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INTRODUCCION

El Distrito Metropolitano de Quito concentra unamparte de la actividad econémica
del pais. La base industrial en esta regién esrghiyéncluyendo rubros tan variados
como alimentos, textiles, productos quimicos, piést papel, caucho y metales
basicos. Sin embargo, el rapido crecimiento ecoodrei industrial ha fomentado la

competencia y la necesidad de crear nuevos negocios

La industria de la tecnologia contiene una ampima de productos, entre los que
destacan las computadoras. Estos productos prasanteo caracteristica principal una
gran cantidad de opciones de personalizacion derdawa su uso, ya sea profesional,

para uso de Instituciones publicas, privadas o @ldnagar.

Existen también otros productos complementarios, foismos que se clasifican de
acuerdo a las necesidades del consumidor tales ccénearas web, teclados
inalambricos, reguladores de voltaje, pantallasilédc unidades lectoras de blue ray,

entre otros.

Segun el dltimo censo la Provincia de Pichincharedd una poblacion de 2.388.817
habitantes equivalente a una tasa de crecimiental ael 2.8 %, lo que significa que
habra un incremento de la demanda de computad@esyigios adicionales, debido al

crecimiento de hogares, empresas, e instituciedasativas, que requeriran equipos



modernos para automatizar la informacion y facili@s actividades que realizan,

convirtiéndose en una gran oportunidad para ladantption del proyecto.

En el mundo actual, la informética ha cambiadoasusalmente la forma de ver y
manejar todas las actividades que se desarrollatuestro planeta; de tal forma que
hoy es muy importante, desde muy temprana edadntfeduccién al mundo

informatico, de tal manera que se pueda adquinrocinientos suficientes que le

permitan interactuar en este ambito.

El objetivo principal del proyecto es cubrir la derda insatisfecha de reparacion de
computadores en el sector norte del Distrito Matilitgno de Quito, asi como la
comercializacion al por menor de computadores apsatigusto del cliente y diversos

accesorios y complementos tecnolégicos.

Como es de conocimiento general las computadopassentan la herramienta basica
para la conexion a Internet, autopista de la inémidn, que es considerado como un
servicio indispensable en este mundo globalizad® exige informacion real vy

oportuna.



1.1RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo tiene por objetivo el demodtaarentabilidad de la venta de
productos tecnoldgicos tiene en el Ecuador, a $raeéla creaciéon de una empresa

gue se dedique a la comercializacién de computadorda ciudad de Quito.

Asi que la empresa del presente estudio se instalarel norte de la ciudad de
Quito, debido a las ventaja competitiva que ledaieste sector; que es: trabajar en
un mercado meta, al que se llegara con facilidadspcexcelente ubicacion. Otra
ventaja importante de esta ubicacion es que lestel tienen facilidad de reconocer
en donde estara localizado el negocio. Adicionatmenempresa manejara precios
competitivos, asesoramiento técnico y sugerenaagso de los productos para el
cliente. La garantia que se ofrecera es que eluotidsr siempre obtendra los
productos de las marcas mas reconocidas a nivetlialuy repuestos de la mejor

calidad.

Al brindar estos servicios la nueva empresa cajgag@manda que no se encuentra
satisfecha con los negocios existentes, para pmstemte incrementar su

participacion en el mercado.

Para financiar la empresa se ha estimado una iGadrscial de aproximadamente
31.500 ddlares que se detallaran mas adelantegcoasd su respectivo estudio

financiero.



De acuerdo a los resultados obtenidos medianteskoslios realizados a lo largo de

este proyecto se concluyo la factibilidad del mismo

1.2 ANALISIS DEL ENTORNO

En el Ecuador existe un mercado de computadotasnehte competitivo y
cambiante, debido al constante desarrollo que ewpata la tecnologia, por esta
razon nuestro pais cuenta con un mercado reakpdesarrollo del proyecto.

En la actualidad las empresas y familias necesis@soria técnica en informatica
y ademas requieren de la compra de una computagara, automatizar la
informacion que poseen, ser mas competitivos y tafeaisiones inmediatas, en
sus actividades diarias.

La red Internet se ha convertido en una parte edepara la vida actual;
dependemos de esta herramienta en la oficina, ileensidad, y el domicilio. A
escala mundial, la Internet ha revolucionado la eraren la que se hacen los
negocios, evita asi las trabas burocraticas y eedlianinimo el desperdicio de
tiempo. Mas alla de esto, la red ha transformatkdrmente la manera en que nos
comunicamos Yy nos interrelacionamos con el resfgedsonas.

Estadisticas de Acceso al Internet (A nivel Nacioa

Actualizado a Diciembre del 2008.



DESCRIPCION DE LA INFORMACION

Es la fecha en que el operador remitio
informacion de cuentas de Internst por
ACTUALIZADO ultima vez

Denfro de esta categoria se han incluido
todas las cuentas de Internet que para
Cuentas hacer uso del servicio el usuario debe
Conmutadas 164433 realizar la accion de marcar a un nimero
determinado ya sea a traveés de las

redes de telefonia fija o movil.

Usuarios 657732 Ver Nota 2
L Conmutadne
Son todas aquellas cuentas que ufililizan
Cuentas otros medios, que no sea Dial Up, para
. 156139
Dedicadas acceder a Intermet, como puede ser

ADS| Cable Modem Badio efc
Son el nimero total de usuarios que los

Usuarios 970184 Proveedores de Servicios de Internet
Dedicados estiman que disponen por sus cuentas
dedicadas

Es la suma de las cuentas conmutadas

Cuentas Totales 320572 mas las cuentas dedicadas totales

Usuarios Totales 1627916 Ver Mota 3

La informacion publicada es
Mota 1 recopilada directamente de los
proveedores de Servicios de Internet.

Esta Superintendencia estima que por
cada cuenta conmutada existe 4
usuarios, sin embargo anualmente se

Nota 2 revisara este factor con el propdsito de
disponer estimaciones lo mas
aproximadas a la realidad.
El nimero de usuarios totales de
internet esta dado por la suma de os
Mota 3

usuarios Conmutados y Dedicados
Totales.

Fuente: Superintendencia de Telecomunicaciones.
Elaborado por: Julio Vallejo

Como se puede observar existe aproximadamente.91Rdsuarios de internet lo

gue a su vez significa que existe una alta demdaed@mputadoras.



En el respectivo Estudio de Mercado se muestradtmlisticas obtenidas para la
Provincia de Pichincha.

Ademas la red de Internet ha dado lugar a la deade negocios virtuales,
incrementando la actividad empresarial y aportamdainicamente al desarrollo

economico de la provincia sino también del pais.

1.2.1 Situaciéon econdmica del Ecuador

Segun estadisticas obtenidas del Banco Centraidaoenia ecuatoriana ha
crecido en los ultimos 7 afos (periodo comprendiesde el 2002 hasta el
2009) a una tasa promedio anual de 1.4%.

Inflacion: La inflacion acumuladdel afio 2010 hasta el mes de agosto es
equivalente al 2,00%, como se puede observar falorente este porcentaje
ha disminuido en comparacién con Agosto del ai® Z28%).
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Julio Vallejo



Tasa de interés ActivaLa tasa actual de interés corresponde al 9.04%
(Septiembre), por lo que acceder a un crédito wanoaquiere de una buena

planificacion financiera.
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Julio Vallejo

DesempleoEl indice de desempleo que afecta a nuestro pafisstra en el
siguiente cuadro:
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Julio Vallejo



Poblacién Econdmicamente Activa

Se han obtenido datos y se ha realizado un andédliss aspectos externos
como: la poblacion econGémicamente activa de nugsti® donde se puede
observar niveles de ingresos promedio, lo que resipe verificar la

situacion econdmica del pais y las repercusionesegto conlleva para el

sector comercial y para el poder de adquisicidlasi@ersonas.
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Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por: Julio Vallejo

1.2.2 Infraestructura tecnolégica en el Ecuador

Un pais sin salud, educacion, ciencia y tecnolagdapuede surgir ni
desarrollarse en los demas ambitos. La ciencia tedaologia, sin duda,

aportan al crecimiento de los pueblos y brindagartunidad de estar a la



vanguardia de los ultimos conocimientos cientifipasa la existencia de la
humanidad.

En Ecuador si bien es cierto el aporte econdémidosigobiernos era minimo
hacia el sector tecnoldgico, ultimamente se haroraép sustentablemente
sobre todo las plataformas informaticas a travémégramiento de las redes
en las empresas proveedoras de internet, asi @nimén la implementacién
de computadoras en casi todas las institucionesaéidas, también se ha
invertido en tecnologia de ultima generacion comdaeconexion mediante
fibra Optica y mediante wireless.

Ademas se debe resaltar que la tendencia mundelestodos los hardware
(equipos) y software (programas) entren con ceancal a un pais. En el
caso de la Comunidad Andina de Naciones (CAN)us0< paises miembros
no se producen computadoras, es permitido que egtdgos se importen sin

el gravamen.

Esta medida adoptada por las autoridades tieneiéanoro fondo: que las
empresas sean mas competitivas en precio frenteemado de los clones,
que ha ganado usuarios por el bajo costo.

Pero el beneficio del cero arancel llega tambiénoalsumidor final, quien
podra acceder a la tecnologia a un menor precio.

Segun los datos del afio 2009 correspondiente ienfastaciones del Banco
Central ingresaron mensualmente a Ecuador entréd03.9 5.000

computadoras. Un equipo de marca se vende ha&@®@n dolares, pero con
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la baja de aranceles se lo consigue hasta en ©.@0000 ddlares, segun las
necesidades del usuario. Un clon, en cambio, c@ta 900 dolares, pero
con la importacién de sus partes sin pagar arasadiEminuye a 700 délares,

en muchos casos.

Con los precios mas bajos, las autoridades tiemepodrtunidad de dotar a
escuelas y colegios con equipos para el aprendizaje

Segun la disposicion comercial estan libres decatdas maquinas digitales,
portatiles, analdgicas o hibridas; impresoras,epayt equipos para procesar

datos. Antes de la disposicion, el valor era de §0P%% en aranceles.

1.3 GENERALIDADES SOBRE LA INDUSTRIA DE LAS COMPUTA DORAS

La computadora es un invento que no ha cumplidosicien afios de existencia
desde su primera generacion. Sin embargo es umtomvgue ha venido a
revolucionar la forma en la que trabajamos, nosettiemos y se ha convertido en
un aparato esencial en nuestra vida diaria.

Algunas de las generalidades de esta industria son:

- La venta masiva de computadoras inicié aproximad#nen 1954 por la

empresa IBM. (Primera Generacion)
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- En 1959 con la creacién del transistor se pudiéabricar computadoras mas
pequefias y con menor demanda de ventilacion. (8agBaneracion)

- De 1964 a 1971 se crearon los denominados circutegrados con lo cual las
computadoras lograron un avance significativo eque se refiere a célculos
matematicos y de negocios. (Tercera Generacion).

- Desde 1971 hasta la fecha la industria de las ctadpras marcd una gran
diferencia con la creacién de los microprocesadpmsps de memoria, lo que
permiti6 inventar las computadoras portatiles, hem dia se sigue
evolucionando con la creacion de microprocesadogesrapidos y potentes, lo
que ha permitido que en paises de primer mundons&léen verdaderas
supercomputadoras las que pueden simular escedarmsalquier indole como
desastres naturales y ejecutar multiples prograntesez. (Cuarta generacion)

- Se destacan también la evolucion de los complematmo el nuevo mouse
Optico 0 mouse con conexion bluetooth, lapiz Optc@maras web, scanners,

pantallas sensibles al tacto, y software de redomento de voz.

1.3.1 Trasfondo histérico del negocio de las comp@adoras

En las Ultimas décadas, las computadoras han cdmbigsticamente las
practicas de negocios en todo el mundo se utilizanputadoras en 3 areas

generales:



12

Aplicaciones para manejo de transacciones: Saediaegistro de un evento
al que el negocio debe de responder. Los sistermagfdrmacion dan
seguimiento a estos eventos y forman la base deadtisidades de

procesamiento de la empresa.

Aplicaciones de productividad personal: Se enfooeeporar la productividad
de las personas que las utilizan. Automatizandeesat que consumen mucho
tiempo y hacen que la informacion este mas disp@ntmciendo que las
personas sean mas eficientes. Las aplicacionesrathigividad personal
incluyen Procesadores de Palabra que nos permaeturar, editar e
imprimir texto en una gran variedad de formatostlas; hojas electronicas
de célculo que realizan cémputos sobre hileraslymumas de numeros, y

bases de datos que pueden guardar y administce, aimeros e imagenes.

Computacion en grupo de trabajo: Esta es un areala@ciones de negocios
surgida en los udltimos afios y que aun esta siergfmidh. Combina
elementos de productividad personal con aplicasiagetransacciones, para
crear programas que permitan a grupos de usuadbajar con una meta
comun. La computacion en grupos de trabajo freemeste esta orientada a
documentos. Las tareas de los miembros tienen guesiscronizadas y
coordinadas. Todos consultan y actualizan el ptoyea la computadora.
Cada cual trabaja en su parte, pero se coordirgortando el avance y

compartiendo la informacion.
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1.3.2 Antecedentes del negocio de las computadosasel Ecuador

Desde 1995, las computadoras estan consideradad@ni97 bienes y
servicios previstos para determinar la inflaciomsual de la economia

ecuatoriana.

La influencia de este rubro es minima en la vamanensual de

precios, por tanto, una disminucion de sus val@inedes determinara

un cambio marginal en la inflacion.

La decisién del INEC de incluir este rubro en alpgr de bienes y

servicios para determinar la inflacion surgido pergluego de las

encuestas realizadas por el Instituto, se determpidhace siete afios
un pequefio porcentaje de ecuatorianos con menm@eEssos tenia una

computadora en casa.

La tendencia en el Ecuador es que las computaderasnviertan cada

vez mas en productos tecnolégicos de consumo masivo

Por otra parte los negocios que utilizan compugsl@omo son los
cibercafés han tenido un incremento significatisegun datos de la

Superintendencia de Telecomunicaciones solo enréwineia de
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Pichincha existen 609 negocios y existen 1651 negale este tipo a
nivel nacional.
(VER ANEXO 1. Reporte de Cibercafés Superintendendie

Telecomunicaciones)

Ademas en el Ecuador existe un mercado de compatditamente
competitivo y cambiante, debido al constante deHarr que
experimenta la tecnologia, por esta razon nuesif® guenta con un
mercado real para el desarrollo del proyecto.

En la actualidad las empresas y familias necesisasoria técnica en
informatica y ademas requieren de la compra decamgputadora, para
automatizar la informacién que poseen, ser mas ebtps y tomar
decisiones inmediatas, en sus actividades diarias.

Las computadoras més vendidas en el Ecuadorasaiguientes:

Clon 40%
H. Packard 21%
Dell 18%
Sony 10%
Accer 6%

Apple 5%
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Mercado de Computadoras

45%
40%
35% —
30% —
25% —
20% —
15% —
10% —
5% —
i L

Clon H Packard Dell Sony Accer Epple

Fuente: Diario EI Comercio
Seccion: Ciencia y Tecnologia — Octubre 2009
Elaborado por: Julio Vallejo

Se observa claramente la preferencia que tienercliestes por los
clones, con un 40%, debido a la gran variedad deesacios y
periféricos que se pueden incorporar en un clordgmes por los

precios que son muy accesibles.

Seguido de la marca Hewlett Packard que ha ingoesash una

excelente estrategia de precios en América Latoma, lo que se

presenta también muy atractiva para los usuariespgefieren adquirir
un equipo original.

En tercer lugar se encuentra la Marca Dell, queestnimio ha ingresado

al mercado vendiendo sus productos al por mayoentaios a
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Instituciones educativas a un buen precio y adaptaspecialmente
para las necesidades de dichas instituciones.

Luego se encuentra la marca Sony que recientenrantssiond en el
mercado de las computadoras, aunque el costo ak expipos en alto,
las personas que tienen posibilidades econémieaddia adquirirlos
sobre todo por la trayectoria de calidad que testa marca.

La marca Accer en afios anteriores era una de lassoi&itadas sin
embargo el poco marketing en innovaciéon en suspequinfluy6
negativamente y hoy en dia son pocas las compuatsd@ndidas por
esta compafia.

Finalmente las computadoras Apple ocupan el Ulfugar en nuestro
pais, debido a sus altisimos costos ya que sopa&guiuy exclusivos
que tienen son utilizados para fines mas espesifmmmo Disefo
gréfico, arquitectura y multimedia.

Cabe resaltar que esta marca es la pionera ensvemtBuropa y gran

parte de Norteamérica.

1.3.3 La industria de las computadoras a nivel inteacional

Segln un completo estudio realizado por la ConsulldC' solo en
China se vendieron cerca de 15 millones de comptrdadie escritorio

el afno pasado (2009) con un volumen de vestgerior a los 9400

1 IDC es el principal proveedor mundial de inteligande mercado, servicios de consultoria y eventos
para las industrias de tecnologia de la informagitglecomunicaciones.
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millones de ddlares Sin embargo, se estima que solamente un 19% de la
poblacion china cuenta con una computadora, pajul® este mercado
debera sobrepasar los 40 millones de computadoraana los proximos
2 afioslo que representa un incremento de mas del 2008bmundial.
Las previsiones apuntan que Brasil se volverareétanayor mercado del
mundo hasta el 2010. En México el estudio sefal wu 31% de los
hogares poseen al menos una computadora, mienieaerg Chile ese
porcentaje sube a un 63%. Sobre el acceso a lmdttesl pais con un
mayor indice de penetracion de conexion a la reddmabes México, en
donde un 93% de los propietarios de PCs accedem latérnet. En
segundo lugar esta Venezuela, con un 77% de peitetrde la Internet,
seguida por Argentina (con un 72%), Chile (un 41@glombia (un 28%),

Peru (un 14%) y Ecuador (un 12%).

Asi mismo la consultora IDC revel6 que se realind encuesta en cada
uno de los paises mencionados antes y en Ecuadat5Un de los
entrevistados poseen computadora y se observonglas elases mas altas
ecuatorianas la presencia de computadoras en lgard® es todavia
mayor. Un 41% de la poblacion posee computadorasodeemesa y un
12%, portatil. Es importante resaltar que en lased con mayor poder

adquisitivo las personas poseen portatiles comansksg computadoras.
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A pesar de que un 55% de las personas que partinipdel estudio
afirmaron no poseer computadora, mas de la mitaglde ya la utilizo al
menos una vez, lo que permite concluir que su wsesexclusivo del
propietario. Estas personas pertenecen al grupmiidres y mujeres con
edades comprendidas entre los 16 y los 30 afioaapeelen la Internet en

sus hogares y Cyber Cafeés.

Un 84% de las personas poseen una computadora aica nfclon),

mientras que un 7% compraron el equipo de mardea;cesnportamiento
ocurre debido a los costos de las computadoragramente importadas
versus las computadoras cuyos componentes intsgrosmportados de

diferentes proveedores y ensamblados dentro del pai

1.3.4 Productos mas vendidos de la industria a nivgeneral

Las computadoras en esencia son la fusion de vaesioponentes que hoy
en dia se venden por separado o como un todo.

Es asi que en el mundo los usuarios personalizarc@mputadoras en
busca de la mejor forma de cubrir sus necesidadeslbgicas; segun una
investigacion realizada por la Revista PC Magaznesu edicion de

Marzo del 2010, entre los productos mas solicitadtén los siguientes:
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Procesadores
Tarjetas Madre
Discos Duros
Memorias Ram
Tarjetas de Video
Impresoras y;

Monitores.

Ademas la revista explica que existen una amplimagae productos
propios de las computadoras que algunos usuarisabypersonalizar o

de un modelo especifico tales como:

Teclados

Raton

Escaner

Camaras para video conferencias.

Lapiz optico

Lectores - Grabadores de Cd / Dvd / BlueRay
Fuentes de Poder

Chasis

Ventiladores

Switches o Hub
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Cables

Tarjetas de Sonido
Parlantes
Pendrives y;

Suministros de impresoras.

Fuente: Pc Magazine — Marzo 2010
Elaborado por: Julio Vallejo

En la empresa a implementar se ofreceran todos psboluctos, ademas
de los que sean mas demandados en el momento ehrgpgocio entre en

funcionamiento.

1.4 DEFINICION DEL NEGOCIO

1.4.1 Descripcion de la empresa a crearse

La empresa a instalarse tendrd como objetivo emapatsel brindar a las
personas residentes en el Distrito Metropolitan®déo, un valor agregado al
momento de adquirir sus productos y servicio anegip econémico, asi mismo
los trabajadores se desarrollaran en un empleoodagm un salario justo,

generando una rentabilidad razonable para el negoci
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1.4.2 Descripcion del Producto / Servicio

El producto principal a ser comercializado son cotagoras armadas al gusto
del cliente, es decir con las caracteristicas tantbardware como en software
que el consumidor requiera, debido a que para metidnamiento de una
computadora se requiere de varias partes, estasiéanfiorman parte del
catalogo de productos que se pondran a disposieigoiblico.

El servicio que se prestara es el de ensamblgpraeion e instalacion de
software. Adicionalmente se otorgard asesoria antowa las caracteristicas de

los productos que se pretenden comercializar.

1.4.3 Mision

“La mision es Servir a nuestros clientes, sumiamibles soluciones
informaticas, innovadoras y de calidad, para fagilisus labores diarias,
buscando la plena satisfaccion de sus expectagvelscrecimiento de nuestros

trabajadores contribuyendo asi al desarrollo sideede la comunidad”

Un servicio agradable, rapido, acompafado de unass son algunas de las
caracteristicas que se debera brindar a los clieagarte del servicio de calidad
gue debe estar implicito y que se lo debe brinderdas y cada uno de las
personas que ingresen al establecimiento, tratAsdobn mucho respeto y

consideracion.
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Un local limpio y unas instalaciones modernas, deben ser renovadas y

mejoradas dia a dia.

Esto es parte del compromiso de superacion eldmiz estar siempre presente,
para poder convertirlo en un negocio lider en elcado con afan de prosperar y

trascender en el tiempo.

1.4.4 Visién

“Seremos la mejor empresa comercializadora intedea computadoras y
suministros de equipos de computo de la ciudad ui (dfreciendo productos
y servicios de la mas alta calidad a través deloragjiento continuo y la
innovacion en los procesos, con ética y respondadil satisfaciendo las

necesidades del cliente”.



2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

“Un estudio de mercado debe servir para tener w#n clara de la cantidad de
consumidores que habran de adquirir el bien o@ergue se piensa vender, dentro de
un espacio definido, durante un periodo de medigla@ao y a qué precio estan
dispuestos a obtenerlo. Adicionalmente, el estuliomercado va a indicar si las
caracteristicas y especificaciones del servicioodyrcto corresponden a las que desea
comprar el cliente. Nos dira igualmente qué tipoclientes son los interesados en
nuestros bienes, lo cual servira para orientarddyccion del negocio. Finalmente, el
estudio de mercado nos dara la informacion aceztardcio apropiado para colocar
nuestro bien o servicio y competir en el mercadoiea imponer un nuevo precio por
alguna razon justificad&

2.1.1 Estructura de Mercado

Puesto que los mercados estan construidos pornaeisbogares, empresas 0
instituciones que demandan productos, las accideesarketing de una empresa
deben estar sistematicamente dirigidas a cubrirdgserimientos particulares de
estos mercados para proporcionarles una mejofagaiiSn de sus necesidades

especificas.

En el Ecuador existe un mercado de computadoresistia ya que practicamente
todos los locales que venden equipos informaticodydcen directamente al
consumidor en pequefias cantidades, sin embargoiéanhlay empresas que

trabajan  “bajo pedido” 'y traen productos al por aray

23
“’SALAZAR PICO, MBA, Administracién EstratégicaCuarta Edicion, Editorial LimaPeru, 2007
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El mercado de las computadoras es muy competigbddd al constante cambio
tecnoldgico tanto en hardware como en software,l@aue el negocio debera

estar al dia en estos sucesos.

Por otra parte algo que es esencial es la constapseitacion y actualizacion de
los técnicos o asesores informaticos que trabajela @mpresa ya que deberan
guiar a los consumidores en sus requerimientos @gejarlos completamente
satisfechos, asi mismo deberan poseer los conotwsi@ara resolver y reparar

cualquier dafio en el computador.

2.1.2 Identificacion del Producto o servicio

A continuacion se especifica los productos y s@sique la empresa ofrecera al

mercado:

a. Computadoras Personales (Clones)
b. Venta de partes y piezas

c. Venta de Suministros y Accesorios
d. Servicio de Mantenimiento

e. Asesoramiento técnico

f. Entrenamiento basico en el manejo de la computadora
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2.1.2.1 Caracteristicas del Producto o servicio

a) Computadoras Personales (Clones)

Especificamente la empresa, se dedicara a la c@iiwacion integral de
computadoras personales (Clones), que son lasan@sibles para
cualquier tipo de usuario ya que son maquinas pelss de escritorio

gue pueden incorporar periféricos de cualquier marc

Este tipo de computadoras ofrece un sinnimerotdmativas al cliente,
dependiendo de sus requerimientos, ademas sonirtamidas que las

puede utilizar un experto en el trabajo asi comaifia en su hogar.

La empresa ademas de ofrecer equipos de calidatjé&a actualizara
continuamente su inventario para brindar un pradumtorde a los

cambios del entorno.

La empresa comercializara computadoras con lasuiesitgs

caracteristicas principales:

e Econodmico (Intel Pentium IV 2.5 GHz /180GB/Monitof”).
*  Promocion (Intel Pentium IV 2.8 GHz /250GB/Monitof”)

* Estudiantil (Intel Pentium IV 3.0 GHZ /320GB/Monitt7")
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* Elite (Intel Pentium Core 2duo 3.2 GHz /500GB/Monit7”)
 Computadoras personalizadas, de acuerdo a losrieigrgos del

cliente.

El producto que ofrecera la empresa, tendra coeen de calidad, ya
gue los suministros y accesorios, seran compradbstgbuidores, que

cuenten con una amplia trayectoria en el mercachd.lo

b) Venta de Suministros y accesorios

La empresa ademas ofrecera a su clientela pagpezgs, que serviran
para actualizar y mejorar el equipo que actualmposee en el hogar.
Las principales partes y piezas que el negocio @oadlisposicion del

cliente son las siguientes:

» Disco Duro

» Microprocesadores
» Main Boards

* Memorias

* Monitores

* Drives

* Teclados



27

* Mouse

* Case

» Tarjetas de Fax Modem, video, sonido y red
* Impresoras

» Cartuchos de tinta / téner.

* Switches / Hub

C) Suministros y accesorios

En lo que se refiere a suministros y accesorioscat@putacion la

empresa contara con un amplio stock de producteseglencontraran a
disposicion del cliente dependiendo de sus requemios; ademas seran
productos de calidad, garantizados y con un pnecip comodo acorde

al nivel de ingresos de una poblacién media y maitia

Las empresas que provean de suministros y accesdeben poseer
amplia trayectoria dentro del mercado nacional,qlee cubrird las
expectativas del cliente respecto a garantias,igpnectecnologia de

punta.

Entre los suministros que la empresa ofrecerd alcade son los

siguientes:
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Cable de Impresora Paralelo
Cable de Impresora USB
Cable para scanner USB
Mesa de computadora

Silla para computadora

Filtro de pantalla de 15"y 17"
Supresor de pico

CD en blanco

Conectores RJ45

Cobertores

Mouse Pad

Cartucho de tinta a color, b/n, Canon, HP.
Unidades de respaldo

Papel

HUB y switch

Software

Reguladores y UPS

Kit de limpieza

Papel
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d) Servicio de mantenimiento

La empresa ofrecera un servicio exclusivo y pelsado, con

tecnologia de punta y garantias necesarias.

El servicio técnico que ofrecera la empresa es dimb@ y confiable,
debido a que los técnicos seran capacitados y naapsaconstantemente
para responder cualquier inquietud y resolver gmbls en el

funcionamiento de los equipos.

El servicio de mantenimiento se lo realizara deitpiente forma: un
técnico evaluara, cotizarad y si esta de acuerddiahte, solucionara
cualquier problema que tenga la computadora, datasstalar algun
software, optimizacion de la cuenta de Interneadafnuevo hardware o
si el cliente desea un mantenimiento completo pargjorar el

rendimiento de su PC.

Debido al gran desarrollo de la tecnologia inforcaatse brindara un
servicio diferenciado con rapidez y eficiencia,omaido a dar soluciones

integrales para la compra y mantenimiento de céaciouas.

El mejoramiento continuo de los servicios es muypdrtante para el

desarrollo de la empresa ya que se necesita iaetulals procedimientos
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y optimizar los procesos para ingresar a nuevdsoside mercado. Por
lo tanto el negocio, ofrecera a sus clientes vadeeh el servicio y una

atencion diferenciada de gran calidad.

e) Asesoramiento técnico

Hoy en dia la mayor parte de personas no cuentamic@sesoramiento
técnico al momento de elegir la computadora quseate comprar segun
sus requerimientos, por tal motivo esto representa oportunidad de
brindar un servicio diferenciado, ofreciendo asasovento técnico
personalizado, via telefénica y personalmenteldacal; brindandole
alternativas de consultas a clientes antiguos mahento de que un

nuevo cliente desee comprar una computadora.

Se pondra énfasis en las causas por las cualeleelecnecesita el
computador, especificando las alternativas de hanelwy software que
posee la empresa, el precio, garantias y semeiastalacion inmediata

si el cliente lo requiere.
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f) Entrenamiento basico en el manejo de la computadora

El entrenamiento basico es un servicio que la esapofrecera al cliente
sin costo adicional, para que conozca el funcioeataidel equipo y del
software que esta instalado, asegurando la carutitizacion y la plena

satisfaccion del mismo.

2.1.2.2 Productos sustitutos

En la actualidad el mercado de computadoras serhserido en
un mercado altamente atractivo, debido al desarrdi la
tecnologia, es por esta razon que hay empresasofjeeen
diversos productos sustitutos, que pueden ser rjglese por
empresas Yy clientes, que requieren de un produgtosgtisfaga

plenamente sus necesidades.

Productos sustitutos de los PC's (clones)

Los clones tienen varios productos sustitutos,clesles pueden

convertirse en una amenaza para el desarrollo rogegto, sin

embargo, actualmente la mayor parte de hogares preges,
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existiendo un mercado creciente, convirtiéndose wm

oportunidad para la implementacion de la empresa.

Entre los principales productos sustitutos se emican los

siguientes:

e Laptop que es un computador alimentado por baterias, con
pantalla plana y que pueden trasladarse como uafplo,

pero son mas costosas que un PC.

e Palm: o computador manual, o PC de bolsillo. Tan pegsefi
que caben en un bolsillo. Atiende las necesidadessdarios
para los cuales la movilidad es mas valiosa quéescdiado o

una pantalla de tamafo usual.

» Pda: o Asistente Digital Personal, es un computador daan
originalmente disefiado como agenda electronicaridakio,
lista de contactos, bloc de notas y recordatorim®) un

sistema de reconocimiento de escritura.

Hoy dia (2010) estos dispositivos, pueden realzachas de
las funciones de una computadora de escritorio f{edculas,

crear documentos, juegos, correo electronico, reavepr
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Internet, reproducir archivos de audio, etc.) pemo la ventaja

de ser portatil.

Tablet Pc: es una computadora a medio camino entre una
computadora portatil y un Pda, en el que se pusdebe a
través de una pantalla tactil. Un usuario puedbzaiti un
estilete (o stylus) para trabajar con el ordenaitomecesidad

de teclado o raton.

Utilizan procesadores moviles, que consumen menesy&.

El software especial que nos proporciona el sistepsaativo

nos permite realizar escritura manual, tomar notenano
alzada y dibujar sobre la pantalla. Asi, es utitaphacer

trabajos de campo

Maquinas de escribir eléctricases una herramienta ya poco
comercializada que se utiliza para realizar tameas sencillas
como escribir cartas, documentos, llenar formusayi@ sea en

el hogar o empresa.

Computadoras de marca.- son computadoras personales

reconocidas mundialmente por su alta tecnologi@@viacion.



2.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

Se entiende por demanda, “la cantidad de bienesvice®s que el mercado requiere o
solicita para buscar la satisfaccion de una neadsidspecifica a un precio

determinadd'

Para el analisis de la demanda se necesita detgrifaa caracteristicas de los
consumidores actuales y potenciales del produdentificar sus preferencias,
habitos de consumo, motivaciones, etc., de tal rmamee se pueda obtener un perfil

sobre el cual pueda basarse la estrategia comercial

2.2.1 Perfil del consumidor

Para determinar las caracteristicas individualécalesumidor, se utilizara las
variables Geogréficas, Demograficas y Sicografigag ayudaran a establecer

el perfil del cliente de la empresa.

A continuacién se detalla el Perfil del consumidon las variables mencionadas

anteriormente:

34
3Apuntes de Marketing I, Pontificia Universidad Qg del Ecuador, Sexto Nivel, 2008
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VARIABLES

CARACTERISTICAS

GEOGRAFICAS

tor

Situacion Socioecondmic

Region Norte de la Ciudad de Quito, Sec
Rumifiahui.

Poblacion Urbana.

DEMOGRAFICAS

Edad 20 a 55 afios, y mas de 55 afos.

Sexo Masculino y Femenino

Ingreso Mayor a $ 300

aMedia y media alta.

SICOGRAFICAS

Estilo de vida

Beneficios buscados
Posicion de Lealtad
Sensibilidad de factor ¢

mercadotecnia

Cualquiera

Actualizacién, acorde a la tecnolog
educacion.

&uerte

Precio, calidad, atencion amak
garantia, prontitud en la entre
asesoramiento técnico, entrenamig

basico.

—_

a,

Ja,

2Nto

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Julio Vallejo J.
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2.2.2 Segmentacion del consumidor

“La segmentacion es el proceso de dividir el mescah grupos de
consumidores que se parezcan mas entre si enodrelesn algunos o algun

criterio razonabl&

En consecuencia, la empresa debe ser capaz ddficdenaquel o aquellos
segmentos que pueden satisfacer de mejor formaguddo a sus preferencias,
disposicion de la competencia y fortalezas propias.

Los beneficios mas directos de una segmentaciéieefie, son que la empresa
esta en mejor posicion para localizar y comparapfaortunidades que el medio
le presenta. Esto le permite una mejor posiciém pealizar modificaciones y
ajustes a sus productos, cuando el mercado asgldera y, finalmente, la
empresa puede preparar un programa de marketingk @amercial, teniendo

claramente definidas las caracteristicas propiasmda segmento especifico.

En el caso de la empresa a instalarse, la segnimtde consumidor estara en
funcién de los ingresos econdmicos que percibarddea que la adquisicion de
un clon, requiere de un mercado que se encuentum grnvel socioecondmico
medio y medio alto, puesto que el segmento objetvencuentra en el Norte de
la ciudad de Quito, Parroquia Cotocollao, dirigespecificamente a hogares, sin

importar sexo, estado civil y ocupacion.

“DICK, SHAVER. El siguiente paso en mercadotecnia direcBrentice Hall, México, 2008.
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Para poder obtener un mejor entendimiento de lasliciones financieras y
econdmicas de los posibles consumidores en elitdistietropolitano de Quito,
se realizo una encuesta en la parroquia Cotocotbagprendido de sur a norte
desde la calle Humberto Marin hasta la AvenidaaBedta y de Este a Oeste
desde la Avenida Galo Plaza Lazo hasta la AvenidaPtensa. Se deseaba
obtener informacidén sobre las caracteristicas géeserde los pobladores del
sector, sus caracteristicas econOmicas Yy finarssierdormacion sobre la
percepcion de los precios que tienen las persooaisaa del producto y sus
conocimientos acerca de los componentes de un dadgu Se aplico al
presente estudio la formula para poblacion infinita (PQZ2) / E2 con un nivel
de confianza del 95% que de acuerdo a los valgrést& porcentaje sera igual a
1.96 (si utilizaramos el 99% z seréa igual a 2.5¢6i un error que sea del 3% y

que la probabilidad de éxito sea del 6%.

Entonces:

n=0,06(1-0,006)*1,98(0,03F' = 0,21666624/0,0009
= 241 encuestas

* n=tamafo de la muestra

» P=Probabilidad de éxito

+ Q=1- P (probabilidad de fracaso)

« N=Total de la poblacion

o Z2=Veces del
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« E2=Error

La encuesta se llevd a cabo en el mes de Marz20d46l

A continuacion se presentan los resultados obtendo la investigacion de

campo realizada a través de la encuesta de gupre$eyencias, para determinar

el segmento al cudl se dirigird la empresa.

(VER ANEXO 2: Modelo de Encuesta)

Edad de los Encuestados

RANGOS FRECUENCIA %
20 - 25 62 26
26 - 35 88 37
36 - 45 42 17
46 - 55 37 15
Mas de 55 12 5
Total 241 100.00

Fuente:Investigacién de Campo.

Elaborado por:Julio Vallejo J
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Mas de
.. Edad

5%

36-45
17%

El grupo objetivo al que se va a dirigir la emprssgin todas aquellas personas
gue sean econOmicamente activas, segun los ressilted el sector se
encuentran personas que en su mayoria comprendeesedde entre 20 y 35
afnos de edad, lo que es muy beneficioso puestesjue grupo bastante activo

econdmicamente.

Nivel econdmico.

RANGOS FRECUENCIA %

De $240 a $400 18 7

De $401 a $600 97 40

De $601 a $800 74 31

De $801 a $ 1000 43 18

Mas de $1000 9 4
Total 241 100.00
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Nivel Econémico

e

100

‘80

G0

e

40

20

-

$401a S601a
5600 5800

0 e rr o e

$240a
5400

Mas de
$1000

5801a
51000

El nivel socioeconémico del grupo objetivo se emtétgeen un rango medio y
medio alto, debido a que la mayor parte de los fesgade este sector norte de la
ciudad de Quito, poseen ingresos entre $400 y #800es, que representa el
71% del total, mientras que el consumidor con welrsocioecondémico mas alto
constituye el 22% de la poblacion encuestada yagpen 7% tiene ingresos

menores a $400 dolares.

Conocimiento de la oferta

RANGOS FRECUENCIA %
Cinticomp 179 43
Computrén 21 41
Digicom 13 4
Nexus 9 7
Datacomp 5 5
Total 241 100.00
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Conocimiento de la oferta

Como se observa las personas encuestadas en dguarCotocollao tienen
muy poco conocimiento sobre los locales de ventanantenimiento de

computadoras cercanas a su hogar, esto se delbgoeadagublicidad en la que

han invertido las empresas del sector.

Por lo que representa una buena oportunidad paptenmentar una buena

estrategia de marketing para captar mas mercado.

Computadora en el hogar.

PERSONAS QUE POSEEN COMPUTADORA EN SU HOGAR

RANGOS FRECUENCIA %

Si 227 94

No 14 6
Total 241 100.00

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por:Julio Vallejo J.
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La mayor parte de los encuestados respondierosiqueseen computadora con
el 94%, mientras que el 6% corresponde a 14 passgue contestaron que no
poseen computadora en su hogar, esto se debeanlatdidad que hoy en dia
significa tener una computadora en casa, lo que \&3s representan una gran
oportunidad ya que en el sector no existe una esapree brinde un servicio de
asesoramiento técnico, de actualizacion y capaaitaen la utilizacion de los

equipos.

Tipo de Computadora que poseen en el hogar.

RANGOS FRECUENCIA %
Clon 179 74
Hewlett P. 21 9
Sony 13 5
Dell 9 4
Otra 5 2
Total 227 100.00

Fuente:lnvestigacion de Campo

Elaborado por:Julio Vallejo J
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Tipo de Computadora
179
74% i 13 9 5
-.g%l 5% 1 p—]
Clon HewlettP Sony Dell Otra

En lo que se refiere al tipo de computadoras, & [fersonas que si poseen
tienen gran preferencia por los clones seguidoadecbmputadoras Hewlett
Packard, que son de las marcas originales mas daendén el mercado

tecnoldgico de nuestro pais.

Antigiedad del Actual computador

RANGOS FRECUENCIA %

De 1 a 6 meses 9 4

De 6 meses a 1 afno 15 7

De 1 afio a 2 anos 40 18

De 2 afios a 3 afios 75 33

Mas de 3 afos 88 39
Total 227 100.00

Fuente:Investigacion realizada

Elaborado por:Julio Vallejo J.
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De las 227 personas que tienen un computador l@ampayte lo adquirié hace
mas de tres afios o por lo menos hace 2 afios, Imgastra claramente que la

decision de cambio o actualizacion se vuelve nasmiente.

Contablemente una computadora pierde su valor eticodespués de 3 afios y

3 meses, sin embargo tecnolégicamente lo hace mmésoantes si no se la

actualiza y mantiene al dia. Es por esta razénlajeenpresa debera poseer las
Ultimas versiones de los componentes internos, asho las Ultimas

actualizaciones de software.
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Tiempo proximo de compra / actualizacion

RANGOS FRECUENCIA %

En los préximos 3 meses 21 9

En los proximos 6 meses 71 29

En los proximos 12 meses 86 36

En los proximos 24 meses 54 22

En més de 24 meses. 9 4
Total 241 100.00

Fuente:lnvestigacion de Campo

Elaborado por:Julio Vallejo J

Tiempo préximo de Compra/Actualizacion
36%
29 «
22%
9% j
A - = 4%
o e . e 4
= o e
Enlos e '5'4———«--_‘ /
i 0 e Efflos e o
prosbe= proximos Sy Enlos i
3 meses 6 rifeies P proximos n mas de
12 meses 24 meses
! A 24 meses .

De acuerdo a la investigacion de campo, se obgpreda mayor parte de las
personas contestaron favorablemente al deseo pwdxden adquirir una

computadora o actualizar el hardware o softwarka dgie poseen, mientras que
las personas que no tienen desearian comprar vaa@matizar los procesos

y almacenar informacion.
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Si bien es cierto estas afirmaciones estan sugetas costos de adquisicion /
actualizacion y a los factores propios de la ecaapes un buen indicador para
implementar estrategias de Precios.

Otro posible factor para la obtencion de estosltadns es que justamente en
esta época se esta dando paso a nuevas aplicagidiiesis ademas que ha
salido a la venta un nuevo sistema operativo (Wisd@) lo cual demanda
mayor consumo de recursos dentro de un equiponmdfiico, lo que a su vez

representa una oportunidad de venta.

Disposicién de compra

Se les preguntd a los encuestados cuanto estdsimestos a pagar por una
computadora con caracteristicas de Ultima tecrmlog$to es con una gran
capacidad de almacenamiento, excelente velocidadpoocesadores Intel de

altima generacion y que posea pantalla Lcd de 1gagas.

RANGOS FRECUENCIA %

Entre 500 a 600 ddlares 31 13

Entre 601 a 700 dolares 65 27

Entre 701 a 800 dolares 79 33

Entre 801 a 900 ddlares 57 24

Mas de 1000 ddlares 9 4
Total 241 100.00

Fuente:Investigacion de Campo

Elaborado por: Julio Vallejo J
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Disposicion de Compra

79
65
57
31
9
13% 27% 33% 24% - 4%

Entre 500 a 600 Entre 601 a 700 Entre 701 a 800 Entre 801 a 900 Mas de 900
délares dolares dolares ddlares ddlares

Como resultados se obtuvieron que en su mayoripdesonas pagarian hasta
800 ddlares por una computadora con excelentestedsdicas, esta tendencia
es muy buena considerando que no se les menciorgumicomplemento
adicional como son la impresora, camara web, mam&s&mbrico, escaner,
joystick para juegos y varios programas gratis cantirus, programas de
disefio, juegos y musica. Lo que permitiria aumemtapoco mas el precio de
venta.

Todo esto sera analizado detalladamente mas aglearia parte financiera del
proyecto.

Forma de Pago.

RANGOS FRECUENCIA %

Efectivo 195 81

Tarjeta de Crédito 46 19
Total 241 100.00

Fuenteinvestigacion de Campo

Elaborado por:Julio Vallejo J
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La forma de pago, es al contado que equivale al,64%rque al hacer su
compra a crédito el valor de la computadora aumientzonsiderablemente

dependiendo el plazo que estarian dispuestos & paga

Motivacion de Compra

RANGOS FRECUENCIA %

Precio 58 24

Calidad 79 33

Servicio Técnico a domicilio 28 12

Personalizacion del equipo 52 21

Entrenamiento gratuito. 24 10
Total 241 100.00

Fuente:Investigacion de Campo

Elaborado por: Julio Vallejo J

Motivacion de Compra

® Precio
B Calidad

w Servicio Técnico a
domicilio

® Personalizacion del
Equipo

¥ Entrenamiento Gratuito

Actualmente los clientes se encuentran insatistecba el servicio que ofrecen

las empresas de la competencia. La personalizatébrequipo tuvo gran
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acogida en el sector con un 21% de aceptaciompyralipal factor que motiva la
adquisicion de un computador es la calidad, queese un 33%, ademas hay
que resaltar que el entrenamiento gratuito praoecde esta al mismo nivel que

el Servicio Técnico a Domicilio por ser muy novealg«itil para el usuario.

2.2.3 Comportamiento historico de la demanda

El mercado de computadoras en nuestro pais, 96 mpcoximadamente hace
70 afios (1937) con la empresa multinacional IBMtefimational Business

Machine), que en el principio inicié con la comati@acion de maquinas de
escribir, maquinas de contabilidad y estadisticdreeotras, como una de las
Gltimas ayudas tecnoldgicas que la investigaci@sgnmtaba al mercado, para la

agilidad en las tareas administrativas.

Es asi que a mediados de la década de los afiosasetstala el primer gran
computador electrénico en el pais.

Este sistema fue el punto de partida de infiniasiljlidades informéticas que
se presentarian en el futuro, abriendo el mercada las demas industrias del
ramo e iniciando una larga carrera dentro de laustich tecnoldgica,

contribuyendo activamente al desarrollo econdmisogral de nuestro pais.
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En 1973 la industria de la computacidn se expagdge impuso como una
forma de vida cotidiana. El disco flexible se ahnjo en 1971, llegando a ser el

patron de almacenamiento de datos en las compatagdersonales.

Posteriormente la industria de clones también feeiendo, debido al avance
tecnoldgico, que permitia incorporar en una congmrt varias partes y piezas
de diferentes marcas, contribuyendo a la dismimuadél precio, y lo mas
importante el cliente adquiria una computadora dmiemo a sus

especificaciones y requerimientos.

El crecimiento del mercado de computadoras esé@iozlado directamente con
el desarrollo de la Internet, que como es de comeaito general ha
transformado la manera de comunicarse e interoglacse entre si; la Internet se

ha convertido en una parte esencial de la vidaahctu

2.2.3.1 Explicacion de la demanda

En el siguiente cuadro se puede observar la ewrlude usuarios de
computadoras en el Ecuador, especificamente eiudiact de Quito a

partir del afio 2007 hasta el afio 2009.

La investigacion fue tomada de la vigésima quirdién del indice

Estadistico Markop
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los hogares de la ciubdade

Ao # Hogares| % de hogares |# de Hogares qu
con poseen
computadora | computadora
2007 450.182 38% 171.069
2008 459.186 49% 225.001
2009 468.370 56% 262.287

Fuente: Investigacion Empresa Markop

Elaborado por: Julio Vallejo

Segun esta investigacién cada vez mas personasrposa computadora

en su hogar, como se puede observar en promeditidexn crecimiento

de aproximadamente del 19% desde el afio 2007 €b2GD9, lo que a

Su vez representa en un crecimiento de 9,5% amstd demanda

crecerd o se mantendra en funcion de la importaqogatenga en los

proximos afos el poseer una computadora para aedéiz actividades

cotidianas de cada persona.

También se debe mencionar que la empresa Markap gsie estudio

tomd como referencia de crecimiento de hogaresf¢ome a los datos

del INEC y a la tasa de crecimiento en el sectdadmnstruccion) y el

crecimiento poblacional que es de alrededor deh@bal.
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Es asi que si por ejemplo multiplicamos los 468.88Qares que la
empresa Markop presenta por 4,5 habitantes que estiemado de
personas que viven dentro de un hogar (INEC), sliltado es de
2°107.663 habitantes para el afio 2009, comparadolasn 2°151.153
habitantes que proyecto el Instituto de Estadstjc&€ensos en ese afio,
el resultado es muy cercano a la realidad (el nmadgeerror es de un

poco mas de 2%).

2.2.3.2 Demanda actual del producto

Segun la encuesta realizada para determinar ldsggygpreferencias del
consumidor potencial, se tiene un porcentaje cenalide de aceptacion
del producto en lo que se refiere a la frecuencrala que los hogares
del norte de la ciudad de Quito (desde la Calle bnto Marin hasta la
Avenida Bellavista — Galo Plaza Laso hasta la Ad@nPrensa)

requerirdn la compra o actualizacion de una condpugapara facilitar

sus labores diarias, con un total de 58% de ldapdin encuestada la

cual pretende comprar o actualizar en los proxidussanos.

Un punto adicional que se espera que dispare lam#asera que la
empresa ofrecera un producto personalizado, gasalatiy de calidad,
de acuerdo a los requerimientos del cliente. Adeiam&mpresa ofrecera

atencién a domicilio, con técnicos altamente cdpdos, manteniendo
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contacto permanente con el cliente, asesorandoiecémente cuando
tenga algun problema y ofreciéndole entrenamierdsicb para el

manejo del equipo sin costo adicional.

Hay que resaltar también que el factor principake gmotiva la
adquisicion de los computadores en un mediano mazs precio de los
clones, que por ser muy comodo con relacion a d¢aspatadoras de
marca como Hewlett Packard o Sony, atrae la atendé los
consumidores, en especial de aquellos que poseen nivel

socioeconomico medio alto y alto.

2.2.4 Proyeccion de la demanda

La proyeccion de la demanda potencial de compudsdee la realizara en base
al método del factor de crecimiento, tomando emiuel nidmero total de

hogares de la ciudad que poseen computador, datopilados por medio del

INEC, Markop y de la Investigacion de Campo rea&duego la empresa se
enfocara a cubrir un porcentaje de toda esa demandieando en cuenta el

sector, la inversion, y la competencia.

Se procedera a proyectar la demanda para cincq &iinando en cuenta los

siguientes datos:
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Numero de hogares que poseen computadoras (2009).2826

Factor promedio de crecimiento de computadoras

desde el afo 2007 hasta el afio 2009 19%
Factor Promedio de crecimiento Anual 9,5%
Demanda a proyectar 5 afos

DEMANDA FUTURA DE COMPUTADORAS

. Demanda de
Ano
computadoras
2010 287.204
2011 314.489
2012 344.365
2013 377.080
2014 412.902

Fuentavestigacion realizada
Elalzato por: Julio Vallejo J
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La demanda potencial representa toda la ciudaduit® Questo que cualquier
persona que viva dentro del Distrito Metropolitate Quito podra adquirir los
productos/servicios de la empresa. Sin embargegdaio se enfocara con mas
fuerza al sector donde se ubicara, por lo tanta parcalculo de la demanda
insatisfecha se tomaran los 5.000 habitantes guexiagpdamente viven en la
parroguia donde se ubicara la empresa. Los datwerflobtenidos del Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos y representavdhcion de la poblaciéon

entre los dos Ultimos censos.
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Parroquia
Cotocollao

Numero de habitantes
Disminucidn

B [-5.000, -8.300 [
] [-1.500, -5.000 [

[ ] [-1.500,0[

Aumento

[ ][0 1500[
[ ] [1.500, 5.000[
[ [5.000, 10.000 [ |:| valor desconocido

[ 10.000, 20.000 [ Hay que tomar con prudencia los valores atribuidos
a los sectores de la zona de proteccion de Quito, pues
[20.000, 49.000 [ en ellos s6lo se pudieron utilizar los datos del precenso 2001.

Fuentes de los datos: censo 1990 y datos preliminares del censo 2001 (INEC] M

Como se puede apreciar desde el afio 1990 hast®®leXistié un incremento
equivalente a 3.500 habitantes en el sector, es dean promedio de 318

habitantes anuales, si proyectamos este increrhasta el afio 2010 tenemos:

ANO | HABITANTES

2001 5000
2002 5318
2003 5636
2004 5955

2005 6273
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2006 6591
2007 6909
2008 1227
2009 7545
2010 7864

Fuente: Instituto de Estadisticas y Censos
Elaborado por: Julio Vallejo

2.3 ANALISIS DE LA OFERTA

“Oferta es la cantidad de bienes o servicios queiamo nimero de oferentes estan

dispuestos a poner a disposicién del mercado aagiopdeterminad®

La oferta total estd compuesta por todas las emprgge comercializan equipos de
computaciéon en el sector de la parroquia Cotocpl&aendo las mas cercanas 3
empresas que operan en este sector. Se estima quftusncia es relativamente baja

por la distancia en la que se encuentran ubicatlas.empresas de la competencia

que actualmente existe son:

5Apuntes de Marketing |, Pontificia Universidad Gt del Ecuador, Sexto Nivel, 2008
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NUumero Nombre de la empresa
1 NEXUS SISTEMAS
2 DATACOMP
3 DIGICOM

La oferta en este sector se estima tendra unarteiadereciente, ya que en los
proximos afios habra un crecimiento considerablelamimero de hogares y en el

namero de usuarios de Internet debido a la retidatiaeropuerto.

2.3.1 Clasificaciéon de la oferta

La oferta de la empresa esta ligada especialmelateapacidad de atencion al
cliente por parte de las empresas que operan sectr de influencia. Por lo

tanto se tiene una oferta competitiva ya que al emo de constitucion la

empresa no tendra el dominio total del mercadodded que las empresas de la
competencia ofrecen un mismo tipo de producto yeapamente un servicio

con caracteristicas similares, con la finalidadcdptar el mayor numero de

clientes.

Es indispensable conocer las estrategias que d@ueompetencia, para

determinar las fortalezas y debilidades de la nuevdad productiva, con la

finalidad de mejorar continuamente los procesasr yr&as competitivos.
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2.3.1.1 Factores que afectan a la oferta

Los principales factores que afectan a la ofertd rdercado de

computadoras son los siguientes:

* Precio de los insumoses un rubro que determina el precio del
producto final, los precios de las partes, sunmogsy accesorios que se
requieren en el proceso de ensamble de una conagpatadgarian

constantemente.

» Tecnologia:es un factor importante, ya que en el caso de xjstae
un desarrollo tecnolégico, se disminuirian los @®st por lo tanto se

ofreceria un producto mejor al mismo precio.

2.3.1.2 Explicacion de la oferta

La oferta de este tipo de producto, se determieardase al numero de
veces que una empresa del sector, atiende al ecl@ntafio, ya sea
mantenimiento o compra de computadoras, estos d&toanalizaran
desde el afio 2007, para determinar el crecimientdadoferta en la

Parroquia Cotocollao lugar en donde se implemérghaproyecto.
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Como anteriormente se menciond, en el area deemfla, existen
alrededor de 3 empresas que comercializan clordgegen servicio de

mantenimiento de computadoras.

DIGICOM, es una empresa que abrié sus puertasd@ogimadamente
10 afos, ofreciendo servicio de mantenimientontavee computadoras,
posteriormente abrieron sus puertas hace 4 anosUSESISTEMAS, y
DATACOMP, ofreciendo al cliente suministros y asmeos de

computacion.

Segun la investigacion de mercado realizada adrdeéla encuesta de
gustos y preferencias, se determind que los chBese encuentran
insatisfechos con el servicio que ofrecen dichagresas, puesto que se
trata de un servicio incompleto, sin garantiass@seniento técnico,

entrenamiento basico y servicio de postventa.

Debido a estos inconvenientes, el cliente se ha wvisligado a buscar un
mejor servicio fuera del sector, generando una nrakagen de las

empresas de la competencia.

Por esta razdn, la empresa a crearse tendra ltuomtad de incursionar
en este mercado, teniendo como principal objetvpléna satisfaccion

del cliente, ofreciendo un servicio personalizad@arantizado y a
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domicilio, con técnicos altamente capacitados yesgfizados en el area
informatica y electronica, dispuestos a ofrecer usanrisa Yy
asesoramiento técnico al momento que el clienteebuiera, con

equipos y tecnologia de punta.

2.3.1.3 Comportamiento historico de la oferta

El comportamiento de la Oferta se determinara ee Bhnimero de
usuarios captados al afio por las empresas coroptid

En el siguiente cuadro se detalla el crecimierdouduarios de los
diferentes servicios que ofrecen las empresas aetgbrs desde el afio

2007 hasta el 2009.

OFERTA HISTORICA DE VENTA DE COMPUTADORAS

VENTAS
. REALIZADAS
ANOS
(Solo computadores)
2007 62
2008 68
2009 57

Precio Promedio: 800 doélares, no se toman enenta las ventas de accesorios
y servicio técnico porque la empresa no reveld estaormacion.

Fuente:DIGICOM

Elaborado por: Julio Vallejo.
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Los datos que se detallaron en el cuadro, son éatoeados que fueron
proporcionados por el Ingeniero en Sistemas Dawaddyanta, duefio de

la empresa DIGICOM, en donde se tomo en cuenteelatsis anuales.

Proyectando la oferta de la empresa DIGICOM enrdslse tiene:

ANO | OFERTA | COMPUTADORES | $ USD $ USD
MENSUALES ANUAL MENSUAL
2007 62 5 $49.600 $4.133
2008 68 6 $54.400 $4.533
2009 57 5 $45.600 $3.800

Precio Promedio: $800 délares por computador.
Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Julio Vallejo

2.3.2 Demanda insatisfecha

Para determinar la demanda insatisfecha del prodset utilizaran los datos
tanto de la demanda como de la oferta. Es indigipdmsleterminar el total de la
demanda potencial, del sector estableciendo ddasta el mercado existente,

la formula para el célculo es:
N=npq donde:

n= namero de habitantes

p= precio promedio del producto

g= cantidad promedio de consumo del producto
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Hay que tomar en cuenta varios datos como son:

Si bien es cierto la cantidad pronosticada paediel2010 es de 7.864 habitantes
(Cotocollao) se tiene que dividir para 4,5 persanases la cifra que el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos prevé que egisteada hogar, entonces

7.864/4,5 = 1.747 hogares aproximadamente.

Tomando otro dato adicional, si la proyeccion dddammanda de computadoras
para el afio 2010 a nivel de toda la ciudad es @208 equipos, esto a su vez
representa que el 65,5% de la poblacion en eliiditetropolitano de Quito

tendra una computadora este afo, se tiene qudamiorear (ratios en cadena)
este porcentaje con los hogares del sector estugimdjue no se puede saber
cuantos hogares de la Parroquia Cotocollao tieasmpatador, por ende para un

mejor calculo de la demanda realmente potenciedrsdia:

1.747 hogares X 65,5% = 1145 hogares se estimégeqdean un computador en

la parroquia Cotocollao.

Finalmente hay que tomar en cuenta que una congratéene un promedio de
duracién de 3 afios con 3 meses (0,33) luego dehanse tiene que por lo
menos actualizar el hardware, ya que el softwapéuena a pasos agigantados
Yy SuU uso esta estrictamente limitado por la capacfitsica del equipo. Por lo
tanto si bien en cierto cada afo la demanda patemgmenta y nuevos posibles
clientes entran al mercado para efectos del cakrilijara este porcentaje para

obtener una cifra mas adecuada con la realidad.
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Entonces se aplica la férmula de la demanda pateNeinpq; y se tiene:
N = 1145 x 800 x 0,33

N = $305.226 anuales.

N= $305.226 / 12

N = $25.435 usd mensuales

En razon que no es posible obtener todos los dktda oferta existente en el
sector puesto que de las tres empresas ubicadastanparroquia dos no
accedieron a dar informacion se proyectara la ddmansatisfecha con las

cifras obtenidas.

Si bien es cierto solo uno de los tres negociospngorciono informacion hay
que sefalar que los 3 existentes tienen practid@meinmismo tamafo de
almacenamiento y ninguno todavia posee sucurgadesy tanto y para obtener
un resultado mas real se calculara la demandasfesdita con el limite mayor
de ventas de la empresa DIGICOM y se multiplicack pl namero de

competidores en el sector:

Limite superior de ventas: 68 al afio, equivaleneeguipos mensuales, con un
promedio de $800 ddlares cada uno = $4.533 défre8 competidores en la

misma zona = $13.600 ddlares aproximadamente.
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Si estimamos que los tres competidores tienen sesitailares tenemos que

existe una demanda insatisfecha:

Demanda potencial estimada (en usd): $25.435 miessua
Oferta estimada (en usd) : $13.600 mensuales.
Demanda insatisfecha: $11.835 mensuales.

La demanda insatisfecha para los préximos 5 afrese csignificativamente,
siendo el numero de usuarios demandantes muchor radgmferta de servicio,
aungue existe un crecimiento considerable de ldapfsiempre habra demanda
insatisfecha, debido al crecimiento poblacionaloy ende de hogares, lo que
supone que durante la vida del proyecto, siempisigxmercado potencial, y
mas aun al tratarse de un sector que tiene la idadesdde progresar
constantemente y exigir mejores condiciones de,valausuario requiere
mayores ingresos para tener la capacidad de adguiri servicio que ya es

considerado de primera necesidad.

2.3.2.2 Demanda captada por la unidad productiva

Como se observa en el siguiente cuadro, existeanmalia demanda
insatisfecha (53% del mercado en este sector @steponible) para el
afio 2010 con un promedio de posibles ventas qaetsmn en $11.835

délares, lo que representan alrededor de 15 congnés mensuales
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($800usd de promedio), sin tomar en cuenta la véataccesorios y el
servicio técnico pero la demanda que se aspirataca@n la nueva
unidad productiva, esta estimada en 30% del totallad demanda
insatisfecha para el primer afio (14% del mercatid){@orrespondiente
a ventas de computadores, y a través de las gsaside crecimiento ir

abarcando un promedio de 4% anual.

Se estima este porcentaje, debido a que se empsendd un negocio
de similar tamafio a la competencia, que estargéandose en el mercado
de la informatica y mantenimiento de computadopsp se espera
alcanzar mayor participacion en el mercado, ofr&teun servicio
diferenciado acorde a las necesidades del clies#eacuerdo a la

capacidad de la empresa.



3. ESTUDIO TECNICO

3.1 MACROLOCALIZACION

El lugar donde se va a ubicar la nueva unidad mtody es la Provincia de Pichincha,
al norte de la ciudad de Quito, parroquia Cotooplteebido a que se cuenta con local
propio y el segmento objetivo al que se va a ditmiempresa esta ubicado en este
sector.

La ubicacién de la nueva unidad productiva fue gisleopor las siguientes razones:

* En el sector de influencia del proyecto existems@nte dos empresas que ofrecen
un servicio completo en lo que se refiere a vgnt@aantenimiento de equipos de
computacién, por tal razén se ha visto la oportamhide crear una empresa que
ofrezca un servicio diferenciado orientado a bnindaluciones informéticas

integrales.

» El local en donde se ubicara la nueva unidad ptogues propio contribuyendo a

la minimizacién de costos.

» El sector es comercial y cuenta con la infraestinachdecuada y necesaria para la
implementacion del proyecto, dispone de los sargidbasicos como energia

eléctrica, agua potable, alcantarillado y linetefdaicas.

67



68

* En la investigacion de campo realizada, se detérmue la demanda insatisfecha
en el sector es amplia, razén por la cual, el proydendrd un crecimiento

sostenido durante los proximos afos.

* Facilidad en la obtencién de materia prima y marootra necesarias para el

desarrollo del proyecto.

3.2 MICROLOCALIZACION

La empresa estara localizada estratégicamente qfegaer un mejor servicio al

cliente, en la Avenida Real Audiencia y José Mhgaquerica, sector Cofavi, se cuenta
con un local propio de 200 metros cuadrados, quntaucon las dimensiones e
infraestructura necesarias para ubicar muebles upes indispensables para el

desarrollo 6ptimo de las actividades a realizar.

El sector tiene a disposicion todos los mediosatnansporte, vias de comunicacion
en buen estado, y seguridad lo que permitird urcwadi® funcionamiento de la

empresa Yy atencion al cliente.
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Ubicacion de la Empresa

3.3 MEDIOS Y COSTOS DE TRANSPORTES

Con el crecimiento de la ciudad de Quito, se haementado las vias, carreteras y
vehiculos de transporte que permiten que los dratleis del sector puedan trasladarse
a cualquier parte de la ciudad. Por esta razodlistes pueden llegar con facilidad y

sin demora a las instalaciones de la nueva empresa.

Uno de los transportes que con exactitud puedarli@Vyos clientes hacia el negocio es

el alimentador con la ruta Santa Clara de la Ecovia



3.4 CERCANIA DE LAS FUENTES DE ABASTECIMIENTO

En lo que se refiere a los proveedores existe o gama en la ciudad de Quito en
donde se tiene la posibilidad de escoger el quelemésnvenga a la empresa, los
proveedores estan ubicados al centro norte lo qdeigpser considerado como una
ventaja debido al tiempo que se emplea en la adduisde los repuestos y

accesorios.

Las empresas que proveerdn de repuestos y acsesori@ nueva empresa, son
distribuidores directos, y tienen una gran traygégt@n el mercado nacional de

computadoras, permitiendo entregar al cliente odymto garantizado.

Entre algunos de los proveedores con los cualesmséuvo un dialogo previo estan:
Computrdon que es una empresa que trae computadapegsorios al por mayor y los
distribuye a las diferentes empresas que comearaiakstos productos y también los
vende directamente al cliente.

Technonet que es un distribuidor especializado ceesarios para redes e internet
vende productos como Hubs, Swichs, cables deagdtas de fax/modem, tarjetas de
video, ups, lectores 6pticos, Routers, y algunasasade impresoras.

Pinsoft empresa importadora de computadores, rEmjeisnpresoras, y portatiles,
tienen oficinas en Miami por lo que traen equiposwy buen precio para venderlos al

por mayor a las empresas que comercializan en elis. pa
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Los proveedores envian la lista de precios a trdeéax o e-mail a la empresa, cada

quincena o mensualmente, dependiendo del tiempguwerllos actualicen sus listas.

3.4.1 Cercania del mercado

La nueva unidad productiva estara inmersa dentfcadm de influencia, es
decir, los clientes pueden acceder al nuevo serniitil y rapidamente, al
momento que ellos lo requieran, ya que el segmejitivo a dirigirse es los

hogares de la parroquia Cotocollao, lugar en elegtera ubicado el negocio.

3.4.2 Factores ambientales

El proyecto que se desea implementar se encuebimdo dentro de la
clasificacion de proyectos como Neutro, es desiyreproyecto que no afecta al
medio ambiente, ya que los desechos son eliminadesolectados a través de
los camiones de basura, sin poner en riesgo efrenen el cual se desarrollara
la nueva empresa, evitando y minimizando los inggque pueden resultar de
la ejecucion de éste tipo de proyecto.

Sin embargo los residuos toxicos como son los daoi de las impresoras y
algunos materiales electronicos no bio degradaglesy empacados y enviados
a la empresa Reciclametal o0 a la empresa Alegro q@Ses una entidad del
Estado comercializadora de celulares y que tienpragrama de recepcion de

articulos electrénicos para su posterior recicldg ambas empresas la
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recepcion es gratuita siempre y cuando los magsrimlo excedan de un

determinado peso mensual.

3.4.3 Disponibilidad de servicios basicos

Como se dijo anteriormente la empresa, estara dédoiea un sector que cuenta
con todos los servicios basicos como energia &lactagua potable, lineas
telefénicas, transporte y alcantarillado, indispdrss para el desarrollo de la

nueva unidad productiva.

3.5 ESTUDIO DE GESTION

3.5.1 Andlisis Estratégico

Para analizar correctamente el ambiente en el leualueva empresa se
desempefara es necesario realizar el analisis F@HDAegocio y su entorno;
de manera que esté preparado para cualquier situgoe pudiere suscitarse en

un futuro.
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3.5.2 Analisis FODA

ASPECTOS EXTERNOSASPECTOS INTERNOS
(+) | Oportunidades Fortalezas

(Para explotarlas) (Para impulsarlas)
(-) | Amenazas Debilidades

(Para evitarlas) (Para eliminarlas)

3.5.2.1 Fortalezas

 Instalaciones a bajo costo.

» Capital de trabajo disponible

» Crédito con proveedores favorable

» Personal comprometido con los valores de la empresa

* Buen porcentaje de clientes en el sector de accion.

» Descuentos por pronto pago y volumen por part@masieedor.
» Diferenciacién y variedad de productos.

» Accesibilidad hacia nuevos proveedores.

3.5.2.2 Oportunidades

» Poca competencia en el sector geografico aledario.
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* Nuestro pais tiene un indice elevado tanto en rorenio
habitacional como en infraestructura tecnolégica.
» Ubicacion comercial muy favorable.

e Popularidad en el sector.

3.5.2.3 Debilidades

» Dificultad en el parqueo de las instalaciones.

» Poca liquidez al inicio.

e Es un negocio nuevo.

* Los competidores ya tienen afos de historia eneetawlo.

» Falta de espacio fisico para el inventario.

3.5.2.4 Amenazas

» Reformas politicas tributarias del gobierno.

» Elincremento en los costos de los materiales @ mternacional.

» Crecimiento de la industria (mayor competencia).

» Diversificacion de otros negocios como por ejengrtpresas que se
dedicaban  exclusivamente a la  comercializacion de

electrodomésticos estan entrando también a esteineg
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3.5.3 Conclusiones del Analisis Foda

Después de conocer los factores del entorno quearad a la empresa, los
cuales han sido mencionados en el punto antetiorages necesario evaluarlos
para identificar y analizar las tendencias, fueszZiactores externos claves, ya

sean positivos 0 negativos los mismos que aframianegocio.

El analisis del entorno debe hacerse de la manéasgpnofunda y exacta posible,
después de la identificacion sistematica de losofas de mayor importancia

potencial para el negocio.

Entre los factores claves del entorno encontramos:

e Econdmicos
* Competitivos
* Tecnologicos
» Politicos

* Sociales

e Juridicos

e Laborales



76

Estas fuerzas pueden afectar la posicion estratélgiacuna empresa, por lo que
es conveniente en una primera etapa estructuramataz de evaluacion de

factores externos, donde:

Se debe asignar una ponderacion a cada factor sgia @ntre: 0,01 (sin

importancia) y 1,00 (muy importante).

Se debe asignar una clasificacion de 1 a 4 pareainel impacto de cada factor:

1 (amenaza importante), 2 (amenaza menor), 3 (opded menor), y 4

(oportunidad importante).

(VER ANEXO 3: Matriz evaluacion de factores extesho

3.6 ORGANIGRAMA DURANTE LA OPERACION DEL NEGOCIO

La empresa presenta un organigrama vertical el migoe estd compuesto por los

diferentes cargos o puestos que desempefiara ehpemeviamente contratado.

3.6.1 Personal Requerido

Para el correcto funcionamiento y operacion debnieges necesario contar con:

« 1 Administrador o Gerente General.
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« 1 Asesor Comercial.
« 1 Secretaria.

e 2 técnicos.

Cabe recalcar que el administrador, y el asesoemmat estaran encargados que

la comercializacion funcione de manera correctamnberlas horas laborables.

Mientras que la secretaria se encargara de laiatede los clientes y cobro de

las ventas/mantenimiento.

3.6.1.1 Administrador

El Gerente General o administrador debe estar goode todo lo que

sucede en el almacén. Es preferible que sea laampsnsona que disefid
el proyecto la que lleve a cabo su ejecucion, pugsé él ya conoce las
caracteristicas del negocio desde sus inicios.

También el Gerente General debe conocer a los @doves y saber

tratar con el personal seleccionado.

Va a ser el encargado de las decisiones que sentprasumira toda la

responsabilidad sobre las mismas. Debera ademasgange del control

de cada uno de los procesos interno y externoseae durante el giro

del negocio.
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El Gerente General debera manejar la parte finemcia parte de
Recursos Humanos, en conclusion es el encargadaade el negocio
adelante dando un trato justo a sus empleados, préweedores y a los

clientes.

3.6.1.2 Secretaria

Se encarga de controlar la caja, emitir las fastwdos clientes que
hayan realizado alguna compra en el local, y delcargarse del cierre
de caja para posteriormente entregarselo al Adtradisr.

Debe mantener una estrecha relacion con el vendig@ono, ya que las

ventas que se realicen dentro del local estaramatadas por los dos.

3.6.1.3 Asesor Comercial

El asesor comercial o vendedor interno es aqueltsopa que brindara
ayuda técnica a los clientes que ingresen al aima&sto se refiere a que
cuando una persona tenga una duda de cémo utiliz@roducto o que

producto sera el mas adecuado para darle ciedalgpuso €l debe tener
total conocimiento acerca de los componentes Bsjci@cnicos de todos

los productos que se ofrecera.
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3.6.1.4 Técnicos

Sin lugar a duda los técnicos constituyen una gartdamental del giro
del negocio, ya que seran los encargados de manyeneparar los
equipos que seran comercializados, por lo tantoasdos que mayor

atencion se les prestara, atendiendo todas susidedes y motivandoles

para aumentar su productividad.

Hay que indicar que si bien es cierto en el ina&las actividades se
prevé que se necesitara de 2 técnicos, luego posdite se requerira de

dos técnicos adicionales, debido a que la laboregaracion es mas

exigente que la de ventas.

3.6.2 Organigrama estructural del negocio a crearse

EMPRESA S.A

ADMINISTRADOR

ASESOR
COMERCIAL

SECRETARIA

TECNICOS
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3.6.3 Mapa de Proces

A)

, Control Interno
ADMINISTRACION

Facturacion

C)

SERVICIO AL Mantenimiento
CLIENTE

3.6.4 Flujo de Procesc

En el diagrama de flujo se detallara todos los pase se seguiran en ce
proceso mencionado anteriormente con la finalick determinar las distinte

actividades a realizar:

La simbologia que se utilizara para representaspasaciones efectuadas

cada actividad es la siguier



81

OPERACION
DECISION <>
DOCUMENTO [::]

TRANSPORTE |:>

A continuacién se presentan los diferentes diagsadeaflujo de los procesos

que realiza la empresa:
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Empresa. Proceso: Administracion
Nombre: Julio Vallejo J.

Cddigo: A
Hoja: 1de 1

AREAS: Gestion Financiera — Control Interno

( Inicio )

\ 4
Planificar:

- Compras
- Objetivos de Ventas
- Mercadeo

- Presupuestos

A 4

Organizar

- Asignasponsabilidades
- Funcisrespecificas de emplea
- Logistjautas de entrega
- Ordemestrabajo - Contabilidad

jos

Controlar:

- Protludad de los empleados
- Cunmpiento de objetivos
- Efin@a de los Procesos

- Correfgllas o malas decisioqes
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Empresa. Proceso: Ventas Caodigo: B
Nombre: Asesor Comercial Hoja: 1 de 2

AREA: Asesoria Comercial

( Inicio )

\ 4
Recibir al Cliente

A 4

Identificar las necesidades
del cliente

Pretse el portafolios de
pratis con sus especificaciopes
(Aseia Comercial)

l

No

Decision de compra spadir
del equipo Artebente
al cliente
A 4
Enviar orden v
de trabajo|C) Fin
Venta
A 4
Enviar a

Facturacion
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Empresa. Proceso: Ventas
Nombre: Secretaria

Caodigo: B
Hoja: 2 de 2

AREA: Facturacion

( Inicio )
\ 4

Realizar Factura

A 4

Factura

Recibir Pago

l

Archivar Facturd

r—4
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Empresa. Proceso: Servicio al cliente

Nombre: Técnico

Cédigo: C
Hoja: 1de 1

AREA: Ensamble de Computadores.

( Inicio )

A 4

Recibir orden de trab#io

|

Redar Hardware requerido

y

Iniciar ensamble |

Probar si No

funciona el
equipo

nstalar software convenid)o

A 4

rDestrar y explicar
fehcionamiento al cIienI|e

A 4
Enviar orden de trabajo
Sellada y firmada a la
Administracién
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Empresa. Proceso: Servicio al cliente
Nombre: Técnico

Cédigo: C
Hoja: 1 de 2

AREA: Mantenimiento.

( Inicio )

\ 4

Recepcion del Equip

l

Llenar registro de ingreso del equjpo

[®)

Registro

v

A 4

Identificar el dafio + Reparar

A 4

Realizar Proforma de
Reparacion/Repuestqgs

A 4

\ 4

Hardware

Software

S \. /

Esperar que el cliente
decida si quiere o no la

la informacion

Sacar respaldos de

reparacion/mantenimiemo

A 4

A 4

Piezas defectuosas

Reemplazar ActuaiSistema

\4

A 4

Verificar
Funcionamien

Entrega del equipo a
Cliente

Verifica
Funcionartge

Fin
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A 4

A 4

Llenar hoja d
reporte con
trabajo realizado

Llehaja de
QEp con
trabagalizad

O

A 4

A 4

Hojzﬂtﬂo HdmTrabaj

A 4

)

Enviar hoja de viam hoja de
trabajo a trabajo a
contabilidad ontabilidad
A 4 A 4
Recibir copia de Réiccopia deg

la factura pagada

detdira pagada

A 4

A 4

Entregar equipo

Egar equip

O

T~

Fin




4. ESTUDIO ECONOMICO

4.1. INVERSION INICIAL

El papel que desempefia la informacion de los estéidancieros y tener un buen
conocimiento de los mismos es de vital importapoegue dichos documentos y las
cifras que se derivan de ellos, son los principalesdios para comunicar la
informacion financiera tanto dentro de la empresaafuera de ella.

Para el presente proyecto se ha investigado léables reales que se manejaran para

su ejecucion las cuales comprenden:

DATOS DEL PROYECTO

Tiempo Util del Proyecto 5 Afos

Inventario Inicial -

Incremento de precio anual en Productos 3%

Comisién Ventas con tarjeta Diners 5%

Inversion total 31.504

Inversion activos fijos 6.256

Depreciacion anual Linea Recta|

Inversién en Activos diferidos 930

Inversion capital de trabajo 24.318

Financiamiento bancario 45%

Tasa de Interés del Banco 10,85%|CFN

Valor de rescate activos fijos saldo en libros Saldo en Lib

Impuesto a la renta 25%

Participacion de trabajadores 15%

Tasa del inversionista 18%]|Riesgo Pais 10,13%
Inflacién Anual 3,30%
T. Interes Pasiva 4,32%

88
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4.1.1 Inversiones en activos fijos

La inversién en activos fijos, se basa principalimean la adquisicion de
equipos de oficina, equipos de computaciéon y mseplenseres, indispensables
para la puesta en marcha del proyecto. Ademasndeyé el costo de las

adecuaciones a realizarse dentro del local.

La adquisicion de los activos fijos se realizardh bmse al espacio fisico
disponible del lugar, comprando la cantidad éptag minimizar costos.

Entre las inversiones necesarias para el plan geciede implementacion del
negocio esta el local comercial el mismo que tieme superficie de 120 m?, y
gue pertenece al Sefor Julio Vallejo, por lo quesadncurrira en gastos de
arriendo. Sin embargo se prevé realizar adecuail@semismas que alcanzan

un total de: $120usd

Este valor incluye:
Gastos en pintura y decoracion: $45usd

Fabricacién e instalacién de los rétulos publiaitsir$75usd

Entre los muebles y enseres requeridos estan:

* 1 mesa de: (2m x 0.60cm x 1.50m) de metal, queirdepara la atencion al

cliente, y demostracion del funcionamiento de lgsi@os reparados o que
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hayan estado en mantenimiento respectivamente. tEstaién servira como

vitrina para mostrar algunos de los complementos.

* 2 mesas de: (1,5m x 05cm x 1,5m) de metal pass |

reparaciones/mantenimiento en la parte técnica.

* 2 Archivadores de metal de al menos 3 cajonea phmacenar las facturas y

otros documentos.

* 5 sillas hidraulicas, la primera seré utilizadala oficina del administrador,
otra servira para la persona que se encuentregatzade la atencion al cliente,

otra para la persona que facture y finalmente dos los técnicos.

* 4 sillas fijas para los clientes.

* 1 mesa pequefia donde los clientes podran encoegacatalogos de los

distintos productos que se ofrecen.

* 2 vitrinas de aluminio y vidrio con un tamafo 220 x 1,50m y; 4 perchas
metalicas de 1,60 x 1,20m, utilizadas para la ecidib de diferentes productos

y para el area técnica donde se colocaran compEsdatcomputadores.
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* 2 escritorios, uno para la parte administrativaotyo para la persona que

facturara.

* 2 lamparas de mesa, para dar apoyo luminarid érea técnica.

Como enseres se requerira:

* 3 Papeleras

* 3 grapadoras

* 3 dispensadores de cinta adhesiva
* 4 basureros pequenos.

* 3 perforadoras.

4.1.1.1 Maquinaria y equipos

Los equipos necesarios para desarrollar las aatlesl de la nueva
empresa requieren de una inversion que se enaudetallada a

continuacion, con las respectivas especificacione

* 3 computadores marca Hewlett Packard modelo MB&2para la

parte administrativa, comercial y técnica.
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* 2 impresoras una marca Epson Lx300 para facthinagi la otra de

marca Canon modelo Mp250 para labores adminisastiv

* Una caja registradora alfanumérica modelo Ca&td 70 Royal Alpha
9170, cabe mencionar que este modelo si estazadorpor el Servicio

de Rentas internas.

* Un teléfono marca Panasonic modelo Kx-TG3533LAkR: dncluye 2

auriculares extras. Se ubicara uno en cada area.

* 2 Hub de 8 puertos marca Encore
* 3 reguladores de voltaje de 600V Marca Omega
* 2 UPS marca APC de 500V

* 1 Multimetro Fluje K87

* 1 Corta Picos MC-BT 607

* 1 Kit de herramientas 45 PCS

* 1 Kit de limpieza Mega Clean

* 1 Cautin.

* 1 Ponchadora

* 1 Aspiradora portatil

* 1 Pulsera Antiestética.

Todo esto asciende a un total de $6.255,52 USDeatmericanos.
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4.1.1.2 Resumen de inversiones en activos fijos

El resumen de inversiones es un cuadro en el quetsdla todas los
instrumentos necesarios para el correcto funciomatmidel negocio,
en el mismo también se especifica la cantidad learse, el precio
unitario y el total que sera necesario invertiestos articulos.

Por otra parte la inversion total del proyecto esume de la siguiente
manera:

INVERSION DEL PROYECTO

1.- INVERSION FIJA

a) Tangible

Muebles $ 2.760,0
Magquinaria y Equipos $ 3.358,8
Enseres $ 136,7
Sub Total $ 6.255,5
b) Intangible

Gastos de Estudios $ 250,0
Gastos de Constitucion $ 400,0
Promocion $ 160,0
Otros (adecuaciones) $ 120,0
Sub Total $ 930,0

2.- CAPITAL DE TRABAJO

a) Inversion en Act Fijos 6.255,5
b) Inversién Act Intangibles 930,0
Total Activos 7.185,5

$
$
$
c) Colchén Gtos Administ. | $ 2.266,3
$
$
$

d) Gtos Generales 150,0
€) Mercaderia 21.902,1
Capital de Trabajo 24.318,4

TOTAL INVERSION $ 31.503,9
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MUEBLES CANT. PRECIO UNIT PRECIOT
Mesa de metal (2 m x 0,60cm x 1,5m) 1 $ 175,001 $ 175,00
Mesa de metal (1,5m x 0,5cm x 1,5m) 2 $ 157,00 $ 314,00
Archivador 2 $ 85,001 $ 170,00
Sillas hidraulicas 5 $ 165,00 $ 825,00
Sillas fijas 4 $ 32,001 $ 128,00
Escritorios 2 $ 175,00 $ 350,00
Lamparas de mesa 2 $ 55,001 $ 110,00
Mesa pequefia 1 $ 30,001 $ 30,00
Vitrinas de aluminio 2 $ 142,00 $ 284,00
Percha Metalica (1,60 x 1,20,) 4 $ 93,50| $ 374,00
SUBTOTAL $2.760,00
MAQUINARIA'Y EQUIPOS
Computador HP MS220LA 3 $ 745,30 | $ 2.235,90
Impresora matricial Epson L300+ 1 $ 123,40 $ 123,40
Impresora Canon Mp250 1 $ 51,791 $ 51,79
Caja registradora CASIO CE4700 Royal 1 $ 345,00 $ 345,00
Telefono inhalambrico PANASONIC 1 $ 93,901 $ 93,90
Hub de 8 puertos Encore 2 $ 19.641% 39,28
Regulador de Voltaje Omega de 600v 3 $ 11,611 $ 34,83
UPS marca Jetech Smart 500v 2 $ 61,61|$ 123,22
Multimetro Fluje K91 1 $ 167,00 $ 167,00
Corta Picos MC-BT 607 1 $ 400]| $ 4,00
Kit de Herramientas 1 $ 31,201 $ 31,20
Kit de Limpieza 1 $ 4,20] $ 4,20
Cautin 2 $ 11,901 % 23,80
Aspiradora portatil 1 $ 38,001 $ 38,00
Ponchadora 1 $ 29501 $ 29,50
Pulsera Antiestatica 2 $ 6,901 % 13,80
SUBTOTAL $3.358,82
ENSERES
Grapadora 3 $ 3911% 11,73
Perforadora 3 $ 4501 % 13,50
Papelera para escritorio 3 $ 17,951 $ 53,85
Basurero pequefio 4 $ 10,701 $ 42,80
Dispensador de cinta adhesiva 3 $ 4941 % 14,82
SUBTOTAL $ 136,70
[ TOTAL $6.255,52 |




Asi mismo se han realizado los calculos de la d&ér®n de los

activos y la amortizacion de los diferidos.

Mueblesy Enseres

2.896,70

ANO GASTO DEPRECIACION  VALOR ACTIVOS
1 289,67 2.607,0
2 289,67 2.317,4
3 289,67 2.027,7
4 289,67 1.738,0
5 289,67 1.448,4
6 289,67 1.158,7
7 289,67 869,0
8 289,67 579,3
9 289,67 289,7
10 289,67 -0
Eq de Computacién 3.358,82

ANO GASTO DEPRECIACION VALOR ACTIVOS
1 1.119,49 2.239,3
2 1.119,49 1.119,8
3 1.119,49 0
Intangibles 930
ANO GSTO AMORTIZACION VALOR ACTIVO
1 93 837
2 93 744
3 93 651
4 93 558
5 93 465
6 93 372
7 93 279
8 93 186
9 93 93
10 93 0

TOTAL DEPRECIACIONES

Ao 1
Afo 2

Afo 3
Afo 4
Afio 5
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TOTAL
AMORTIZACIONES

VALOR DE RESCATE DE ACTIVOS FIJOS

Mueblesy Enseres 1.448,35

Eq de Computacién -

Intangibles 465

Total 1.913,35 PAESiteyAYyle]

4.1.2 Inversion en Capital de Trabajo

El capital de trabajo el conjunto de recursos regtes para la puesta en marcha
de la empresa, es el capital con que la empresa cattar para empezar su
funcionamiento.

La empresa financiara la primera produccion angégseticibir ingresos.

El capital de trabajo necesario para el funcionatoide la empresa asciende a:

$ 24.318,4usd
Para financiar el proyecto se planifica obtenerpuéstamo en una institucién
financiera correspondiente al 45% del total deleiision.

(VER ANEXO 4: Tasas de Interés Corporacion FinaracNacional)

La tabla de amortizacion del préstamo se presecwatamuacion:



4.2 PRESUPUESTOS

4.2.1 Presupuesto de Compras

El presupuesto de Compras se compone por todgsddsictos que la empresa
dispondra para la venta, en los que se incluyersena de accesorios que tienen
relacion directa con los productos principalesggatomo cables, extensiones,

cartuchos de tinta, discos duros externos, camahsentre otros.

En este presupuesto se ha realizado el debides&ndé compras por producto,
el mismo que como se observa mas adelante estéradab mensual y
anualmente, lo que nos permite saber la cantidadt@xque se dispone del
producto en bodega, (inventario); la cantidad aitpmide cada item a ser
comercializado se determind de acuerdo a la demacidal del mismo, esta
informacion se la obtuvo de la Empresa Digicomjosgn el cual nos

permitieron analizar la informacion correspondiemtes volumenes de venta.

Las compras en Mercaderia se las realizara a dogé&tores con los cuales se
tiene un acuerdo previo el primero es: Computr@l gsegundo es Pinsfot; los
mismos que tienen la mejor opcidn que consistenettegscuento por volumen de
compra de hasta el 19% en cada uno de los produpes decidimos

comercializar. Razon por la cual es muy factibleinatemento sobre el costo

99
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del 25%, porcentaje que servira para fijar el Brel@ Venta al Publico. Lo que

como resultado otorga un margen de utilidad del.20%

El pre-contrato verbal que se ha ejecutado con arplmveedores contempla un
incremento del 2% anual en el precio de compra,lpajue se decidid en

incrementar anualmente el porcentaje en el prexicedta (3%).
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4.2.2 Presupuesto de Ventas

Para el presupuesto de ventas se han definid@lasrges politicas en base a la
investigacion obtenida de las empresas competidorasta industria: Debido a
que el local donde se iniciara la actividad no posea bodega lo
suficientemente grande se ha previsto invertiraeoompra de una cantidad no
muy alta, e ir incrementando las compras en anudénkasta completar el
espacio fisico actual, dependiendo también del meiu de ventas. Como
referencia y justificacion para esta decision poaersefialar que la empresa
Digicom posee un inventario final aproximadamergé X0% de sus compras,
por lo cual en base a los datos obtenidos del iestiddemanda no se requiere
de calcular un porcentaje de inventario final shrasta el final del periodo

contable.

Sin embargo segun los resultados obtenidos en s/emtaun futuro se podria

implementar un sistema de cantidad economica de&l@egor lo pronto se

considera vender el 100% del stock.

Esta informacidn se exhibe mas adelante en logcéasps cuadros.
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4.2.3 Presupuesto de Gastos

El presupuesto de Gastos contemplados para la smpse componen

principalmente de 2 rubros que son: Gastos de @kxser Comerciales, que son
propios para el funcionamiento de la empresa t@ew la luz, agua, teléfono,
arriendo, publicidad, y;

Los Gastos Administrativos: Considerados como ldepanedular de todo

presupuesto; son estimados que cubren la necesidedliata de contar con
todo tipo de personal para sus distintas uniddues;ando darle operatividad al

sistema.

En lo que respecta a los Gastos Comerciales - @esgse obtuvo un total de
$2112usd al afio, los gastos comerciales han sidizroplados para el primer
mes de funcionamiento (150usd) y que ha sido adeega la inversion inicial

del Proyecto.

ANO 1

GASTOS ADMINISTRATIVOS SUBTOTAL | $  37.345
Sueldos Empleados $ 30.000
Beneficios de Ley $ 7.345

GASTOS COMERCIALES SUBTOTAL | $ 312
Pagina Web $ 312

GASTOS GENERALES SUBTOTAL | $ 1.800
Suministros de Oficina $ 180
Teléfono + internet $ 600
Mantenimiento de Instalaciones $ 360
Publicaciones $ 216
Material de Limpieza $ 144
Luz $ 300

Otros $ -

TOTAL $ 39.457
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[ AR02 | ANO3 | ANO4 | ANOS |

INCREMENTO EN LOS GASTOS COMERCIALES (15%)

$ 359 $ 413 $ 475 $ 546

INCREMENTO EN LOS GASTOS GENERALES ( 5%)

$ 1.890 $ 1.985 $ 2.084 $ 2.188

4.3 BALANCES Y FLUJOS

A través de los balances y flujos se puede dedaciiabilidad del proyecto, y se
puede tener una idea proyectada de los posiblagtagss econdmicos que se
obtendrian al cumplir con las estrategias y obpstplanteados.

Asi como también nos apoyan en la toma de decisicmeectas.

4.3.1 Estado de Situacién Inicial

El Estado de Situacion inicial es un documento aaetque refleja la situacion
patrimonial de una empresa en un momento del tiefipoeste caso como se
puede observar se detallan todos los activos thjo® como corrientes que
adquiere con la Inversion Total. De igual manerdetalla las deudas contraidas

por el giro del negocio.
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BALANCE DE SITUACION INICIAL

Activos Fijos Pasivos Corrientes
Equipos de Computacion S - Proveedores S -
Muebles y Enseres S - 15% Part por Pagar S -
Intangibles S - 25% Imp a la Renta x Pagar S -
Depreciacion acumulada (-)  $ - Décimo Tercero x Pagar S -
Amortizacion acumulada (-) S - Décimo Cuarto S -
IESS por Pagar S -
Subtotal: $ - Iva por pagar S -
Activos Corrientes Subtotal: $ -
Existencias S - Pasivos a Largo Plazo
Clientes (Ctas x Cobrar) S -
Caja S 31.503,9 Préstamo Bancario S 14.176,8
Subtotal: S 31.503,9 Patrimonio
Capital social S 17.327
Pérdidas y Ganancias S -
Pasivos a corto plazo S -
TOTAL ACTIVOS $ 31.503,9 TOTAL PASIVO + $ 31.503,9
PATRIMONIO

4.3.2 Estado de Situacion Proyectado

Para el Balance del primer periodo se incluyenutdslades acumuladas, asi
como la contribucién que se realiza por concept@aticipacion Trabajadores
(15%), y de Impuesto a la Renta (25%).

Como se puede observar en el siguiente cuadro éansiei presenta el balance

proyectado para los siguientes anos.
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4.3.3 Flujo de Caja

El estudio de los flujos de caja dentro de la esgrees utilizado para

determinar:

Los posibles problemas de liquidez, ya que comersab el ser rentable no
significa necesariamente poseer liquidez. Una cdimappuede tener problemas
de efectivo, aun siendo rentable. Por lo tantopsymite anticipar los saldos en

dinero.

El objetivo fundamental del flujo de caja es apecpor periodo, el resultado
neto de Ingresos de dinero menos giros de dinsrdeeir, en qué periodo va a

sobrar o a faltar dinero, y cuanto, a fin de todeuisiones sobre qué se hace:

O invertir el dinero cuando sobra, es decir, cuahdyp excedente de caja, 0
conseguir el dinero que se necesita para operan bon socios o con

financiadores.
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4.3.4 Estado de Resultados Proyectado

El Estado de resultados o Estado de pérdidas yngmsa es un estado
financiero que muestra ordenada y detalladamenfi@ni@a de como se obtuvo

el resultado del ejercicio durante un periodo aheiteado.

El estado financiero es dinamico, ya que abargaeviodo durante el cual deben
identificarse perfectamente los costos y gastosdigren origen al ingreso del
mismo. Por lo tanto debe aplicarse perfectamenteriakipio del periodo
contable para que la informacion que presenta sleg confiable para la toma

de decisiones.
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4.3.5 Flujo de Fondos

Se entiende por flujo de caja o flujo de fondoss flujos de entradas y salidas

de caja o efectivo, en un periodo dado.

El flujo de caja es la acumulacién neta de actiligaidos en un periodo
determinado y, por lo tanto, constituye un indicadgportante de la liquidez de

una empresa.

El estudio de los flujos de caja dentro de una esgpuede ser utilizado para

determinar:

« Problemas de liquidez. El ser rentable no signifieaesariamente poseer
liquidez. Una compafia puede tener problemas detiede aun siendo
rentable. Por lo tanto, permite anticipar los saldo dinero.

« Para analizar la viabilidad de proyectos de ingerslos flujos de fondos
son la base de calculo del Valor actual neto yadeaka interna de retorno.

« Para medir la rentabilidad o crecimiento de un negouando se entienda
gue las normas contables no representan adecuatartenrealidad

econdmica.



4.4 VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El Valor Actual Neto es el método mas conocido adea de evaluar proyectos de
inversion a largo plazo. El Valor Actual Neto pé@emdeterminar si una inversion
cumple con el objetivo basico financiero: MAXIMIZARa inversion. EI Valor

Presente Neto permite determinar si dicha inverpidade incrementar o reducir el
valor sobre todo de las pequefias y medianas emspréEsa cambio en el valor
estimado puede ser positivo, negativo o contingiaali Si es positivo significara que
el valor de la firma tendra un incremento equivedeal monto del Valor Presente

Neto.

Si es negativo quiere decir que la firma reduciraigueza en el valor que arroje el

VPN. Si el resultado del VPN es cero, la empresmadificara el monto de su valor.

Es importante tener en cuenta que el valor del Malesente Neto depende de las

siguientes variables:

La inversién inicial previa, las inversiones dueatd operacion, los flujos netos de

efectivo, la tasa de descuento y el nimero de g@sique dure el proyecto.

El Cuadro del Valor Actual Neto se presentara juaitde la Tasa Interna de Retorno

mas adelante.
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4.5 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La tasa interna de retorno es un porcentaje quene$a rentabilidad de un proyecto,

en el caso de nuestro negocio la Tasa Interna derrfieees de 60%, porcentaje

superior al determinado por la Tasa Ponderadaveesion.

Asi también al igual que se hizo en el Valor ActNato, se obtuvo una Tasa Interna

de Retorno del Proyecto positiva.

Tasa de Rendimiento del

Proyecto con Financiamiento

TASA PONDERADA

%

TMAR

POND

ACCIONISTAS

$ 17.327

55%

17,75%

10%

BANCO

©“

14.177

45%

10,85%

5%

TOTAL

$ 31.504

100%

15%

ANALISIS FNANCIERO DEL PROYECTO

TASA DE DESCUENTO

15%

VAN

93.406

TASA INTERNA DE RETORNO

57,6%

Para determinar la tasa de descuento, se tomaracuemia varios factores, como la

Inflacion anual acumulada, el riesgo pais, y la tesinterés pasiva del Banco Central.

Riesgo Pais 10,13%
Inflacion Anual | 3,30%
Premio por Riesgo 4,32%

Tasa de Rendimiento del
Proyecto sin Financiamiento

18%
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4.6 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI)

Este método de evaluacion de proyectos indicaagopén que la inversion original se

recupera con las utilidades futuras. Como se daétaren los calculos realizados la

inversion que realizamos se recupera en 4 afios.

PERIODO DE RECUPERACION CON LOS FLUJOS DESCONTADOS

FLUJOS FLUJOS
NETOS DESCONTADOS
Periodos Inversion
0 $ -31.504 | $ -31.504 | $ 31.504
1 $ 540| $ 4711 $ 31.033
2 $ 8.960| $ 6.817| $ 24.216
3 $ 18.909 | $ 125491 $ 11.667
4 $ 29.789 | $ 17.2441 $ -5.577
5 $ 173.946 | $ 87.829 | $ -93.406
La inversién se recupera en: 4 Afos

4.7 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El andlisis de Sensibilidad muestra tres diferem®senarios en los cuales se ha
previsto una disminucion de ventas en el supuestoonsentido que la empresa no
lograre sus metas planificadas, la intenciébn de estconocer hasta que punto es

factible la realizaciéon de este proyecto. Y comp@ede apreciar con una disminucién

del porcentaje de ventas, el proyecto es viable.

Hay que sefalar que las utilidades son negativaesposteriores afios debido al

aumento previsto en los costos fijos, sin embasgaseproyecciones serian ajustadas

de darse el caso.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

El presente plan de negocio en cada uno de susiicapia expuesto
resultados positivos para poner en marcha un tpeake dedicara a la

comercializacion de computadores y sus accesorios.

En el estudio de mercado se llego a la conclustogue existe una demanda
insatisfecha en el sector donde funcionaria entousmeste tipo de negocio.
La existencia de esta demanda abre las puertas af@mamtes para ingresar

con este negocio a dicho mercado.

El marco administrativo y legal de la empresa cengan las necesidades
para la instalacion y funcionamiento de la emprésa. requisitos legales

para su operacion no son complicados ni tampocoaosipsos.

El plan de negocios presentado, debera ser la fmseencaminarse a la
ejecucion de todos los objetivos propuestos y samtegias planteadas. Su
efectividad debe ser medida constantemente paraingan con ellas o

emplear correctivos necesarios
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5.2 RECOMENDACIONES

» De ser ejecutado el presente proyecto debe estdrgote de los cambios que se
dan en su entorno, para ser cada vez mas compstitiproductivos dentro de

un mercado donde la pro actividad es un valor pdimbque llevara al éxito.

« Tomando en cuenta la situacion actual de nuestsogeapuede recomendar que
la empresa si comercialice articulos importadosckiso eleve los niveles de
compra de estos, puesto que su comercializaciohasugeces resulta mas facil

y rentable.

» El personal de la empresa debera conocer a forplarede negocios propuesto,
ya que son las personas quienes van a ejecutestlasegias, de esta manera se
afianzara en ellos la responsabilidad y empodergmigue los comprometera a

trabajar no solo para la empresa, sino para laesapr

» Es recomendable realizar programas publicitariooteas zonas geograficas,
para dar a conocer los horarios de atencion, lodustos que la empresa ofrece
y asi aprovechar la mayor demanda posible quevastrde la investigacion de
mercado se conoce que existe en Quito. Esto candlew un crecimiento en el

nivel de ventas que a su vez nos permitird obtergores beneficios.
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» La empresa deberd cuidar sus recursos tanto hupfaraieros, la capacidad
gue se instale y desarrollar las habilidades denkegrantes de la organizacion
procurando siempre contar con personal motivademgpcometido que dirija
sus esfuerzos a elevar los niveles de productividazbmpetitividad de la

empresa.

* Se recomienda también que la empresa establezetegiis de diferenciacion
con respecto a su principal competencia, por ltotaa debera tomar medidas
con el fin de lograr fidelidad a los clientes oféexloles productos de alta
calidad acompafiados de un servicio eficiente, ato tamable y personalizado

en un ambiente agradable.
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ANEXO 1: REPORTE DE CIBERCAFES SUPERINTENDENCIA DE
TELECOMUNICACIONES

REPORTE DE CIBERCAFES
ENERO 2010
: CIBERCAFES QUE CUENTAN CON
FROVINCIA CERTIFICADO DE REGISTRO VIGENTE
AZUAY 78
BOLIVAR 17
CANAR 16
CARCHI 11
CHIMBORAZO 97
COTOPAXI 36
EL ORO 54
ESMERALDAS 11
GALAPAGOS 20
GUAYAS 239
IMBABURA 62
LOJA 49
LOS RIOS 17
MANABI 76
MORONA SANTIAGO 11
NAPO 13
ORELLANA 19
PASTAZA 13
PICHINCHA 609
SANTA ELENA 15
SANTO DOMINGO DE LOS
TSACHILAS 68
SUCUMBIOS 5
TUNGURAHUA 107
ZAMORA CHINCHIPE 8

TOTAL A NIVEL NACIONAL
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REPORTE MENSUAL DE CIBERCAFES CON

CERTIFICADO DE REGISTRO
MES: ENERO 2010

513
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Fuente: Superintendencia de Telecomunicaciones

www.supertel.gov.ec



ANEXO 2: MODELO DE ENCUESTA

Datos de Identificacion:

FeCha: ..o

Marque con una X la respuesta de su eleccion:
1. Cual es el promedio de sus ingresos?

De $240 a $400
De $401 a $600
De $601 a $800
De $801 a $ 1000
Mas de $1000

2. ¢Posee computadora en su hogar?
Si () No ()
3. ¢Qué tipo de computadora posee?
Clon ( ) Marca (Especifique)
4. ¢De las siguientes empresas cuales son las mas cmas para usted? Elija 2

Cinticomp
Computrén
Digicom
Nexus

Datacomp

5. ¢Aproximadamente hace cuanto tiempo posee su compdbra?

De 1 a 6 meses
De 6 meses a 1 afio
De 1 afio a 2 afios

De 2 afios a 3 afios
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Mas de 3 afios

6. ¢Desearia cambiar o comprar una computadora?

Si () No ()

7. ¢Qué tipo de computadora compraria?

Clon ( ) Demarca ( )

8. ¢Aproximadamente en cuanto tiempo piensa adquirir m nuevo computador?

En los proximos 3 meses
En los proximos 6 meses
En los proximos 12 meses
En los préximos 24 meses

En méas de 24 meses.

9. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un compador?

Entre 500 a 600 dolares
Entre 601 a 700 ddlares
Entre 701 a 800 ddlares
Entre 801 a 900 dolares
Mas de 1000 dolares

10¢ Cuél seria su forma de pago al comprar la computada?

Contado Tarjeta de Crédito
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11. ¢Qué aspecto considera importante a la hora de setéonar un computador?
Elija 2 opciones.
Precio
Calidad
Servicio Técnico a domicilio
Personalizacion del equipo

Entrenamiento gratuito.

12. ¢Le gustaria recibir un servicio de mantenimientgersonalizado, completo y
garantizado para su clon?

Si No

13. ¢ Le gustaria recibir sin costo adicional entrenamigo basico de los programas
que contiene su computadora?

Si No
Gracias por su colaboracion

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Julio Vallejo J.



ANEXO 3: MATRIZ DE EVALUACION FACTORES EXTERNOS E

INTERNOS

a) MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

FACTORES )
EXTERNOS PONDERACION | CLASIFICACION RESULTADO
CLAVES PONDERADO
Nuestro pais tiene un
indice elevado de 0,20 2 0,40
crecimiento
tecnoldgico
Poca competencia en el 0,25 3 0,75
sector geogréfico
Ubicacion comercial 0,30 4 1,20
muy favorable
Popularidad en el 0,25 3 0,75
sector
TOTAL 1,00 3,10

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Julio Vallejo J.
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b) MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

FACTORES RESULTADO
INTERNOS PONDERACION | CLASIFICACION PONDERADO
CLAVES
Instalaciones
Propias 0,10 2 0,20
Buen porcentaje de
clientes fijos 0,25 3 0,75
Personal
comprometido con 0,30 4 1,20
la empresa
Diferenciacion y
variedad de 0,25 3 0,75
productos
Proveedores serios 0,10 2 0,20
TOTAL 1,00 3,10

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Julio Vallejo J.




ANEXO 4: TASAS DE

NACIONAL

Primer Piso — Capital de Trabajo

Operaciones con Tasas Reajustables

INTERES CORPORACION FINANCIERA

Capital de Trabajo y Capital de Trabajo Revolvente

Plazo (afios) 0-1 1 2 Jas
Tasa Efectiva Segmento Corporativo 8,50% | 8.758% | 875% 9,15%
Tasa Efectiva Segmento Empresarial 9,00% 9 25% 9 25% 9.45%
Tasa Efectiva Segmento PYMES 9,75% | 10,50% | 10,50% 10,85%
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