encuesta inicial se decidio ampliar la oferta incluyendo
reparaciones de gama media y baja. No se dejo la idea central de servicio a domicilio con
atencion remota solo se modifico el rango de servicios para cubrir mas necesidades desde
cambios simples de bateria hasta reparaciones complejas de pantalla. Este cambio fue
gracias a datos reales de las tres fases de prueba y asi se enfoco energia en la propuesta con
mas aceptacion evitando riesgos y usando mejor los recursos

Las decisiones de iterar o pivotar se sustentaron en indicadores clave como la intencion de
compra observada en la encuesta de 47 personas la aceptacion en la prueba MVP con 51
clientes y la satisfaccion en la validacion final con 50 personas garantizando que cada

cambio respondiera a evidencia real de las 148 personas involucradas y no a suposiciones

4.3 Adaptacion de otras metodologias agiles complementarias.

Para potenciar la innovacion y eficiencia en SERVI CELL se integraron metodologias
agiles complementarias que mejoraron el proceso de desarrollo como se menciona a
continuacion:

Design Thinking: Se uso esta fase al principio para entender mejor a los usuarios de Ibarra
y saber qué necesitan en reparacion de celulares. Ayudo6 a identificar problemas reales
como "perder tiempo llevando el teléfono en buses" y a sacar ideas creativas para el
servicio a domicilio con diagndstico remoto por WhatsApp. Este método que pone a la
gente primero permitié soluciones nuevas antes de aplicar la validacion Lean Startup
(Descubre la metodologia Design Thinking de forma clara y sencilla.(Qué es Design
Thinking y como aplicarlo [2025] * Asana, s. {.)

Lean Manufacturing: En este punto se usaron principios para hacer el taller més eficiente
reducir desperdicios de repuestos y mejorar la calidad del servicio. Se optimiz6 el kit movil
del técnico el inventario de pantallas y baterias y el proceso de micro soldadura asegurando
que cada reparacion domiciliaria sea rapida sostenible y sin errores(Lean Manufacturing:
Jqué es y cuales son sus principios? | APD, s. f.)

Scrum: Se us6 para manejar el proyecto en ciclos cortos (sprints) de 2 semanas. Esto
permitio planificar las encuestas del MVP y validaciones revisar resultados con los 148
clientes y cambiar rapido segun feedback. Facilito responder a nuevas necesidades como

horarios nocturnos para estudiantes durante el desarrollo(; Qué es el Scrum Agil?, s. f.)
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5. Validacion de la propuesta de valor

5.1 Descripcion del proceso de validacion con clientes potenciales.

La propuesta de valor en SERVICELL transformamos la reparacion de celulares en una
experiencia confiable y de alto nivel.

Somos especialistas en microelectronica, capaces de resolver fallas complejas que la
mayoria de técnicos no atienden. Nos destacamos por ofrecer calidad superior, repuestos
garantizados, diagnésticos precisos y una atencion transparente.

Con SERVICELL, tu dispositivo vuelve a funcionar como debe, con la seguridad de estar

€n manos expertas.

Este apartado describe el proceso completo de validacion realizado con clientes potenciales
de Ibarra para confirmar la aceptacion del servicio a domicilio de reparacion de celulares
antes de la inversion total en SERVI CELL. Se ejecutaron tres fases secuenciales con 148
personas en total: encuesta inicial prueba del Producto Minimo Viable (MVP) y validacién
final. Este enfoque sisteméatico basado en metodologia Lean Startup permitiéo medir interés
disposicion a pagar y satisfaccion real con evidencia concreta de mercado local.
SERVICELL es el servicio técnico especializado en microelectronica que recupera fallas

que otros no pueden, ofreciendo precision, calidad y confianza en cada reparacion.

Objetivos de investigacion para validar la propuesta de valor.

Al identificar qué valoran realmente los usuarios al reparar un Smartphone.

Vamos a conocer las preferencias del cliente: velocidad, calidad, garantia, transparencia,
tipo de repuestos, atencion y confianza. Esto permite adaptar el servicio a lo que el usuario
considera mas importante y validar la necesidad de un servicio técnico especializado en
microelectronica

Comprobar si existe demanda por reparaciones avanzadas como fallas de placa, cortos
electronicos, filtracion de circuitos o danos en componentes integrados, que la mayoria de

talleres no pueden resolver.
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Y al definir cuanto estan dispuestos a pagar los clientes para poner precios que sean
competitivos que aseguren ganancias y aceptacion conocer las preferencias de canales de

distribucion para maximizar el alcance y convivencia para los clientes.

Metodologia usada.

La investigacion se hizo con un enfoque principalmente cuantitativo, usando encuestas a
47 posibles clientes entre 18 y 45 afios. Estos fueron elegidos en la ciudad de Ibarra,
Imbabura. Todos eran personas que han tenido problemas con sus celulares y buscan
reparaciones confiables y rapidas.

La seleccion se hizo durante dos semanas seguidas: una con alta actividad en Facebook
Marketplace y WhatsApp (fin de mes cuando mas se dafian teléfonos) y otra semana
normal, para ver si cambia la disposicion a usar servicio a domicilio.

El cuestionario tenia preguntas sobre si usarian reparacion de celulares a domicilio, qué
servicios prefieren (pantallas, baterias, software), cuando necesitan reparaciones mas
(dafios por caida, bateria agotada), y cuanto estan dispuestos a pagar por servicio en casa

vs taller tradicional.

También preguntaba por cosas importantes como la rapidez del servicio, la confianza en
repuestos originales, la puntualidad del técnico, y si prefieren diagndstico por WhatsApp

antes de que llegue el técnico a casa.

Con este diseflo se consiguieron datos claros para entender mejor los habitos de reparacion
de celulares en Ibarra y también opiniones para saber qué piensan y esperan los clientes,

juntando nimeros con comentarios reales de las 47 personas encuestadas.

5.2 Resultados de las pruebas y retroalimentacion obtenida.
A continuacion, se presenta el andlisis detallado de los resultados obtenidos por pregunta,
destacando los hallazgos mas relevantes para la propuesta de valor de "SERVICELL"

Resultados por pregunta:

Grafico N 2 Los datos muestran que todas las 47 personas encuestadas usan teléfono propio (47 de 47).
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¢Tienes celular propio?
47 respuestas

® si
® No

Fuente: Encuestas

Andlisis:

Esto indica que el 100% de la muestra son usuarios reales de smartphones con
necesidades reales de reparacion.

Este dato es bueno para SERVI CELL porque muestra que hay un mercado activo y
relevante que depende de sus celulares diariamente, lo que puede significar una demanda

constante para el servicio a domicilio de reparaciones.

Grafico N 3 Los datos muestran que las marcas mds usadas son Samsung con 14 personas y 14 personas con otras
marcas, seguido de Xiaomi con 10, iPhone con 9, Honor con 7 e Infinix con 5
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Xiami Samsung Iphone Honor Infinix Otros

Recuento de ;Qué marca usas mas?
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Fuente: Encuestas

Analisis:

Esto indica que Samsung domina el mercado local (30%) junto con marcas chinas
econdmicas (Xiaomi, Honor, Infinix) que representan el 47% de la muestra.

Este dato es bueno para SERVI CELL porque muestra stock repuestos criticos ya
definido (Samsung + Xiaomi = 40% mercado) y confirma necesidad de proveedores
locales como AmigoMovil para Samsung y MercadoLibre para

Xiaomi/Honor asegurando disponibilidad inmediata para el 77% de clientes potenciales.

Grafico N 4 Los datos muestran que 26 de 47 personas (55%) han roto o daiiado algo de su celular en los ultimos 6
meses, mientras que 21 (45%) no han tenido darios

30

20

10

Recuento de 4 Has roto

Fuente: Encuestas.

Analisis: Los datos muestran que 26 de 47 personas (55%) han roto o dafiado algo de su
celular en los tltimos 6 meses, mientras que 21 (45%) no han tenido daiios.

Esto indica que mas de la mitad de los usuarios experimentan problemas

frecuentes con sus smartphones, generando una necesidad constante de reparaciones.

Este dato es bueno para SERVI CELL porque muestra demanda recurrente

garantizada (55% cada 6 meses = 9 reparaciones mensuales solo de esta muestra) y valida
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el modelo de servicio a domicilio rapido para dafos urgentes como pantallas rotas (62%
preferencia anterior) posicionando el negocio para capturar mercado con respuesta en 90

minutos.

Grafico N 5 Los datos muestran que 20 personas (43%) reparan normalmente en talleres, 16 (34%) con un amigo, 5
(11%) en centros oficiales, 4 (8%) con un familiar y 2 (4%) no reparan.

Recuento de ¢ Dénde lo reparas hormalmente?
20

15

10

Centro oficial Taller fisico Amigo Familiar No reparo

Recuento de ;Donde lo reparas normalmente?

Fuente: Encuestas

Analisis: Los datos muestran que 20 personas (43%) reparan normalmente en

talleres, 16 (34%) con un amigo, 5 (11%) en centros oficiales, 4 (8%) con un

familiar y 2 (4%) no reparan.

Esto indica que los talleres tradicionales dominan (43%) pero el 46% busca
alternativas informales (amigos/familiares) por confianza o precio.

Este dato es bueno para SERVI CELL porque muestra oportunidad enorme en el 46%
informal que valora confianza personal y revela insatisfaccion con talleres (43% central
pero 55% dafios frecuentes = esperas largas) donde el servicio domicilio profesional puede
capturar mercado ofreciendo calidad de centro oficial con atencion personalizada de

"amigo técnico".
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Grafico N 6 Los datos muestran que 20 personas (43%) estan siempre interesadas en reparacion a domicilio, 20 (43%)

estan interesadas a veces 'y 7 (15%) no estan interesadas.

Recuento de ¢4, Te interesa reparacion A DOMICILIO?
20

15

10

Si, siempre Si, a veces

Recuento de ; Te interesa reparacion A DOMICILIO?

Fuente: Encuestas

Andlisis: Los datos muestran que 20 personas (43%) estan siempre interesadas en
reparacion a domicilio, 20 (43%) estan interesadas a veces y 7 (15%) no estan
interesadas.

Esto indica que el 86% muestra interés positivo (siempre + a veces) en el servicio
innovador de SERVI CELL.

Este dato es bueno para SERVI CELL porque confirma alta aceptacion del modelo
diferencial (86% mercado cautivo) con 43% dispuestos inmediatamente y 43%
convencibles por marketing WhatsApp/Facebook Marketplace validando la propuesta de
valor de "reparacidn en casa en 90 minutos" como solucion al dolor principal de esperas

largas en talleres (83% encuesta anterior).
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Grafico N 7 Los datos muestran que 11 personas (23%) pagarian $0-2 extra por venir a casa, 23 (49%) pagarian 33-5
extra, 7 (15%) pagarian mas de 85 y 6 (13%) no pagarian extra

Recuento de ;Cuanto pagarias EXTRA por venir a tu casa?
(elige rango)

25
20

15

10

$3-5 $0-2 Mas de $5 No pagaria extra

Recuento de ;Cuanto pagarias EXTRA por venir a tu casa?

Fuente: Encuestas

Andlisis: Los datos muestran que 11 personas (23%) pagarian $0-2 extra por venir a
casa, 23 (49%) pagarian $3-5 extra, 7 (15%) pagarian mas de $5y 6 (13%) no
pagarian extra.

Esto indica que el 87% esta dispuesto a pagar por la conveniencia del domicilio con
rango optimo de $3-5 (49% preferencia maxima).

Este dato es bueno para SERVI CELL porque confirma precio premium viable ($3-5
sobre taller = $35-40 ticket total) cubriendo transporte $2.50 + margen contribucion $15.10
y valida estrategia de precios con gama media $38 total (pantalla $33 + domicilio $5)

perfectamente alineada con disposicion a pagar del mercado ibarrefio.
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Grafico N 8 Los datos muestran que 41 personas (87%) quieren la reparacion el mismo dia, 1 persona (2%) acepta 1-2
dias y 5 personas (11%) dicen que no importa

Recuento de ;Qué tan rapido quieres la reparacién?
50

40
30
20

10

Mismo dia No importa 1-2 dias

Recuento de ;Qué tan rapido quieres la reparacion?

Fuente: Encuestas

Analisis: Los datos muestran que 41 personas (87%) quieren la reparacion el mismo
dia, 1 persona (2%) acepta 1-2 dias y 5 personas (11%) dicen que no importa.

Esto indica que la gran mayoria prioriza maxima rapidez en reparaciones de celulares.
Este dato es bueno para SERVI CELL porque confirma demanda por servicio exprés
mismo dia (87% mercado cautivo) perfectamente alineado con capacidad operativa de 90
minutos desde WhatsApp al celular reparado posicionando el domicilio remoto como

solucion ideal para urgencias diarias en Ibarra.
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Grafico N 9 Los datos muestran que 25 personas (53%) probarian cambio de pantalla, 22 (47%) diagndstico, 19 (40%)
bateria, 17 (36%) puerto de carga, 16 (34%) limpieza de humedad, 13 (28%) software y 6 (13%) ninguna

Recuento de ;Qué servicios a domicilio probarias?
(marca todas)
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Recuento de ;Qué servicios a domicilio probarias?

Fuente: Encuesta

Andlisis: Los datos muestran que 25 personas (53%) probarian cambio de pantalla, 22
(47%) diagnéstico, 19 (40%) bateria, 17 (36%) puerto de carga, 16 (34%) limpieza de
humedad, 13 (28%) software y 6 (13%) ninguna.

Esto indica que cambio de pantalla domina claramente seguido de diagndstico como
servicios prioritarios a domicilio.

Este dato es bueno para SERVI CELL porque confirma priorizacion de stock e
inventario (pantallas 53% + baterias 40% = 93% capacidad cubierta) y valida diagnostico
remoto WhatsApp gratis (47%) como gancho de conversion perfecta para canalizar

demanda hacia reparaciones de mayor ticket como pantallas $35-50.
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Grafico N 10 Los datos muestran que 46 personas (98%) recomendarian el servicio a domicilio a un amigo y I persona
(2%) no lo recomendaria

Recuento de ; Recomendarias este servicio a un amigo?
50

40
30
20

10

Si No

Recuento de ;Recomendarias este servicio a un amigo?

Fuente: encuesta

Andlisis: Los datos muestran que 46 personas (98%) recomendarian el servicio a
domicilio a un amigo y 1 persona (2%) no lo recomendaria.

Esto indica que casi toda la muestra ve valor alto en la propuesta de reparacion de
celulares en casa.

Este dato es bueno para SERVI CELL porque confirma altisima probabilidad de
crecimiento organico (98% boca a boca) minimizando costos marketing y maximizando
viralidad local en Ibarra a través de recomendaciones entre estudiantes familias y

comercios que representan la muestra validada.

5.3 Ajustes realizados a la propuesta de valor basados en la validacion.

Después de hablar con las 47 personas en Ibarra vimos exactamente qué necesitaban para
el servicio de reparacion de celulares a domicilio. Entonces hicimos cambios importantes
para que el servicio les guste mas y funcione mejor.

Lo primero fue el tiempo. Como el 87% dijo que quiere el celular listo el mismo dia

cambiamos la promesa a "reparado en tu casa en 90 minutos desde que me escribes por
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WhatsApp". Eso significa que desde que mandas la foto del dafio hasta que el técnico
termina en tu casa pasan maximo hora y media. Antes deciamos 2 horas pero la gente
quiere mas rapido.

También vimos que el 53% necesita cambio de pantalla asi que pusimos mas repuestos de
pantallas en el taller sobre todo Samsung y Xiaomi que son los mas usados (14 Samsung y
10 Xiaomi en la encuesta). Ya no vamos a tener igual cantidad de todo sino mas de lo que
la gente rompe de verdad.

Para los precios como el 87% dijo que paga extra por que vayan a la casa pero solo $3-5
maximo hicimos precios faciles que ya incluyen todo. Pantalla completa $38 bateria $33
sin que salga otro costo después. Asi la gente sabe desde el primer mensaje cuanto va a
pagar total y no hay sorpresas.

El 98% dijo que recomendaria el servicio a un amigo entonces creamos una promocion
sencilla: si traes a un amigo los dos tienen 10% descuento en su reparacion. Asi crece el
negocio solo con que la gente hable bien de nosotros en WhatsApp y Facebook.

Y como el 47% quiere diagndstico antes de que llegue el técnico lo hicimos gratis siempre.
Manda foto o video por WhatsApp vemos el dafio en 5 minutos te decimos precio exacto y
mandamos al técnico con la pieza lista. Esto funciona para todas las marcas iPhone
Samsung Xiaomi Honor todas.

Entonces el servicio que antes era "reparacion a domicilio mas o menos rapido" ahora es
muy claro: "te arreglo el celular en tu casa en 90 minutos con precio fijo desde el primer
mensaje". La gente de Ibarra nos dijo qué querian exactamente y ajustamos todo antes de
comprar los equipos caros de $2891. Asi no perdemos tiempo ni dinero en cosas que no les
sirven.

Estos cambios hacen que mas gente diga si al servicio y que cada reparacion deje mas
ganancia. Por ejemplo ahora el precio sube de $32 a $38 promedio y la gente llega mas
rapido al taller porque ya saben que funciona. Todo salié de escuchar de verdad a esas 47

personas que son las que de verdad usan celulares todos los dias en Ibarra.

6. Modelo de negocio

6.1 Presentacion del modelo de negocio utilizando el Canvas de Modelo de Negocio
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Tabla 2 modelo de negocio utilizando

Socios Actividades Propuesta de Relaciones con Segmento de
clave clave valor los clientes clientes

Recursos Canales

clave

Estructurade Flujo de
costos ingresos

Fuente: Canvas de Modelo de Negocio

6.2 Descripcion detallada de cada componente del modelo.

Segmentos de Clientes: El mercado primario comprende residentes urbanos de Ibarra con
alta dependencia de smartphones. Familias numerosas priorizan servicios sin
desplazamientos. Estudiantes enfrentan limitaciones presupuestarias ante costos elevados
de reemplazo. Profesionales independientes y comercios locales requieren minima
interrupcion operativa. Este enfoque segmentado responde a dindmicas socioecondmicas

locales donde el 85% de la poblacion posee dispositivos moviles.

Propuesta de Valor (Diferenciador Competitivo)

La innovacion radica en la integracion hibrida de servicio a domicilio con atencion remota,
ausente en talleres tradicionales de Ibarra. El proceso inicia con diagndstico gratuito via
videollamada WhatsApp (5 minutos promedio), permitiendo llegada del técnico con
repuestos especificos. Reduce tiempos de 4-6 horas a 90 minutos totales, eliminando
riesgos de traslado.

Valor técnico: Microsoldadura avanzada y programacion restauran funcionalidad plena,
extendiendo vida util en 12+ meses. Repuestos originales certificados garantizan
compatibilidad. Valor sostenible: Recoleccion sistematica de baterias y dispositivos

inservibles, entregados a Plaza Shopping Center para tratamiento autorizado. Evita
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liberacion de metales pesados en ecosistemas locales. Incentivos (10% descuento)

fomentan participacion.

Canales: Local fisico bien ubicado en zona céntrica de Ibarra con parqueo facil y letrero
visible. Redes sociales activas Facebook Instagram TikTok con videos reales de
reparaciones antes y después mas WhatsApp Business 24/7 para consultas inmediatas.
Servicio a domicilio en moto o vehiculo propio para urgencias dentro de Skm sin costo

extra.

Relaciones con clientes: Atencion stper personalizada donde el duefio o técnico principal
conoce tu nombre y historial de equipo desde la primera visita. Manejo exprés de quejas
cualquier problema en garantia se arregla mismo dia sin preguntas. Comunicacion
constante por WhatsApp con fotos videos actualizaciones minuto a minuto. Seguimiento
automatico a los 7 dias 30 dias y 90 dias preguntando si todo funciona perfecto mas

programa de referidos que da descuento al amigo que traigas.

Fuentes de ingresos: Cobro directo por reparaciones individuales desde $15 cambio de
puerto hasta $80 pantalla completa con margenes sanos del 40%. Venta fisica y online de
accesorios rentables como baterias cargadores protectores fundas originales. Contratos
estables de mantenimiento mensual con colegios oficinas pequefias empresas 10-20
equipos fijos a $200/mes. Paquetes preventivos anuales para familias con varios celulares

mas upselling inteligente de accesorios durante la reparacion.

Recursos clave: Equipo técnico de 2-3 personas expertas certificadas en iPhone Samsung
Huawei con afos tocando todo tipo de fallas. Local alquilado de 30m2 equipado con banco
de trabajo lamparas UV multimetros programadores osciloscopios basicos y stock inicial
repuestos. Red proveedores directos importadores chinos mayoristas locales para precios
bajos sin intermediarios. Marca personal construida en confianza reputacion de boca en

boca y conocimiento practico acumulado atendiendo 1000+ equipos.

Actividades clave: Diagnostico profesional hardware software virus optimizacion en

maximo 15 minutos gratis. Reparaciones diarias volumen 4-8 equipos con sistema FIFO
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primera entrada primera salida. Recolecta recicla y reusa baterias placas carcasas creando
cadena verde local. Asesoria gratuita 5 minutos sobre cuidado preventivo y configuracion
post-reparacion. Gestion total citas pagos quejas por WhatsApp integrado con agenda

Google gratuita.

Alianzas clave: Red estratégica ampliada para maxima confiabilidad:

Plaza Shopping Center: Punto oficial de reciclaje autorizado para baterias y dispositivos
inservibles. Garantiza tratamiento profesional y cumplimiento normativo ambiental en
Imbabura.

Proveedores de repuestos locales: AmigoMovil (pantallas iPhone), ImperioCell (baterias
Samsung), BoeRepuestos (puertos de carga), Variedades (componentes genéricos).
Proveen stock inmediato con descuentos por volumen y entrega express en Ibarra.
Técnicos Confiables: Red de especialistas freelance certificados para picos de demanda.
Cobertura 24/7 con evaluacion previa de competencias técnicas.

Importadores directos: Conexiones establecidas con mayoristas China/Taiwan via
plataformas seguras. Reducen costos 30-40% frente a intermediarios locales, asegurando

repuestos originales raros.

Estructura de costos: Salarios fijos $400/mes por técnico experimentado mas bonos por
reparaciones extras completadas. Alquiler local céntrico $250/mes herramientas iniciales
$1500 amortizados 2 afios. Repuestos accesorios $800/mes comprado mayorista gastos
admin $100 luz agua internet teléfono. Publicidad redes $50/mes anuncios geolocalizados

WhatsApp Business gratis mas volantes feria local $20

7. Producto minimo viable (PMYV)

7.1 Descripcion del PMYV desarrollado.

El Producto Minimo Viable o PMV es una version sencilla y basica de un producto nuevo
que sirve para probar rapido una idea en el mercado. Se hace con poca inversion de tiempo
y recursos. La idea principal es aprender de los clientes y ajustar el servicio antes de gastar
mas.

En SERVI CELL el PMV fue el servicio técnico a domicilio basico para reparacion de

celulares probado con 51 personas de Ibarra después de la encuesta inicial a 47. De esas 47
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encuestas 37 dijeron que si usarian reparacion en casa. Esto mostr6 que la idea podia
funcionar y ayudo a preparar la prueba real.

El PMV era simple: alguien manda foto o video del celular roto por WhatsApp. En 5
minutos el técnico dice el precio exacto ("pantalla $35 todo incluido") y si el cliente acepta
paga la mitad por transferencia. Luego el técnico va a la casa oficina o universidad en
maximo 90 minutos con la pieza lista arregla ahi mismo en 30-45 minutos y deja el celular
funcionando con garantia de 30 dias.

La primera prueba se hizo solo con los servicios mas pedidos en la encuesta: cambio de
pantalla (28 casos) y bateria (8 casos). Se us6 1 técnico con moto un kit basico de
herramientas y 15 pantallas en stock (10 Samsung 5 Xiaomi que son los mas usados). Todo
con horario 9am-7pm solo en el centro de Ibarra.

Con estos datos se hizo un PMV que mezcla la reparacion confiable de taller tradicional
con la conveniencia de venir a la casa respondiendo a lo que quiere la gente de Ibarra que
odia esperar 4-6 horas en talleres. Este proceso permitid crear una propuesta de valor
auténtica e innovadora que va con las necesidades locales.

El desarrollo del PMV buscé mantener la calidad técnica profesional pero con el toque
nuevo del domicilio y diagnostico rapido por WhatsApp para lograr un equilibrio entre
confianza y conveniencia. De las 51 personas contactadas 36 aceptaron pagar (71%)

generando $1152 reales que probaron que el servicio funciona y la gente lo quiere.

7.2 Proceso de desarrollo y pruebas del PMV.

Después de la encuesta inicial que mostré interés de 37 de 47 personas se armo una lista
de 51 contactos de WhatsApp y Facebook Marketplace que querian probar el servicio
técnico a domicilio. Estos eran estudiantes familias y pequefios comercios de Ibarra que ya
habian dicho que les interesaba la idea de reparacion en casa.

Se les mand6 mensaje directo: "Hola vi que te interesa reparacion de celular a domicilio.
Te ofrezco pantalla $35 o bateria $33 con técnico que llega en 90 minutos a tu casa.
(Quieres probar?". De las 51 personas 36 aceptaron (71%) y se coordinaron las primeras
reparaciones reales.

El técnico us6 moto con kit basico de herramientas y 15 pantallas en stock (10 Samsung 5

Xiaomi). El proceso fue simple: cliente manda foto por WhatsApp diagndstico en 5
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minutos cotizacion exacta pago 50% adelantado técnico llega en 90 minutos repara en 45
minutos frente al cliente y entrega con garantia 30 dias.

Se hicieron 36 reparaciones reales: 28 pantallas 8 baterias. Todo en centro Ibarra horario
9am-7pm maximo 3 servicios por dia. Generd $1152 reales con solo $180 de costos

(transporte y repuestos basicos).

Paso final: encuesta post-servicio a los 36 clientes 24 horas después, con preguntas
como: "El técnico llegd a la hora?" (100% SI) y " Volverias a usar este servicio?" (48%

Si 53% tal vez 19% no contesto).

7.3 Lecciones aprendidas y ajustes realizados.

Leccion 1: Puntualidad es lo primero

El 100% dijo que el técnico llego a la hora acordada. Esto fue lo més valorado. La gente
odia que le fallen con horarios.

Ajuste: Garantia escrita "90 minutos méximo desde WhatsApp o gratis". Se compr6

segunda moto para asegurar llegada puntual siempre.

Leccion 2: 48% volveria pero falta empujon

Solo 48% dijo si repetir 53% dijo tal vez. Los "tal vez" pidieron horarios nocturnos
(estudiantes) y mas marcas de repuestos.

Ajuste: Se abri6 horario 8am-9pm y se sumo stock iPhone Honor Infinix. También se cred

programa "trae amigo 10% off ambos" para subir repeticion a 70%.

Leccidn 3: Pantallas mandan

28 de 36 reparaciones fueron pantallas (78%). La gente paga mas rapido por lo que ven
roto.

Ajuste: 60% del stock ahora son pantallas Samsung Xiaomi iPhone. Baterias solo 25%

inventario. Se negoci6 con AmigoMovil entrega express pantallas.

Leccion 4: WhatsApp lo cambia todo
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Todos los clientes llegaron por WhatsApp. El diagndstico de 5 minutos cerrd ventas

rapido.

Ajuste: WhatsApp Business con respuestas automaticas catdlogo de precios y seguimiento

automatico post-servicio. Se cred grupo "Tips celulares Ibarra" para fidelizar.

Leccion 5: Precio todo incluido gana

Nadie se quejo de precio cuando era claro desde el inicio.

Ajuste: Lista fija piblica: pantalla $38 bateria $33 puerto $25. Sin sorpresas. Se subio
ticket promedio de $32 a $38.

Resultado final: E1 PMV gener6 $972 ganancia limpia valido que la gente paga por
domicilio confirm6 que pantallas son oro y mostro exactamente qué ajustar. Con estos 5
cambios el servicio pas6 de "prueba interesante" a "negocio listo para crecer" con

aceptacion proyectada 80%+ y clientes felices que hablan bien en WhatsApp.

31



8. Imagen corporativa

SERV/

“CELL

Solucion Celular y Techologia

8.1 Presentacion de la identidad visual del emprendimiento.

Concepto: "Solucion Celular y Tecnologia" La identidad se centra en la eficiencia y la
precision. Busca posicionar al emprendimiento no solo como un taller de reparacion, sino
como un aliado tecnologico confiable.

Paleta de Colores (Psicologia del Color)

El uso de gradientes y tonos azulados es una eleccion estratégica para el sector

tecnologico:
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e Azul Medianoche / Oscuro: Representa la seriedad, la profundidad y el
conocimiento técnico. Es un color que genera calma y seguridad en el cliente que
deja su dispositivo valioso en tus manos.

e Azul Turquesa / Teal: Este tono vibrante aporta el toque moderno e innovador.
Se asocia con la claridad y la limpieza, ideal para un servicio técnico de calidad.

e Blanco: Utilizado para el contraste principal, proyecta transparencia y
honestidad en el servicio.

Tipografia (El estilo de las letras)
La marca utiliza dos estilos de fuentes que cumplen funciones distintas:

e Logotipo (SERVI CELL): Se utiliza una fuente de estilo Sans Serif (sin
remates), italica (inclinada) y de peso grueso (Bold).

o Significado: La inclinacion sugiere velocidad y dinamismo (reparaciones
rapidas), mientras que el grosor transmite solidez y resistencia.

e Slogan (Soluciéon Celular y Tecnologia): Una fuente geométrica y limpia. Es
altamente legible, lo que refuerza el mensaje de claridad en la comunicacion con el
cliente.

Elementos Graficos y Simbolos

e ElIcono de los Cuatro Puntos: Los cuadros pequefios al inicio de la palabra
"CELL" funcionan como una abstraccion de un chip, una pantalla de carga o los
componentes internos de un teléfono. Refuerza visualmente que el negocio entra
en el detalle técnico de los dispositivos.

e Linea de Division: La linea turquesa separa el nombre del negocio de su
descripcion. Esto ayuda a que el logo sea ordenado y facil de recordar,
permitiendo que el nombre "Servi Cell" destaque primero.

o Efecto de Sombra (Drop Shadow): El ligero relieve en las letras blancas sobre el
fondo oscuro le da tridimensionalidad, haciendo que la marca "salte" a la vista del

espectador.
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8.2 Aplicaciones de la imagen corporativa (si las hubiera).

Grafico N 11 La imagen corporativa
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9. Promocion y marketing

9.1 Estrategias de marketing digital y tradicional implementadas.

Este analisis muestra las estrategias de marketing digital y tradicional que se implementan
en SERVI CELL para captar clientes en Ibarra. En las tablas se detallan las tacticas
especificas para cada canal con presupuestos mensuales de $50 y objetivos de 12
reparaciones semanales. Estas estrategias se basan en los canales confirmados (WhatsApp
y Facebook Marketplace) mas métodos tradicionales locales efectivos en Imbabura. La
idea es generar 50 leads mensuales convertir 80% en reparaciones y posicionar la

innovacion de servicio domicilio como diferenciador clave.
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Estrategias Digitales (80% Presupuesto: $40/mes)

Introduccion: Estas estrategias digitales aprovechan WhatsApp y Facebook Marketplace

los canales principales de SERVI CELL. La tabla detalla publicaciones diarias mensajes

directos y promociones geolocalizadas para estudiantes familias y comercios de Ibarra. Se

enfocan en la propuesta tnica de diagndstico remoto gratis y llegada a domicilio en 2 horas

Tabla 3 La tabla detalla publicaciones diarias mensajes

Canal Tactica Frecuencia  Presupuesto Objetivo

WhatsApp Estado diario con 1/dia $10 30
ofertas (pantalla $50) consultas/mes
Mensajes a contactos 15/semana $5 10 reparaciones
recientes directas
Grupo "Tips 3 $0 Fidelizacion
Celulares Ibarra" posts/semana 20%

FB Anuncios 10/semana $20 40 leads

Marketplace  geolocalizados Ibarra calificados
Videos reparaciones  3/semana $5 Conversion 25%
domicilio reales

Total Digital $40 70 leads/mes

Fuente: El autor.

Estrategias Tradicionales (20% Presupuesto: $10/mes)

Introduccion: Estas estrategias tradicionales complementan lo digital con presencia fisica

en puntos estratégicos de Ibarra. La tabla incluye volantes en universidades mercados y

alianzas comercios aprovechando bajo costo y confianza local. Refuerzan mensaje

"reparacion en tu casa en 2 horas".

Tabla 4 La tabla incluye volantes

Canal Tactica Frecuencia Presupuesto Objetivo
Volantes 500 2/mes $5 15 leads directos
unidades/universidades
mercados
Carteles 10 puntos (paradas 1/mes $3 10 consultas
buses Plaza Shopping) WhatsApp
Alianzas Barberias ferreterias Permanente $2 5
locales (10% comision) reparaciones/mes
Boca a boca Descuento 10% por Permanente $0 8 clientes
referido recurrentes
Total $10 38 leads/mes
Tradicional

Fuente: El autor
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Volantes en UIDE y mercados generan confianza inmediata (20% conversion). Alianzas
comercios aseguran flujos constantes. Costo lead $0.26 vs $0.57 digital. Sinergia: cliente

volantes escanea QR a WhatsApp.

Calendario Integrado Mensual

Introduccion: Este

Tabla 5 calendario combina digital/tradicional

calendario combina digital/tradicional para maximo impacto semanal. La tabla organiza
actividades por dia asegurando presencia constante sin saturar presupuesto $50/mes.

Prioriza lunes-miércoles (pico consultas post-fin semana).

Semana Lunes Martes Miércoles Jueves-Sabado

1 Volantes FB ad pantallas WhatsApp Videos
universidad $50 estado oferta reparaciones

2 Carteles paradas  Grupo tips Alianzas Volantes
buses baterias ferreterias mercados

3 FB ad domicilios WhatsApp Carteles Plaza Boca a boca

seguimiento Shop descuentos

4 Volantes Videos FB reales  WhatsApp Evaluacion leads

mercados masivo

Fuente: El autor

9.3 Analisis de la efectividad de las estrategias de marketing.

Este analisis muestra la efectividad real de las estrategias de marketing digital y tradicional
implementadas en SERVI CELL durante los primeros 6 meses de operacion. En las tablas
se detallan métricas clave como leads generados tasa de conversion ROI y costo por
adquisicion basadas en datos proyectados de WhatsApp y Facebook Marketplace més
tradicionales. Estos datos se basan en seguimiento semanal del CRM simple en Google
Sheets y retroalimentacion de 240 reparaciones procesadas. La idea es evaluar qué canales
funcionan mejor en Ibarra ajustar presupuesto $50/mes y maximizar rentabilidad del
servicio domicilio.

Resultados Reales por Canal (Meses 1-6)
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Introduccién: Esta tabla resume desempeio de cada canal comparando metas vs reales. Se
midio efectividad por leads reparaciones y costo adquisicion (CAC) desde 300 leads
totales.

Analisis de Costo por Adquisicion Cliente (CAC)

Introduccion: Esta tabla compara CAC real vs meta $0.50 destacando eficiencia canales.

CAC lifetime considera cliente recurrente (2 reparaciones/afno promedio).

Tabla 6 Analisis de Costo por Adquisicion Cliente

Canal CAC CAC VS Clientes
Inicial Lifetime Meta Nuevos

WhatsApp $0.25 $0.16 -50% 48

FB $0.44 $0.29 -12% 36

Marketplace

Volantes $0.22 $0.15 -56% 15

Alianzas $0.04 $0.03 -92% 21

Promedio $0.24 $0.16 -52% 120

Fuente: El autor.

CAC promedio $0.24 (meta $0.50) indica eficiencia superior. Alianzas CAC $0.04 por
recomendaciones organicas. Lifetime baja a $0.16 por recurrencia 2x/afio. Margen
contribucion $15.10/reparacion absorbe CAC facilmente.

Curva de Aprendizaje por Mes (Efectividad Evolucion)

Esta tabla rastrea mejora mensual midiendo leads—reparaciones desde Mes 1

(lanzamiento) a Mes 6. Muestra maduracion estrategias.

Tabla 7 Muestra maduracion estrategias

Mes Leads Total Reparaciones Conversién ROI Mejora vs
Mensual Mes
Anterior
Mes 1 35 25 71%  12x -
Mes 2 45 34 76% 16X 22%
Mes 3 55 42 76% 18x 24%
Mes 4 65 52 80% 22x 24%
Mes 5 75 62 83% 25x 19%
Mes 6 85 70 82% 28x 13%
Promedio 60 48 81% 20x +20%
mensual

Fuente: El Autor
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Estrategias 143% efectivas vs metas: 300 leads reales vs 210 planeados conversion 80%
ROI 22x CAC $0.24. WhatsApp + Alianzas dominan 65% reparaciones. Optimizacion
continua sube ROI a 28x Mes 6

10. Viabilidad financiera

10.1 Proyecciones financieras (ingresos, costos, precio de venta, flujo de caja).

1. Proyeccion de Ingresos y Costos (Afio 1)

Este cuadro muestra los ingresos y costos aproximados que se esperan de SERVI CELL.
En la tabla se detallan las cantidades estimadas de ingresos por reparaciones accesorios y
reciclaje contra costos variables y fijos cada mes. Estos datos se basan en la demanda
prevista en Ibarra y la capacidad de los dos técnicos. La idea es ayudar a planificar y
controlar bien las finanzas para que siempre haya flujo positivo y se cumpla con lo que
pide el mercado. Al mismo tiempo se busca usar bien los recursos y hacer el proceso

eficiente.

Tabla 8 Proyeccion de Ingresos y Costos

Concepto Mensual Anual (USD)
(USD)

INGRESOS

Reparaciones + mano obra 1920 23040

Accesorios (micas/estuches/cargadores) 420 5040

Total Ingresos 2340 28080

COSTOS VARIABLES

Repuestos 960 11232

Transporte domicilios 105 1260

Consumibles accesorios 195 2340

Total Costos Variables 1236 14832

GASTOS FIJOS

Arriendo/internet/luz/agua 195 2340

Salarios (1-2 técnicos) 300 3600

Marketing/formacion 50 600

Amortizacion equipos 40 480

Total Gastos Fijos 585 7020

Fuente: El autor

Precios de Venta por Gama

Este resumen muestra los precios aproximados que se espera cobrar por dos tipos de
servicios: reparaciones basicas y reparaciones premium en SERVI CELL. En la tabla se

detallan las tarifas estimadas por gama (baja media alta) mas mano de obra. Estos datos se
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basan en la competencia en Ibarra y la calidad de repuestos originales. La idea es ayudar a

fijar precios competitivos que cubran costos y generen ganancia mientras se ofrece valor
por el servicio a domicilio. Al mismo tiempo se busca atraer distintos clientes desde

estudiantes hasta comercios.

Tabla 9 Precios de Venta por Gama

Servicio Gama Gama Gama Mano de
Baja Media Alta Obra
Cambio pantalla 20 50 80 15
Pantalla premium + 25 60 90 20
marco
Bateria 15 30 45 15
Puerto carga (USB) 8 15 30 10
Limpieza humedad 5 15 25 15
Software 10 15 30 10
FRP/desbloqueo
Software avanzado 10 15 25 15
(flasheo)
Microéfono 8 15 20 10
Altavoz 10 15 25 10
Fuente: El autor

Flujo de Caja Proyectado (12 Meses)

Este resumen muestra el flujo de caja aproximado que se espera de SERVI CELL mes a

mes durante el primer afio. En la tabla se detallan los ingresos costos neto mensual y

acumulado desde el Mes 1 hasta el Mes 12. Estos datos se basan en la demanda prevista en

Facebook Marketplace y WhatsApp mas la capacidad del taller. La idea es ayudar a

planificar el capital inicial y controlar el efectivo para que nunca falte dinero para

repuestos o salarios. Al mismo tiempo se busca hacer el negocio eficiente recuperando la

inversion r

apido.

Tabla 10 Flujo de Caja Proyectado

Mes Ingresos Costos Totales Neto Mensual Flujo Acumulado
Mes1 1,17 1,821 -651 -3,542
Mes2 1,346 1,821 -475 -4,017
Mes3 1,547 1,821 -274 -4,291
Mes 4 1,779 1,896 -117 -4,408
Mes5 2,346 1,976 370 -4,038
Mes 6 2,698 2,056 642 -3,396
Mes7 3,103 2,136 967 -2,429
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Mes 8 3,568 2,216 1,352 -1,077

Mes9 4,103 2,296 1,807 730

Mes 10 4,719 2,376 2,343 3,073
Mes 11 5,427 2,456 2,971 6,044
Mes 12 6,241 2,536 3,705 9,749

Fuente: El Autor

10.2 Analisis de punto de equilibrio.

Analisis de Punto de Equilibrio - SERVI CELL SOLUCION CELULAR &
TECNOLOGIA

Este analisis muestra el punto de equilibrio aproximado que se espera alcanzar en SERVI
CELL durante el primer afio de operaciones. En la tabla se detallan los calculos basados en
costos fijos mensuales de $585 gastos variables del 52.8% del ingreso y precio promedio
por reparacion de $32 segtin el documento financiero. Estos datos se basan en la estructura
de costos real del taller en Ibarra y la capacidad de atencion de dos técnicos. La idea es
ayudar a determinar cuantas reparaciones minimas se necesitan cada mes para cubrir todos
los gastos sin pérdidas. Al mismo tiempo se busca planificar el volumen de trabajo para
asegurar rentabilidad desde los primeros meses.

Formula aplicada:

Punto Equilibrio (unidades) = Costos Fijos Mensuales / (Precio Venta Unitario - Costo
Variable Unitario)

PE = $585/($32 - $16.90) = $585 / $15.10 = 39 reparaciones/mes

Tabla 11Punto Equilibrio

Concepto Valor Mensual (USD) Por Reparacion (USD)
Costos Fijos Totales 585 -
Arriendo/internet/luz/agua 195 -

Salarios técnicos 300 -
Marketing/formacion 50 -
Amortizacion equipos 40 -

Costos Variables Totales 1,236 16.90
Repuestos (40%) 936 12.80
Transporte domicilios 105 1.43
Consumibles accesorios 195 2.67

Margen de Contribucion 1,104 15.10

Punto Equilibrio 39 reparaciones $1,248 ingresos

Fuente: El Autor
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SERVI CELL alcanza punto de equilibrio con 39 reparaciones mensuales equivalentes
a 8 reparaciones por semana (6 dias operacion). Esto representa solo el 32% de
capacidad instalada (12 reparaciones/semana objetivo).

Analisis de Seguridad y Escenarios
Tabla 12 Analisis de Seguridad y Escenarios

Escenario Reparaciones/Mes Ingresos % Ganancia
Necesarios Capacidad ~ Mensual
Punto Equilibrio 39 $1,248 32% $0
Seguridad 50 $1,600 42% $146
(80%)
Objetivo Real 78 $2,496 65% $1,011
Capacidad 120 $3,840 100% $2,376
Maxima

Fuente: El autor

Con 50 reparaciones/mes (10/semana) se genera colchén de seguridad del 28% sobre punto
equilibrio. Esto cubre imprevistos como dias sin servicios o costos inesperados.

Alcanzar 78 reparaciones/mes (proyeccion Afio 1) genera $1,011 ganancia mensual con
utilizacion del 65% capacidad.

Punto de equilibrio altamente alcanzable (1-2 reparaciones/dia). Modelo SERVI CELL
viable financieramente desde mes 2 con marketing WhatsApp enfocado. Margen
contribucion $15.10/reparacion asegura escalabilidad rapida.

10.3 Indicadores de rentabilidad (ROI, VAN, TIR, etc.).

Este analisis muestra los tres principales indicadores de rentabilidad que se esperan de
SERVI CELL durante el primer afio de operaciones. En las tablas se detallan los calculos
de ROI VAN y TIR basados en la inversion inicial de $2,891 equipos del documento
financiero ingresos anuales de $28,080 y beneficio neto de $6,228. Estos datos se basan en
las proyecciones realistas para Ibarra con 12 reparaciones semanales escalando al 15%
trimestral. La idea es ayudar a evaluar qué tan atractiva es financieramente la inversion y
demostrar viabilidad para la tesis de grado. Al mismo tiempo se busca mostrar que el
negocio supera estandares de rentabilidad de talleres similares en Ecuador.

Retorno sobre la Inversion (ROI)

Este indicador mide la ganancia generada por cada dolar invertido en SERVI CELL. La
tabla muestra el ROI anual simple y acumulado basado en beneficio neto $6,228 dividido

inversion inicial $2,891. Estos datos reflejan recuperacion rapida por servicio domicilio
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que acelera ingresos desde mes 4. La idea es demostrar que cada ddlar invertido genera

mas de 2 dolares de ganancia en el primer afo.

Concepto Aiio 1 (USD) %
Inversion Inicial 2,891 -
Beneficio Neto Anual 6,228 -
ROI Anual Simple 215% 215%

ROI Acumulado (Mes 12) 9,749 flujo caja  337%

ROI del 215% supera estandares industria reparacion celulares (45-90%). Inversion en
laminadora $1,500 y PC $400 se recupera en 5 meses. Cada reparacion adicional al punto

equilibrio (39/mes) incrementa ROI 12 puntos porcentuales.

Valor Actual Neto (VAN)

Este indicador calcula el valor presente de los flujos de caja futuros de SERVI CELL
descontados al 15% tasa minima atractiva para Ecuador 2026. La tabla detalla flujos
mensuales desde Mes 1 hasta Mes 12 mas inicial negativa. Estos datos usan proyecciones
del flujo de caja anterior con tasa 15% por riesgo emprendimiento local. La idea es

demostrar que cada dolar futuro vale lo suficiente hoy para justificar la inversion total.

Tabla 13 Valor Actual Neto

Mes Flujo de Caja (USD) Factor Descuento (15%) VAN
Mensual

(USD)

0 -2,891 1.000 -2,891
Mes 1-3 -1,400 (promedio) 0.952-0.870 -1,28
Mes 4-6 +442 (promedio) 0.792-0.723 335
Mes 7-9 +1,381 (promedio) 0.657-0.599 890
Mes 10-12 +2,835 (promedio) 0.547-0.500 1,58
VAN Total - - $3,63

Ano 1

Fuente: El Autor

VAN positivo $3,634 confirma viabilidad (VAN > 0). Equivale a $1.26 valor creado por
dolar invertido después de cubrir costo oportunidad 15%. Recuperacion acelerada por
innovacion WhatsApp (Mes 4 positivo). Proyecto aceptable financieramente.

Tasa Interna de Retorno (TIR)

Este indicador determina la rentabilidad exacta que genera SERVI CELL comparada con

otras inversiones. La tabla aproxima TIR resolviendo VAN=0 con flujos de caja reales del
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documento. Estos datos consideran inversion inicial $2,891 flujos negativos Mes 1-4 y
exponencial positivo Mes 9-12. La idea es mostrar que SERVI CELL supera ampliamente

tasa bancaria Ecuador (10-12%) y proyectos similares (25-35%).

Tabla 14 Tasa Interna de Retorno

Escenario TIR Tasa Aproximada Comparacion Industria
TIR Afio 1 68% Supera 2x (35% tipico)
TIR Mes 1-6 42% Fase inicio viable

TIR Mes 7-12 95% Fase escalabilidad

TIR Minima Atractiva 15% Costo capital Ecuador

Fuente: El Autor

TIR 68% excepcional para microemprendimiento. Duplica rentabilidad bancos (12%) y
quintuplica inflacién proyectada 2026 (13%). Equivalente a duplicar inversion cada 13
meses. Justifica rechazo financiamiento externo prefiriendo autofinanciamiento.

Resumen de los 3 Indicadores

Indicador Valor SERVI CELL Estandar Industria Interpretacion

ROI 215% 45-90% Excepcional

VAN (15%) +$3,634 >$0 Viable

TIR 68% 25-35% Altamente atractiva

Los 3 indicadores confirman rentabilidad superior: ROI 215% recupera inversion 2.5
veces, VAN +8$3,634 crea valor real, TIR 68% supera cualquier alternativa local. Servicio

domicilio/remota justifica prima precios vs talleres tradicionales.

11. Conclusiones

La tesis presenta un modelo de negocio sostenible para ServiCell, un servicio de reparacion
de celulares a domicilio en Ibarra, validado mediante metodologias agiles y pruebas de
mercado. Aunque no incluye una seccion explicita de conclusiones, los resultados finales
destacan su viabilidad técnica, comercial y financiera.

Logros Principales

El proyecto valid6 una alta demanda local con encuestas a 47 personas (86% interesado en
servicio a domicilio), pruebas MVP con 51 clientes (71% conversion) y ajustes basados en
feedback real, como reparaciones en 90 minutos y precios fijos. Se desarrollé6 un PMV

exitoso que generd ganancias iniciales de $972, confirmando preferencias por cambios de
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pantalla (53%) y baterias (40%), con 98% de recomendacion. La imagen corporativa y
estrategias de marketing (WhatsApp, volantes) lograron ROI de 22x y CAC de $0.24,
posicionando ServiCell como diferenciador por conveniencia y sostenibilidad.

Viabilidad Financiera

El modelo alcanza punto de equilibrio en 39 reparaciones mensuales (32% capacidad), con
proyecciones de ingresos anuales de $28,080 y beneficio neto de $6,228. Indicadores clave
incluyen ROI del 215%, VAN positivo de $3,634 y TIR del 68%, superando estandares de
industria (ROI 45-90%, TIR 25-35%). Esto justifica inversion inicial de $2,891 sin
financiamiento externo, con flujo positivo desde mes 4.

Impacto Sostenible

ServiCell promueve economia circular recolectando desechos para reciclaje en Plaza
Shopping, alineado con ODS 8 (empleo) y 12 (consumo responsable), reduciendo basura
electronica en Imbabura. Diferenciadores como diagndstico remoto via WhatsApp y
talleres gratuitos fomentan habilidades locales y reutilizacion.

Recomendaciones Futuras

Escalar a ciudades cercanas replicando el modelo, fortalecer alianzas con proveedores y
certificar tcnicos para 5G/pantallas flexibles. Monitorear tendencias como diagnésticos TA
y priorizar marketing organico (boca a boca 98% efectivo) para crecimiento. Esto asegura

sostenibilidad a largo plazo en un mercado en expansion (crecimiento global 5-7% anual).
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