PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR MATRIZ

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

TRABAJO DE TITULACION PREVIO A LA OBTENCION DEL
TITULO DE INGENIERIA COMERCIAL

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
INNOVADORA DE VIDEOJUEGOS EN EL NORTE DE QUITO.

HEYDI NICOLE SANTILLAN CHACON

MAGISTER RODRIGO FERNANDO SALTOS MOSQUERA

ESTRUCTURAS DE MERCADOS, DE PRODUCTOS, DE FIJACION
DE PRECIOS, DE DISTRIBUCION, DE IMAGEN, DE
POSICIONAMIENTO DE MARCAS.

QUITO, MAYO, 2020



DIRECTOR:

MGTR. RODRIGO SALTOS MOSQUERA
INFORMANTE:

MGTR.PAUL IDROBO

MGTR. HALINA LYKO



DEDICATORIA

Con profundo carifio a mis padres Mayela e Ivan, pues representan el trabajo duro y el
esfuerzo que uno debe realizar para alcanzar las metas y los suefios. Son el reflejo de la

responsabilidad y el amor; lo que hace que cada dia los admire mas.

A toda mi familia por apoyarme en este proceso y estar pendiente de mis pasos dandome
consejos y palabras de aliento para poder terminar mi carrera. De una u otra forma

representan un pilar fundamental en mi vida.

Finalmente quiero dedicarlo a mis amigos mas preciados que me brindaron un apoyo desde
el primer momento en que los conoci, me extendieron la mano en momentos dificiles y

aprecié cada uno de sus consejos. Me llevaré por siempre cada recuerdo en mi corazon.



AGRADECIMIENTOS

Quiero agradecer de primera instancia a la prestigiosa Pontificia Universidad
Catolica del Ecuador, a toda la Facultad de Ciencias Administrativas y Contables, a
los profesores que han sido un pilar fundamental y nos llenan de conocimiento y
sabiduria en cada clase. Son el ejemplo de la dedicacidn, paciencia y apoyo

incondicional.

De igual manera quiero reiterar mi profundo agradecimiento a mi familia por
apoyarme en todo momento, por sus reglas y libertades que me han forjado en la

persona que soy.

Finalmente quiero expresar mis méas grande y sincero agradecimiento al Mgtr.
Rodrigo Saltos, quién con su conocimiento, ensefianza y colaboracion me ha

permitido desarrollar este trabajo.



INDICE

1.

AANTECEUBINTES ...ttt b bt bt e e e ettt b e s bbb e s e ne e e s 2
1.1, NOMDIE de 8 BMPIESA. ....couetiieieieiieieeie sttt ettt st 2
1.2, TIPO A& EMPIESA ...ueouiiiiiiiiteieetet ettt st 2
1.3.  Introduccion al giro del NEJOCIO ......cceiveeieiieeiece et 3

Planeacion Estratégica y Estructura Organizacional..............ccccevieieviiiecesesiene e 9
2.1, CinCO FUEIZAS & POITEN. ...ttt 10
2.2, ANALISIS PEST ..ottt 16
221, Tasa de deSEMPIEO .....c.couiiiieiiieeeeeee e s 17
2.3, CAENA UE VIOK ......uiiiiiiciiiciic et 19
2.4.  Analisis de recursos Y CapaCidades ........c.evueeeerierieerienieceete ettt 22
2.5, FODA ettt ettt e bt s he e st e be e be e bt e saeesaeeeanes 23
2.6.  ViSION, MISION Y VAIOTES. ...c.veeenieeieiieeieieeiesesesiete ettt st sa et sse e sestessensanaeneens 24
2.7.  ODbjetivos de 12 OrganiZacCion ...........cccceeveiieienie ettt st s aeees 25
2.7.1.  Balanced SCOred Card..........c.ccovueirieirieinieieieieiete ettt 25
2.8.  EStrategias del NEJOCIO......c.iceeiiitieiei ettt ettt s nns 28
2.8. 1. Plan de Marketing .......coceeirerierieieieeeeeenese ettt 29
2.8.1.1. EStrategias PrOOUCTO.......c.coiiirirerieieteee e 29
2.8.1.2. EStrategias PrECIO.....ccuiiieeeeii ettt sttt st aa et sae et e e eanas 30
2.8.1.3. EStrategias de Plaza..........ccoioeeiiiiee et 31
2.8.14. Estrategias de PrOMOCION .........ccoiririirieirieerieere e 31
2.9.  Presupuesto Marketing PUBIICITArio .........ccceereririeninieiciec e 32
2.10. POIitiCas de 18 EMPIESA .......curiiriiirieieieieieiee e 32
2.10.1. Politicas de privacidad de HAJL ...........coioieiiiiceeeeeseeeee et 33
2.11. MaPA A8 PIOCESOS. ... .eeuveiecieeiicte et sttt sttt e et eeteste e e e besbeebesbeessesteesnessesteensans 35
2.12. Estructura OrganizaCional............cocoueieieiiininereseiee e 38

INVEStIGACION 8 MEICAUOD .....eveeeeeeeeieeiete ettt sttt eneens 41
3.1, Investigacion MetodOIOQICA. ......ccveiueeieriecieeecte ettt 41
3.2.  Determinar la poblacion ODJEtIVO........c.ccvveeciicicieceee e 41
3.3.  Determinar el estudio de MErCAUO..........cerirueriierieiirieirietre e 42
3.4.  Técnica e instrumento de recolecCion de datos..........cccveerueereirienineieeee e 43
3.5, Tabular [0S reSUITAT0S .......ccveveieieiieieriert et 48



6.

3.6.  Conclusion de [0S datoS ODENIAOS ......ccoceveeeiiirieeeiereeeeeeeee e sertee e serreeeseraeeeseraeessasaeessns 53

ANALISIS FINANCIEIO......veuitiiciiiciiteictc ettt 54
4.1.  Financiamiento del ProYECO ......cc.couciiiiirirereece e 54
4.2, PrOYECCION 08 VENLAS......c.eiiiuirieieieieeeieteteie ettt sttt ettt 55
4.3.  ProyecCion COStOS Y GaASIOS.......cveieerierieeeeiesteeeestesseesae e ssestesreesestesseesesseessessesssessesens 56
4.4, EStadoS FINANCIEIOS. ...c.coveutrieuirieieieieicietet ettt ettt st sn e 57
4.4.1.  EStado de RESUITAADS. .......cooueiriiiiiiiiiieiicc et 57
442, FIUJO 08 CaJA..cuirririieieieiieiteiestert ettt sttt sttt 59
4.3.4.  Estado de Situacion Financiera Proyectado ...........coceceveereeeneeneinieinieeseesieeeeenes 60
4.5,  Analisis de Rentabilidad ...........ccoviiniiiniiniicc s 61
4.6, INAICES FINANCIEIOS. .......cvocveiveivecececistste ittt sans 63

Conclusiones Y RECOMENUACIONES. .......cevviiviecierieirieieseetente e ete st eestesreeaestesreebesreesseseernenes 65
5.1 CONCIUSIONES. ...ttt sttt b e et b ettt ae b e b e 65
5.2, RECOMENUACIONES.....c.eiuieiiitirtiitertertetet ettt b e sttt be e ene e 67

RETEIEINCIAS. ...ttt 68

Vi



Tabla de Ilustraciones

llustraciéon 1
llustracién 2
llustracién 3
llustracion 4
llustracién 5
llustracién 6
llustracion 7

llustracion 8

llustracion 9

llustracion 10
llustracion 11
llustracion 12
llustracion 13
llustracién 14
llustracion 15
llustracién 16
llustracion 17
llustracion 18
llustracion 19
llustracion 20
llustraciéon 21
llustracion 22
llustracion 23
llustracién 24
llustracion 25
llustracion 26
llustracién 27
llustracion 28
llustracion 29
llustracion 30
llustracion 31
llustracion 32
llustracion 33
llustracién 34
llustracion 35
llustracion 36
llustracién 37
llustracion 38

Logo

Planta de la empresa.
Porcentaje de la industria
Proceso estratégico
Cinco fuerzas de Porter.
PEST

Tasa de desempleo finales 2019
estadisticas y Censos, 2020)

PIB prevision 2020
Ventaja competitiva.
Matriz FODA
Balanced Score Card.
Boceto del juego
Distribucion directa

Presupuesto publicidad y propaganda

Matriz de Procesos

Matriz de procesos iniciales

Organigrama empresarial
Datos obtenidos por edad

Formula tamafo de muestra

Encuesta HAJI
Encuesta HAJI
Encuesta HAJI
Encuesta HAJI
Resultados pregunta 1
Resultados pregunta 2
Resultados pregunta 3
Resultados pregunta 4
Resultados pregunta 5
Resultados pregunta 6
Resultados pregunta 7
Resultados pregunta 8
Resultados pregunta 9

Elaborado por:
Elaborado por:
Elaborado por:
Elaborado por:
Elaborado por:
Elaborado por:

Heydi Santillan
Heydi Santillan
Heydi Santillan
Heydi Santillan
Heydi Santillan
Heydi Santillan

Elaborado por: Heydi Santillan...........cccoceveeeiinenns 2
Elaborado por: Heydi Santillan...........cccceeeuvnennneee. 3
Elaborado por: David F. Chang.......ccccoeeccvvieeeeeiennnns 8
Elaborado por: Rodrigo Saltos........ccceevvevevciieeeennnee, 9
Elaborado por Porter......ccccceeecciviieeeee e, 10
Elaborado por: Heydi Santillan. ...........ccccccvveeenneee. 16
Elaborado por: (Instituto Nacional de
....................................................................................... 18
Elaborado por: (Banco Central del Ecuador, 2020)...... 19
Elaborado por: Michael Porter.......ccccccveeveviveeiiciieeenns 20
Elaborado por: Heydi Santillan...........cccceeeevieeennneen.. 23
Elaborado por: Heydi Santillan...........ccccccvveeeeiienenneee. 27
Elaborado por: Heydi Santilldn .........ccoccvveeeeciieeeinnen, 30
Elaborado por: Heydi Santillan .........cccoeeeeeieeeieiinen, 31
Elaborado por: Heydi Santillan .............. 32
Elaborado por: Heydi Santillan .........cccccoeeveiiiieenenne, 36
Elaborado por. Heydi Santillan .................. 37
Elaborado por. Heydi Santillan .................. 38
Elaborado por: (INEC, 2020) .........cccvveee.e. 42
Elaborado por. Heydi Santillan.................. 42
Elaborado por: Heydi Santillan.........ccccccveveiiiveeennnen. 44
Elaborado por: Heydi Santillan.........cccoccvveveiiienennnen. 45
Elaborado por: Heydi Santillan...........ccccceeeeiieeennnen. 46
Elaborado por: Heydi Santilldan.........cccoccveeeiiieneennen. 47
Elaborado por: Heydi Santillan.........ccccocoeeeevcieennnnen. 48
Elaborado por: Heydi Santillan.............cccoveeeieeennnen. 48
Elaborado por: Heydi Santillan.........ccccoeoveeevcieennnnnen. 49
Elaborado por: Heydi Santillan.........ccccocoveeevcieenennnen. 49
Elaborado por: Heydi Santillan.............cccoeeeevienennnee. 50
Elaborado por: Heydi Santillan..........ccccocvveeienienennnee. 51
Elaborado por: Heydi Santillan..........cccccovveeeenienennnnee. 51
Elaborado por: Heydi Santillan............cccccveeeenenennnne. 52
Elaborado por: Heydi Santillan..........cccccevvveieinnennnnee. 53
Inversidon del Proyecto.......ccceeeveiveeeecnieee e, 54
Préstamo Bancarios.......ccccceveveeeveeeeieeeesveesnnes 54
Tabla de amortizacion. ......cccocevvcveevieeinieennnen. 55
Prondstico de Ventas ........ccocveevvieenieenieennnnn. 56
Proyeccion de COStOS .......ccccveeeeeciveeeeecireeeeenns 56
Proyeccion de Gastos ......cccccvveeeercuveeeescnveeennnns 56

VI



llustracion 39
llustracion 40
llustracion 41
llustracion 42
llustracion 43
llustracion 44
llustracion 45
llustracion 46
llustracion 47
llustracién 48
llustracion 49
llustracion 50

Elaborado por:
Elaborado por:
Elaborado por:
Elaborado por:
Elaborado por:
Elaborado por:
Elaborado por:
Elaborado por:

Heydi Santillan
Heydi Santillan
Heydi Santillan
Heydi Santillan
Heydi Santillan
Heydi Santillan
Heydi Santillan
Heydi Santillan

Razoén de liquidez

Razén de Actividad

Razdén de Endeudamiento
Razdn de Rentabilidad

Vil

Proyeccion de Gastos ........ccceecvveeeeeciveeeennnnennn. 57
Proyeccion de Gastos .....c.ccceeecvveeeeeiveeeeennnnnn, 57
Proyeccion de Estado de Resultados.............. 58
Flujo de Caja....ccccvieieeeeeeecirieeee e 59
Proyeccion de Situacion Financiera................ 60
TMAR Lottt 61
Porcentaje en inversiones .......cccceeeeeeeeeeeeeennnn, 61
Rentabilidad .......ccoccvvevieinciiiiiiiniecciecieee 62
Elaborado por: Heydi Santillan....................... 63
Elaborado por: Heydi Santillan ....................... 63
Elaborado por: Heydi Santillan ....................... 64
Elaborado por: Heydi Santillan ...................... 64



RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de titulacion pretende realizar un Plan de negocios para una
empresa innovadora de videojuegos, en la cual se consideré que esta empresa es por
el momento ficticia y desea ingresar el amplio mercado del desarrollo,

entretenimiento y tecnologia.

Para lograr realizar este trabajo se ha tomado en cuenta lo que concibe la empresa y
como podria establecerse en el mercado; se ha revisado ademas los analisis
estratégicos que se debe hacer en una compafia. Por otra parte, nuestra
investigacion de mercado ha detallado los resultados que son clave en nuestra
investigacion, el analisis financiero es ademas un importante factor para determinar
la viabilidad de nuestro negocio y se lo realiz6 tomando en cuenta cada elemento.
Para culminar, se detallan las conclusiones y recomendaciones a las que se logro

Ilegar en la investigacion.

Cada uno de estos items forman parte de un conjunto de conocimiento y estrategia
para realizar un Plan de negocios, pero cabe desatacar que se ha visto un mercado

muy poco comun y desarrollado como es el mundo de los videojuegos.



ABSTRACT

This degree work aims to carry out a Business Plan for an innovative video game
company, in which, it’s considered for the moment fictitious and wants to enter the

wide market of development, entertainment and technology.

To achieve this work, account has been taken of what the company conceives and
how it could be established in the market; the strategic analyses to be done in a
company have also been reviewed. Moreover, our market research has detailed the
results that are key in our research, financial analysis is also an important factor in
determining the viability of our business and was done taking into account each
element To conclude, it details the conclusions and recommendations that were

reached in the investigation.

Each of these items is part of a set of knowledge and strategy for conducting a
Business Plan, but it should be overlooked that we have seen a very rare and

developed market such as the world of video games.



INTRODUCCION

Al momento de poner en marcha un negocio, es importante que se tome en cuenta y se
considere a primera instancia el desarrollo de un Plan de negocios; de tal modo que ayude a
la persona ha verificar que tanto puede ser o no viable el proyecto, ademas tomara en
cuenta ciertos elementos que influyen tanto internamente como externamente en el lugar

que se decida establecer la empresa.

Debemos tomar en cuenta la situacion del giro del negocio en el pais y las repercusiones

tanto positivas como negativas que la misma podria tener.

Una empresa no puede ir a ciegas pretendiendo que la suerte estd a su favor. Ademas,
nuestro negocio implica un amplio desarrollo en cuanto a los elementos e ideas que podrian
ponerse en marcha.  Se ha revisado a grandes rasgos como es que los videojuegos a
llegado a impactar tanto en la sociedad desde afios a tras y como es que han seguido

trascendiendo hasta la actualidad.

No ha sido muy préactico y reconocido las ideas que se han puesto en marcha en el pais,
pero eso no determina que mas ideas de negocio puedan desarollarse, crecer e innovar; por
que lo deseemos o no la tecnologia y los video juegos se veran modificados e incluso

pueden ser partidarios de grandes ideas en cuanto al desarrollo cientifico.

Nuestra empresa empieza como un suefio de trascender y crear un mundo nuevo con
objetivos reales, pero sin duda que podrian ser beneficiosos. Eso sin duda podemos

empezar a verificar en la presente investigacion.



CAPITULO |

1. Antecedentes

1.1.  Nombre de la empresa

El nombre de la empresa es: HIGH AT JAIL con su acronimo (HAJI)
Razon Social: HIGH AT JAIL S.A.

LOGO

llustracion 1 Logo Elaborado por: Heydi Santillan

1.2.  Tipo de Empresa

HIGH AT JAIL S.A. se constituird, mediante escritura publica, como una compaiiia
anénima domiciliada en el Ecuador, en la ciudad de Quito. Inicialmente se crea con tres

accionistas y sus respectivos aportes de capital.



Actualmente, su principal linea de producto es la comercializacion y disefio de video juegos
que estaran disponibles para dispositivos electronicos como Smartphone y consolas. En el
futuro, HIGH AT JAIL S.A espera expandir sus juegos a 3D; inclusive utilizara hologramas
de representacion en salas visuales.

La empresa cuenta ya con el edificio donde se realizaria la venta y la creacion de los video

juegos. Se presenta a continuacion la estructura de la planta:

[T |

llustracion 2 Planta de la empresa. Realizado por: Heydi Santillan.

1.3.  Introduccion al giro del negocio

““Los videojuegos son una de las principales formas de ocio a nivel mundial desde los afios
90" (Tardén, 2019)

El mundo de los videojuegos ha estado bien establecido conforme la tecnologia ha
empezado a crecer; esto se debe a que muchos jovenes en la actualidad usan estos
videojuegos con el fin de hacer amigos, disminuir el estrés y simplemente pasar el tiempo y
demostrar sus habilidades compitiendo con mas personas. Es por ello que nuestra empresa
ha percibido la oportunidad creciente que existe al crear una empresa que decida incentivar
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no solo la imaginacién o el deseo de expresarse, sino que se adjunta a la creciente ola de
tecnologia y movimiento social que los jovenes buscan en la actualidad la cual es el formar

parte de un grupo.

Nuestro negocio tratara de realizar video juegos en el departamento de creatividad, donde
nacerd la idea de cada video juego que impacte en el consumidor y contengan ciertos
elementos distintivos a los videojuegos gque ya existentes en el mercado. Se podria concebir
que la idea de este negocio, pude ser algo futurista por la situacion del pais en cuanto a
desarrollo en tecnologia. Sin embargo, este plan de negocios buscara el gran impacto que

puede presentarse al implementar una empresa como esta en el pais.

Uno de los socios de este negocio, tiene conocimientos en el area de sistemas, el cual es
fundamental para la creacion y puesta en marcha de un video juego. Ademas, otro socio se
encargara de la parte legal, el cual consideramos fundamental a la hora de empezar nuestro
negocio. Es probable que en un futuro deberiamos empezar a invertir en cursos de
capacitacion en tecnologia y desarrollo, para lograr incrementar nuestro conocimiento en el

area de tecnologia.

En un video juego se deberia tomar en cuenta puntos especificos como, por ejemplo:
e El objetivo o finalidad del video juego.
e Las reglas que seguiran en el transcurso del juego, en cualquier plataforma.
e Los retos que se puedan presentar para llegar al objetivo

e Los premios y castigos a la hora de participar en el juego.

Los videojuegos son programas informaticos que para utilizarlos requieren un soporte, es
decir, una maquina que los haga funcionar, también Illamado hardware (Tarddn, 2019).
Para empezar, detallaremos las caracteristicas que consideramos en nuestra empresa a la

hora de empezar a crear nuestro video juego:

El objetivo o finalidad del video juego.



Uno de los fines de la empresa es demostrar las habilidades de cada jugador, entre ellas, la
I6gica, solucién de problemas y la destreza de movimientos. A través de cada conflicto que
se presente durante la jugada. HAJI creara expectativa en los concursantes y las ganas de
continuar con el video juego, de tal modo que identifiquen las destrezas detalladas

anteriormente y logren motivar a otros jugadores.

Las reglas que seguiran en el transcurso del juego, en cualquier plataforma.

Algo comun es establecer reglas sobre el juego incluyendo las aportaciones economicas que
puede realizar cada jugador, el respeto y confidencialidad de cada jugador en sus
documentos de pago y el respeto que debe existir en la comunidad del video juego. Para

lograr todo ello, se establecera politicas que existiria dentro de nuestros juegos.

Los retos que se puedan presentar para llegar al objetivo

Para esto es importante el boceto del video juego, el cual se planteard detalladamente mas
adelante. Ya que esta empresa no solo se enfocara en un solo video juego, sino que
empezara a crear varios hasta que lleguen a impactar en el mercado y cubra las demandas

de los clientes.

Los premios y castigos a la hora de participar en el juego.

Sabemos que en esta parte debemos ser justos e incentivar a nuestros jugadores para que
sigan con la euforia de conseguir mas premios y avanzar de nivel. Se ofrecera elementos
exclusivos y dificiles de conseguir al ganar una partida. Obviamente se considerara premios

mas faciles de obtener siendo algunos mas significativos que otros.

Estos por el momento son algunos de los pardmetros que seguiremos principalmente para
lograr tener un video juego de calidad que genere expectativa entre los jugadores. Para ello
se debera analizar en el futuro a la competencia y lo que los hace distintos entre si, para

lograr potenciar nuestra empresa en el mercado.



El modo de video juego que la empresa realizara tendra aspectos basicos como: un avatar,
vestimenta para ambos tipos de género y sobre todo generarad expectativa cuando sepan la

finalidad de este primer juego.

Los videojuegos son una evolucion tecnoldgica de los juegos clasicos, por ello los géneros
y dimensiones son compartidos en la mayor parte de los casos (Tardén, 2019)

Gracias a las nuevas plataformas en tecnologia es facil comprender la parte tangible de lo
intangible de tal manera que podamos comprender todos los videojuegos del mercado. Un
video juego no es mas que un programa informatico, que debe ser utilizado por una
maquina denominada hardware. Los mismos, suelen tener usos diferentes dependiendo del
video juego. Unos pueden ser abiertos al publico y otros son de uso privado. (Tardon,
2019).

Segun Hernandez (2019) Determina que, en la industria de los video juegos, Atari fue una
de las primeras empresas en dedicarse a este negocio. Se origina en Estados Unidos en
1972, conforme pasa el tiempo el fundador y Ted Dabney deciden realizar un juego
deportivo y sencillo. Sin embargo, para que Atari tome este gran paso de emprender una
industria se dio cuenta del impacto que tendria debido a los videojuegos creados
anteriormente. Los cuales no eran demasiado sofisticados y se debian a estrategias que se
generaban en la primera guerra mundial.

Hernandez (2019) nos comenta que en 1958 aparecié un modelo de video juego llamado
Tennis for two y en 1961 lleg6 el primer juego de ordenador llamado Spaeware, el cual fue
creado por estudiantes en una computadora PDP-1. En el afio de 1966 aparece una idea mas
solida del video juego, de tal modo que en la década de los 70 se crea una subcultura de
esta industria. Comenta ademas que una consola fue un sistema sin mucha inteligencia, ni

chip electrénico.

Es obvio que el proceso de formacion y prueba en un video juego va cambiando y
transformandose y eso es lo que desea hacer HIGH AT JAIL S.A. Nuestra idea es seguir

rompiendo esquemas Yy transformandonos en el mundo de los videojuegos para lograr tener
6



éxito y ser competitivos, ya que la competencia actual en este mercado es grande y diversa.
Ademas, queremos adaptar el video juego a un modo mas futurista como lo hicieron en el
pasado, logremos generar impacto en el consumidor e impactar en generaciones futuras.

La industria tecnoldgica en el Ecuador ha ido bien, pero esto se debe a que hemos hecho lo
mismo en las ultimas décadas. Por lo que Ecuador tiene una participacion de la industria
cercana al promedio regional. Sin embargo, el patrén que tenemos como pais, sigue una
estrategia que se basa en la extraccion y explotacion de nuestros recursos naturales y
materia prima. (Productividad, 2016-2025).

El presupuesto en cuanto a tecnologia se acaba por lo que muchos centros de investigacion
y desarrollo dejaran sus trabajos por la falta de apoyo e ingresos en cuanto al rubro de la
tecnologia, ademas de que muchos paises nos ofrecen la tecnologia que nosotros no
podemos implementar por falta de capacidad.

Segun Doyleth (2019), comenta que la tecnologia en Ecuador es muy escasa y por lo
mismo tenemos consecuencias notables en el tema mencionado y no se puede tener un

mercado competitivo a nivel mundial.

Chang (2019), establece puntos interesantes que hace hincapié en la falta de informacion
sobre la industria de video juegos que existe en Ecuador, por lo que él demuestra con datos
numéricos su postura frente a esta industria. En algunos estudios de mercado realizados por
compafias como Entertainment Software Association y Media Create establece que la
industria global de video juegos generé $91 mil millones de délares en ingresos durante el
2015 y $107 mil millones para el 2017. En Ecuador en cambio se generd 56 millones de
ddblares en 2016 en el consumo de video juegos y consolas. A pesar de que el valor es
menor a la de otros paises esto demuestra la importancia en el &rea y el interés por el tema.

Chang, sefiala que existen estudios nacionales que resaltan la calidad de trabajo de
empresas como Blue Lizard Games y Freaky Creations que fueron creadas como proyectos
con ganas de superacion o para sobrevivir. Sin embargo, en Ecuador no se le da la
importancia que se merece y por ello las universidades solo se ven en el rol de crear

industrias que alimenten la demanda laboral.



En nuestro pais existe el talento, solo falta que otras empresas compartan esa idea y la
ayuden a desplazarse en el mercado, ya que puede ser una oportunidad para que el pais
crezca de manera increible y comience a desarrollarse como otros paises, para que en un
futuro los casos de éxito de empresas ecuatorianas en el sector de los video juegos no sean
ignoradas, sino que al contrario sigan creciendo y ayudando a otras a empezar a crecer, de
tal forma que nuestro pais se vuelva potencia y genere oportunidades de trabajo.

Eso es algo que HAJI también desea, no crearemos esta empresa con el Gnico objetivo de
generar incrementos de dinero exorbitantes, nuestro deseo es resaltar en el mercado
ecuatoriano y demostrérselo al mundo entero que también podemos ser un pais con sed de
crecimiento en tecnologia, ademés de ayudar a muchas personas a través de las plazas de

empleo.

llustracion 3 Porcentaje de la industria Elaborado por: David F. Chang



CAPITULO I

2. Planeacion Estratégica y Estructura Organizacional.

INTENTAR VER EL FUTURO

ESTRATEGIAS

POLITICAS

PROCESOS Y REGLAMENTOS

PROGRAMAS——, PROYECTOS
PRESUPUESTOS =~

llustracion 4 Proceso estratégico Elaborado por: Rodrigo Saltos

Para el presente capitulo, se utilizara como guia para llegar a la implantacion de la empresa
en el futuro, el grafico de la ilustracion 6. Por lo tanto, empezaremos analizando el

Diagnostico Estrategico.



Proveedores

2.1. Cinco Fuerzas de Porter.

Empresas de otras industrias
que ofrecen productos
sustitutos

%

Presiones competitivas provenientes

de fabricantes de productos sustitutos

Presiones 4 RIVALIDAD J\

competitivas ENTRE
del poder de VENDEDORES
4 zelgoclaClon COMPETIDORES
e

proveedor \l- .l/
Presiones

competitivas de otras
empresas de la

industria | | 9'

Presiones competitivas provenientes
de fabricantes de productos sustitutos
de la amenaza de la entrada de

nuevos rivales

Nuevas empresas
potenciales

llustracion 5 Cinco fuerzas de Porter.
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Presiones competitivas asociadas a la amenaza de nuevos participantes.

Nuestra empresa esta por ingresar a este nuevo mercado de produccion y desarrollo de
video juegos. Por lo cual, necesitamos una capacidad de produccién y nuestro deseo de
posicionarnos en este mercado. Por lo tanto, existen ciertas barreras que dificultan nuestra

entrada. Las mismas son:

e Presencia de economias de escala.

Se considera en produccion, distribucion, publicidad. Esto dependera de nuestros

costos para saber si tenemos ventajas o debemos aminorar lo que ganemos.

e Ventajas en costos.

Existen por nuestra curva de aprendizaje y los efectos que tenga el mismo. Nuestra

ventaja puede ser un ingreso dificil de que otros puedan ajustarlo a su empresa.
e Ventajas de costos que favorecen a las empresas existentes.
Las empresas pueden contar con ventajas de costos y si esta es mayor existira mas

riesgo para otras compafias aceptar un menor margen de utilidad o las pérdidas

surgidas.

Preferencia de marca y lealtad del cliente.

Crear una marca Yy tener lealtad de los clientes toma tiempo y sobre todo dinero, el
mismo suele ser dificil de invertir si se encuentra una marca dificil de superar a veces
por la lealtad que los clientes tienen. Para nosotros puede ser desalentador por que se

elevan precios en el mercado y se reduce el margen de utilidad.

e Fuertes “efectos de red” en la demanda del consumidor.
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Un efecto de red existe cuando algunas personas suelen sentirse atraidas por un
producto y pueden compartir con varias personas. Por lo que si si muchos sienten la
necesidad de tenerlo, puede que no exista pérdidas notables hasta que el producto sea

reconocido.
e Politicas gubernamentales restrictivas.

Un gobierno que regule la seguridad de los productos que puedan prevenir en el
mercado, es sin duda significativo su aportacion. Claramente puede ser que esto juegue

en contra en algunas ocasiones. (Strickland, 2012)

Presiones competitivas de vendedores de productos sustitutos.

Nuestra empresa se vera afectada cuando los compradores consideren que los productos de

muchas compafiias son buenos. Por lo que esto dependera de:

1. Si los productos sustitutos estan disponibles con facilidad.

2. Cuando los compradores consideren que estos sustitutos pueden tener un precio
atractivo en relacion con su calidad, desempefio y otros atributos que el cliente

considere mejor.

3. Los costos en que se pueda incurrir al cambiar a productos sustitutos ya sean altos o

bajos.
4. Cada costo determinara la venta o no del producto, sin embargo, si se intenta
cambiar o modificarlos, se tendra que demostrar su calidad, confiabilidad, etc
Una presion competitiva mayor o menor dependera de:

e Sustitutos disponibles accesibles.
e Precios atractivos para el cliente.

e Sustitutos con costos altos. (Strickland, 2012)
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Presiones competitivas provenientes del poder de negociacion del proveedor.

Depende mucho el poder de negociacion en los proveedores para que influia a su favor en
detalles que favorezcan a la compafiia. Como empezaremos siendo una empresa minorista

deberemos de cumplir con marcas de prestigio para poder crecer en el mercado mundial.

Por lo tanto, tenemos que tener en cuenta factores que determinen la fuerza de poder como

son:
e Escasez en articulos de proveedores.

Nuestra empresa tiene la ventaja de que existen varios proveedores que colaboraran en
cuanto cosas tangibles como computador, pc de memoria amplia, simuladores. Tal vez
puede que sea mucho mas dificil cuando queramos comprar programas para la creacion del
video juego. Esto ayudara a que tengamos en mente varios distribuidores y ellos no influian

de manera consecuente en nuestro negocio.

e Dificultad o representacion de costos si decidimos cambiar nuestras compras

de un proveedor a otro.

Al momento de tener que cambiar de proveedor deberemos verificar los costos bajos y

calidad, de tal modo que no tengan una ventaja en cuanto a influir en nuestros precios.

e Integracion hacia atras por parte de nuestra empresa, y fabriquemos lo que

pedimos a nuestros proveedores.

Sin duda alguna esta se considerara una ventaja enorme para tener bajo control la parte de
proveedores. Sin embargo, esto se podra lograr cuando la compafiia crezca lo suficiente
para justificar nuestra fabricacion de cada componente que se necesita en un video juego.
Para evitar un alto grado de poder de los proveedores tenemos que verificar la posibilidad
de varios de ellos, determinar los tipos de proveedores y determinar el proceso de

negociacion con los mismos. (Strickland, 2012)
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Rivalidad actual entre nuevos competidores.

Esta rivalidad dependera de:

e Reducir precio impulsando las ventas y crecer en cuanto a la participacion del
mercado.

e Mejor caracteristicas del producto o servicio en cuanto a nuestros productos, de tal
modo que sea un producto reconocido.

e Formar una mayor y fuerte red en cuanto a nuestros distribuidores. Para que

podamos adquirir cosas de una gran calidad y variedad.

La rivalidad en cuanto a los compradores nuevos, sera fuerte dependiendo de la cantidad de
compradores que ellos posean. Sin embargo, la misma puede ser débil cuando crezcan de
manera muy rapida. Podré crecer la rivalidad cuando existen productos de competidores

gue se parecen Yy tienen costos minimos.

Una fuerte rivalidad se dara cuando los competidores sean numerosos y tengan su mismo
tamano y fuerza. Cabe mencionar que, si los costos de la marca son altos, puede darse de

igual forma barreras de salida bajas.

Presiones competitivas que surgen del poder de negociacion del comprador v de la
sensibilidad del precio.

Nuestra empresa, podria verse delimitada por compradores en cuanto los términos de pago
y servicio que ellos quieran disponer. Esto dependera sin embargo si los productos
sustitutos son bajos, no poseen una diferenciacion explicita, cuando tenemos una demanda
débil.

Por lo tanto, son cosas a considerar y mejorar que nos pueden ayudar a que el comprador
no tenga una fuerza significativa en cuanto a costos. Pero ademéas debemos identificar
quienes son nuestros compradores y luego analizaremos el poder de negociacion que

podrian tener y si esto afecta a la sensibilidad del precio. (Strickland, 2012)
A continuacién, se detallard cada uno de los involucrados en las cinco fuerzas:

1. Empresas de otras industrias que ofrecen productos sustitutos.
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INTERNACIONALES NACIONALES
Atari To Leave
Capcom Riot Games

EA

Nintendo

Sony

Play Station

2. Compradores

En la provincia de Pichincha se ha identificado un total de 1. 468.133 posibles jugadores a
nivel nacional esto segun el INEC y ESA.
3. Proveedores
Riot Games: Es una empresa que vende insumos para computadoras y provee de licencias.
Ecuagamers: Empresa que vende repuestos e insumos para computadoras.
Microsoft. Compafiia tecnologica multinacional.
Oracle: empresa multinacional que vende tanto software como hardware.
Akros: Empresa nacional que se encarga de distribuir software y hardware.

4. Nuevas empresas potenciales

Es dificil determinar la entrada de empresas potenciales, por lo que no podemos numerarlas
e incluso nombrarlas. Pero debemos tener presente que siempre la competencia suele crecer

debido a nuevos emprendedores que quisieran entrar a esta veta industrial.

5. Rivalidad entre vendedores competidores

Ciertas empresas con las que tendriamos competencia directa serian:

To Leave, Rior Games. Es una empresa que nacié de un proyecto aqui en el Ecuador y
busco ayuda financiera en el exterior. Los otros posibles rivales, son competencia
internacional y podria afectar a nuestra organizacion de ser el caso cuando decidamos

expandirnos.
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2.2.  Analisis PEST.

POLITICO

e Cambio de gobierno
e Reformas tributarias
* Aranceles de importaciones fijados por el gobierno

ECONOMICO

* Impuestos
e Variacion en el Salario Basico Unificado
e Inflacidon de precios.

SOCIAL
’ * Poblaciéon econdmicamente activa
* Tasa de desempleo de las personas
l‘*ﬁ!}j’ e Competencia externa

TECNOLOGICO

¢ |[nternet

e [+|+D

e Software y Hardware
» Sistemas de seguridad

Ilustracion 6 PEST Elaborado por: Heydi Santillan.
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Un andlisis PEST, se encarga de analizar el ambiente macroeconémico donde se detalla
cada aspecto que puede afectar de manera externa a nuestra empresa y que no se pueden
controlar. En la ilustracion 8 se ha realizado un pequefio resumen de los aspectos a resaltar

y los cuales se consideran podrian afectarnos.

En el ambito Politico se destaca items a tener en cuenta. Algunos son: Los cambios de
gobierno siempre afectan de una u otra manera a las personas y empresas cuando cambian
las reformas tributarias o los cambios en leyes gubernamentales; un claro ejemplo es la
subida del IVA. Otro item que afectaria a nuestra empresa son las variaciones que pueden
existir en los impuestos a productos importados y los aranceles de importacion fijos, ya que
nosotros podemos traer del exterior ciertos elementos de hardware a necesitar, los cuales

sea importados, econdmicos y de excelente calidad.

En cuanto a lo econémico nos podemos ver envueltos en ciertos aumentos a la tributacion y
a la inflacion de los precios. Otros items como el crecimiento econdmico y la variacion en
el Salario Basico Unificado son condiciones a tener en cuenta, ya que si cambian de manera

dréastica afectaria a empleados, proveedores, etc.

Una parte fundamental es el ambito social, cultural y demogréafico. Se analiza la tasa de
desempleo, y el Producto Interno Bruto del afio presente. Todo esto para saber el panorama
completo en el que se espera que los porcentajes no sean altos.

Para finalizar, en lo que respecta a la tecnoldgica se puede analizar la cantidad de personas
que tienen un celular en el Ecuador. Segun INEC existe 5 millones de personas que tiene un
smartphone, el 96% de empresas del sector de servicios en donde consta el entretenimiento,
posee una computadora. Por otro lado, la inversién en TIC donde consta la compra de

dispositivos fisicos, software o aplicaciones informaticas es del 76.1% (INEC, 2020).

2.2.1. Tasa de desempleo.
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iggigff:;;:c':ca‘:‘l‘:ﬁ;} mar-19 | jun-19 | sep-19 | dic-19
Tasa de participacion global 66,5 66,8 67,8 65,3
Tasa de empleo adecuado 379 379 38.5 38,0
Tasa de subempleo 18,7 20,3 19,7 17.6
4 6 4.4 49 3,8

Tasa de desempleo

llustracion 7 Tasa de desempleo finales 2019

Elaborado por: (Instituto Nacional de estadisticas y Censos, 2020).

Segun el INEC, la tasa de desempleo en Ecuador ha tenido una disminucion hasta

diciembre del 2019 del 3,8% Lo cual indica que este porcentaje puede subir debido a los

precedentes y a la situacion actual del pais.

2.2.2. Producto Interno Bruto (PIB).

El producto interno bruto mide el valor total de todos los bienes y servicios de un pais.

El Banco Central del Ecuador emite su boletin respectivo en mayo, por lo que se registra a

continuacion una prevision que ha emitido el mismo:
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Tabla 1: Cuadro Oferta - Utilizacion

Tasas de variacion 2007=100

Variables \ Afios 2018 2019 2020
Cuentas Prevision Prevision
Anuales
PI1B (pc) 1,29 0,08 0,69
Importaciones 4,40 1,75 0,20
OFERTA FINAL 1,98 0,34 0,58
CONSUMO FINAL TOTAL 2,37 0,80 0,00
Administraciones publicas 3,50 -2,30 217
Hogares 2,09 1,57 0,45
Formacion Bruta de Capital Fijo 1,97 314 1,38
Exportaciones 1,15 4,72 0,25
DEMANDA FINAL 1,98 0,34 0,58
Ilustracion 8 PIB prevision 2020 Elaborado por: (Banco Central del Ecuador, 2020)

El Banco Central del Ecuador (2020), establece que el PIB subira al 0,7% demostrando un
desempefio que favorece a laFromacion Bruta del Capital Fijo, el cual se asocia a una

mayor inversién en cuanto la inversion publica y privada.

2.3. Cadena de Valor
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LA CADENA DE VALOR

| Gestion de Recursos;Humanos

Desarrollo de Techologia

Actividades
de Soporte

Logistica Marketing

de Entrada

Logistica

: y
de Salida Vertas

Operaciones

s & watasl

Actividades Primarias

llustracion 9 Ventaja competitiva.  Elaborado por: Michael Porter.

Porter (2011), sefiala que una empresa puede crear su ventaja competitiva mediante
herramientas que pueden ser de gran utilidad para que las empresas estén mayormente

favorecidas en contra de su competencia. Esta ventaja competitiva establece:

» Ventaja en el costo
» Diferenciacion

» Segmentacion

Para lograr esta ventaja competitiva, la mejor herramienta es empezar por la cadena de
valor. La misma, estd compuesta por actividades que generan valor como son las
actividades primarias y las de apoyo. Cada una desenvuelve diferentes acciones en las

cuales es necesario indagar a fondo, pues de ello suelen surgir las ventajas.

En cuanto a las Actividades Primarias

Existen cinco categorias como son:

o0 Logistica Interna. - HAJI tendra ciertas actividades como: el manejo vy
abastecimiento de materiales que nos venderian los proveedores, se tendra también
un control de inventarios.

o0 Operaciones. - Se cuenta con maquinas de computo, ensamble, mantenimiento de

equipos, instalaciones de software, pruebas con monitores de alta velocidad.
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Logistica Externa. - Se tendra un proceso detallado para la entrega de pedidos,
almacenar y distribuir el material final para nuestros compradores.

Marketing y ventas. - se realizard campafias publicitarias, tendremos cuotas o
descuentos, y relacionaremos el canal con el precio.

Servicio. - se generara un servicio post venta para saber si hubo errores al cargar el
juego en cuanto a compras fisicas. Mientras los juegos online simplemente se

Ilevara un control después de un afio.

Ahora en cuanto a las Actividades de Apoyo

Se detallan a continuacion:

X/
o

X/
°e

Infraestructura de la empresa. - tenemos en un comienzo una infraestructura de
departamentos pequefios pero relevantes. Como el departamento de disefio donde
tendra la parte creativa y digital de producto el video juego. Tendremos la parte de
costos y finanzas donde se desarrollarén planes financieros que ayuden a obtener un
mayor capital. Y contaremos con la alta gerencia que servird para entablar
relaciones laborales y tratara directamente con el comprador. Esta ventaja podria
mejorar si crecemos y tenemos mas departamentos como el de 1+1+D que ayudarian
a crear cosas nuevas y novedosas, con equipos mayormente desarrollados.
Actividades de recursos humanos. Se concertara a los trabajadores por medio de un
proceso de contratacion y busqueda. Donde se creen assessments, se dividan por
perfiles y se haga entrevistas de acorde al puesto de trabajo.

Desarrollo de tecnologia. — esta es una de las areas en la cual se deberé generar la
ventaja competitiva con las ideas de disefio, investigacion e innovacion para cada
uno de nuestros videojuegos. Por lo mismo es en la que se dara invertir mayor costo
y tiempo.

Compras. - seleccionaremos a los mejores proveedores conforme costos y calidad.

En la Gltima parte de nuestra cadena de valor consta un dato importante que es el margen en

el cual se detallara la parte de costos donde se debe hacer la diferencia entre el valor

general o total y los cotos totales de las actividades de valor.
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2.4.  Andlisis de recursos y capacidades

Ibarra (2020), reconoce que lo principal en una planificacion estratégica es la ventaja
competitiva que pueda tener una empresa, por lo mismo habla sobre la habilidad de los
recursos y capacidades. Estos deben ser durables o replicables, de tal forma que se invierta
en desarrollar las fuentes de ventaja. Algo que destaco fue el hecho de que estos puntos son
importantes en empresas tecnoldgicas pequefias pues la velocidad con la que la tecnologia

cambia puede provocar innovaciones en el area que ofrezcan ventajas temporales.
Recursos:

Son los elementos que se tiene disponible y lo que la empresa puede controlar. Para ello

HAJI cuenta con:

e Financieros: Adquisicion de préstamos, inversion por parte de los socios, inversion
de empresas en nuestro negocio.

e Humanos: Personal capacitado para trabajar en organizaciones, un ingeniero en
sistemas,

e Tecnologicos: capacidad de adoptar la tecnologia como monitores, cpu, software.

e Fisicos: ninguna necesidad de tener un edificio por el momento. Espacio de trabajo,

computadora MAC, programas.

Capacidades:

Son un conjunto de todas las aptitudes y habilidades que nacen de las capacitaciones o

aprendizaje de toda la organizacion. Depende de lo que esté dispuesta en aprender.

Una de las capacidades que tenemos como compafia es que podemos seguir realizando
cursos y certificaciones en la parte de disefiar un videojuego, innovar, crear y disefiar algo
nuevo que genere impacto. Pero también tendremos personas que saben sobre el mismo y
otras que conocen la parte organizacional y fundamental de la empresa. Todo esto

representa una ventaja y se puede mejorar.
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2.5. FODA

FORTALEZAS

Capital propio para empezar HAJI.

Mano de obra competente para la creacion
del video juego y manejo de la empresa.

Absoluta disposicion y compromiso por
parte de los socios.

Se cuenta con un lugar de trabajo, donde se
podra crear los video juegos inicialmente.

"FODA |

DEBILIDADES

Empresa sin presencia en el mercado.

Necsidad de financiamiento para tecnologia
competente.

Falta de conocimiento en ciertas areas
técnicas en la empresa.

La falta de programas para realizar y probar
el video juego.

™,

-

OPORTUNIDADES

Participacion en certificaciones para
programar y realizar video juegos.

Acceso a un crédito PYMES por parte del
gobierno.

Alianzas entre empresas con la misma
tematica, que ayuden a la creacion del video
juego.

Poca competencia en el mercado
ecuatoriano.

El enfoque en los jovenes ayudara a
impulsar los video juegos.

llustracion 10

Matriz FODA
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AMENAZAS

Falta de invetigacion y desarrollo de la
tecnologia en el pais.

Posibilidad del ingreso de empresas
internacionales.

Aumento del desempleo y paquetazos.

Empresas internacionales con mayor
investigacion y desarrollo.

Pocas ventas hasta que el producto tenga
presencia en el mercado.

Elaborado por: Heydi Santillan
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2.6.  Vision, Mision y Valores.

Valores.

Naime (2012), proporciona el beneficio de los valores organizacionales, los mismos
establecen pautas para alcanzar resultados propuestos por los trabajadores y la empresa. Por
ello, se consideran como un gran sustento por parte de gerencia para promover el éxito de
la organizacion.
Para lo cual es importante destacar cada uno de nuestros valores y la ideologia
correspondiente.
» Honestidad. — Es primordial demostrar que podemos ser claros y transparentes con
los clientes al momento de vender nuestros productos.
» Respeto. — Para con nuestros empleadores, trabajadores, y con el cliente, se dara un
trato entre cordial y atento.
» Responsabilidad. — Alcanzar nuestros objetivos con responsabilidad y manejando
los datos confidenciales de cada cliente de manera segura.
» Fidelidad. — Para con nuestros productos y empresa, de tal manera que podamos

inculcar el mismo en nuestros clientes.
Vision.
“Crecer y posicionar a HAJI como la empresa lider en cuanto a las creaciones de video
juegos en el pais, demostrando la calidad de nuestros productos y las ideas innovadoras que
se desarrollaran en base a la satisfaccion y expectativas de nuestros clientes.
Mision.
“Desarrollo y comercializacion de video juegos con calidad e innovacion que produzcan

impacto en el consumidor”
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2.7. Objetivos de la organizacion.

Obijetivos a Largo plazo:

1. Incrementar la participacion de HAJI en el mercado de servicios y
entretenimiento en un 50% para el afio 2022.

2. Crear un video juego a finales del 2021 que sea reconocido en la regién Sierra
en un 40%

3. Expandir nuestra marca a nivel nacional para el aio 2023 en un 90%

Objetivos a Corto plazo.

1. Realizar un boceto del video juego para finales del 2021.
2. Establecer alianzas con empresas que quieran impulsar el video juego.
3. Hacer campafias publicitarias que generen impacto a través de redes sociales y

ciertos medios de comunicacion como la prensa, radio y television.

2.7.1. Balanced Scored Card.
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FACTORES CLAVES
Control de costos

Estabilidad financiera

Control de materia prima utilizada
Control de Estados Financieros

Precios
Ventas

Salarios

FACTORES CLAVES

Distribucion de materiales

Distribucién de productos terminados

Calidad

INDICADORES

Costos fijos mayor que costos variables
Cubrir todos los gastos con la ganancia obtenida

Tarjetas kardex
Ganancias mayores cada afio

Precio de venta* nimero de articulos vendidos

Ndmero de articulos vendidos/ nimero de articulos
totales
Numero horas extras * valor de cada hora extra

INDICADORES

Suministros entregados a cada
departamento de la empresa.

NUmero de productos encontrados en
cada caja para la distribucién.

Numero de empaques del video juego
utilizados para mejorar la presentacion
del producto

ROJO

<0.45

definir

<0.09

<0.5

A

<0.1
<0.5

<0.5
<0.2

ROJO

<0.5

<0.3

<0.5

ALARMAS
AMARILLA
0.5a0.6

0.50a0.6
A definir

0.1
0.55a0.65

0.5a0.7
0.5

0.09

ALARMAS

AMARILLA
0.6a0.7

0.3a0.55

0.5a0.75

VERDE
>0.6

>0.7
A definir

>0.1
>0.7

>0.75
>0.7

>0.09

VERDE
>0.8

>0.60

>0.8



FACTORES CLAVES INDICADORES ALARMAS
ROJO AMARILLA VERDE
Tecnologia Software desarrollados para crear video <0.4 0.45a0.6 >0.7
juegos
Innovacién NUmero de videojuegos creados <0.5 0.55a0.75 >0.8
anualmente
Capacitaciones Cursos semanales por departamento <0.3 0.5 >0.7
Proyectos innovadores Implementacion de proyectos para <0.3 0.47 >0.50
fusiones. A definir A definir A definir
FACTORES CLAVES INDICADORES ALARMAS
ROJO AMARILLA VERDE
Calidad Cantidad de video juegos vendidos <0.5 0.5a0.6 >0.7
Servicio Namero de clientes semanales <05 0.55a0.75 >0.8
Tiempo Despacho en caja de clientes <0.4 0.5 >0.7
llustracion 11  Balanced Score Card. Elaborado por: Heydi Santillan
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Se explica a continuacién lo mencionado en los cuadros del balanced scored card:

Se tiene una perspectiva para cada uno de los procesos que se espera tener. Claramente
estos estdn por modificarse o mantenerse, dependiendo del crecimiento que tenga la
compafiia.

Todas las perspectivas tienen sus factores claves, que al ser desglosados se pueden detallar
los respectivos indicadores. Los mismos ayudaran al analizar la medicién y lo que se puede
controlar, para analizar su productividad.

Para ello, hemos determinado alarmas, donde sean rojas cuando disminuyan del porcentaje
detallado, en amarilla cuando se mantengan entre los porcentajes detallados y el proyecto
pueda decrecer. Y por otro lado se tiene las luces verdes, donde se espera tener un

porcentaje mayor al presentado.

2.8.  Estrategias del negocio

El analisis de nuestros ingresos, ventas e inventario ayuda a medir las campafas
publicitarias y ciertos programas promocionales evaluados por medio de grupos foco o

encuestas de satisfaccion. (Diner, 2019).

Para lograr que nuestros objetivos anteriores se logren en contexto con nuestro programa,
realizaremos diferentes estrategias que impacten y generen una respuesta positiva para

HAJI, Algunas de esas ideas son:

++ Realizaremos un boceto del plan de marketing el cual se podra modificar en un
futuro.

¢+ Hacer campafia publicitaria masiva como: demostracion del producto, descuentos en
las primeras ventas a través de cupones promocionales, mailyng, uso de redes
sociales.

% Para la creacion del video juego se empezard analizando las expectativas de los
clientes, lo que el target objetivo desea encontrar, el impacto que puede generar el
producto en el pais. Para saber lo que el cliente opina, se recurrira a las encuestas
anonimas, de tal forma que las respuestas sean honestas y no se sientan presionados

por la marca.
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% Una vez que se tenga las ventas y una posicion estable en el mercado, se debera
recurrir a empresas que deseen invertir en la empresa, que deseen cooperar con la
creacion de video juegos y personas que tengan ideas nuevas que aporten a la
empresa.

+¢+ Se creara redes sociales donde destaque el nombre del video juego y se compartira
las creaciones y el punto final del juego para medir las reacciones de los usuarios.
Esto servira para aliarse con personas influyentes en el mundo que puedan

promover el video juego.

2.8.1. Plan de Marketing.

2.8.1.1.  Estrategias Producto.

El producto tendra ciertos items de manera online que podran comprar lo jugadores para
mejorar su avatar, la experiencia en cuanto a la modalidad, y la oportunidad de ganar con
algo de esfuerzo. En el momento de comprar el video juego fisico tendran la oportunidad de
escoger ciertos elementos VIP, con el fin de atraer a los jugadores a adquirir nuestro video

juego.

e Realizaremos un video juego por afo, de tal manera que sus réplicas puedan ser

mejoradas conforme los meses e incluso ganemos mercado.

e Podrén encontrar nuestro producto en plataformas para Smartphone y via online.

Y los video juegos fisicos se venderan directamente en la planta que tenemos.

e Entregaremos el video juego en un estuche personalizado de manera llamativa.

Colocando el logo de la marca.

e Se promocionard a través de medios de comunicacion expresados mas adelante

con el costo respectivo.
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llustracion 12 Boceto del juego  Elaborado por: Heydi Santillan

2.8.1.2.  Estrategias Precio.

El precio de producto se estimara en proporcion a la proyeccién financiera que se muestra
el capitulo 4. Determinado ademaés por la competencia del mercado se ha elegido el valor

de $18,75. Algunas de nuestras estrategias son:

e Para los que adquieran el juego en fisico tendra items o colecciones VIP para
destacar de otros jugadores, ganar premios exclusivos y abrir salas nuevas.

e En cuanto a las plataformas online, se pondra a disposicion de los jugadores para
comprar con dinero real con un minimo de $5 y pagar online. Tendran derecho a
colecciones y preferencias de personajes en batalla, armas, y ganar vida.

e Se entregara una tarjeta como cuplOn para juntar tres compras y se entregara un

estuche para guardar video juegos totalmente promocionado por la marca.
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2.8.1.3.  Estrategias de Plaza.

La plaza indica la manera y los medios en cuanto entregaremos el producto final, a lo cual,
se tiene un lugar especifico para adquirir el producto fisico y en apps store los digitales. De
tal forma que somos los distribuidores directos. Nuestra ubicacion estara disponible en

redes sociales, al igual que los contactos.

Va ~,

FABRICANTE
%
HAJI w

PRODUCTO
(VIDEO JUEGO)

~
iy

CLIENTE

Ilustracion 13 Distribucion directa  Elaborado por: Heydi Santillan

2.8.1.4.  Estrategias de Promocion

Algunas de nuestras estrategias incluyen invertir en publicidad que se presentara a
continuacion de tal modo que esté previsto en nuestro andlisis financiero. (Capitulo 4).
Ademaés, una de nuestras herramientas serdn los medios sociales como: Facebook,
Instagram, canales de radio y de television.

e Haremos campafas de forma creativa con un Battle Royal, promocionando nuestro

video juego y con premiso exclusivos tanto en el juego y de manera real. Tendré un
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limite de participantes y se trasmitird por nuestras redes. Esto se realizara cada afio
al lanzamiento de nuestro juego.

e Otra manera es promocionarlo con la colaboracién de YouTube (gamers) que estén
dispuestos a probar nuestro juego,

e Por otro lado, lanzaremos ciertos elementos como: figuras del juego exclusivas y a
un buen precio al inicio, emitiremos posters y revistas con nuestra historia e incluso

claves para ganar items.
2.9. Presupuesto Marketing Publicitario.
El presupuesto de nuestra publicidad detalla los medios por los que se realizara las

respectivas campafas. Midiendo el tiempo y la respectiva inflacion que se consider6 en

comparacion al mercado.

PRESUPUESTO DE MARKETING
MOMEBRE CANTIDAD MEDIDA TIEMPO
Promocidn en canales de televisidn | $  2.851,58 1 CANAL 3 MESES
Promocidn en emisoras de radio S 5.040,00 [ 1EMISORAS 1 ANO
Volantes publicitarios 5 2.970,00 | 500 UNIDADES | 6 MESES
Revista de la empresa 5 2.374,43 | 550 UNIDADES
TOTAL g 13.236,00
Inflacidn 0,25% en el transcurso del
primer afo 5 13.269,09
TARIFA TOTAL ANO 2021 5 156.700,35

llustracion 14 Presupuesto publicidad y propaganda  Elaborado por: Heydi Santillan

2.10.  Politicas de la Empresa.

a) Establecer una estructura de la compafiia enfocada a generar resultados para cubrir
necesidades del cliente.

b) Cualquier modificacion en la estructura de la compafiia debera ser aprobada por el

directorio de la empresa en base a los procesos de la misma.
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c) Crear un manual de delegacion que permita a los administradores verificar el plan
estratégico y el andlisis de la competencia.

d) Clasificar la informacion que se obtenga por un nivel de seguridad acorde a la
codificacion que establecera la empresa.

e) Laempresa difundira planes, metas y objetivos que han alcanzado dentro del afio

f) Se firmar4 un acuerdo de confidencialidad por cada trabajador que ingrese a la
compaiiia, sin importar el cargo.

g) El gerente se encargara de verificar, controlar dirigir y planificar los diferentes
departamentos y planteamientos de la empresa.

h) El area de facturacion deberd proteger los documentos emitidos y actualizar los
sistemas de conformidad al beneficio de la compaiiia.

i) En el area informética se deberd llevar un control de los equipos tangibles e
intangibles por cada trabajador que se encuentre en la empresa y sera revisado por

auditoria una vez al mes.

2.10.1. Politicas de privacidad de HAJI

1.- Informacién que se recopila.
+ Informacion proporcionada por el usuario.

Es toda la informacién que nosotros recopilamos al momento en que el usuario registra su
nombre, direccidn de correo electrdnico, nimero de teléfono, pais de residencia, idioma y
sexo. Esto ocurres al inicio del video juego. Sim embargo, si requiere hacer alguna compra
en el video juego tendra que proporcionar los mismos datos antes mencionados adicionales

a su numero de tarjeta, cddigo de seguridad, fecha de vencimiento y el monto.

+ Informacion recopilada cuando el usuario utiliza los servicios de HAJI.

» Informacion de los dispositivos a ser usados
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Al momento en que el usuario utiliza su dispositivo obtenemos datos como,
por ejemplo, modelo del producto, nimero de serie, sistema operativo,
configuraciones del dispositivo, proveedor de Internet, direccion de IP y otros

identificadores Unicos.

> Informacion de la ubicacién

El usuario debe dar su consentimiento para poder recolectar y usar su
informacidn acerca de la ubicacion que el provee. Esto con el fin de notificar y
conectar a usuarios que se encuentren cerca y entablar relaciones de equipos

para el juego.

> Informacion de la utilizacién de los servicios HAJI

La informacion obtenida sobre el estado en linea del jugador, las conexiones
que ha realizado con otros jugadores, el contenido que comparte y el historial
de las salas de juego seran recopiladas con el fin de mejorarlas. Ademas, se
analizara cada termind de uso que el jugador acepto incluyendo a las licencias

permitidas.

» Compras en linea

En el juego se podran realizar compras sobre ciertos elementos con el fin de
mejorar el nivel del jugador o para conseguir las primeras posiciones. Para ello
la informacién que se entregue, como tarjetas de crédito, identificacion de
cuentas y correos electrénicos, seran protegidos y manejados de forma
correcta. Garantizando la seguridad de cada jugador y evitando fraudes

perjudiciales.

> Restricciones de edad
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Se garantizara la informacién proporcionada por nifios o nifias menores de 14
afios con el consentimiento de los padres segun la ley. Si el padre o madre
proporciona su consentimiento, el jugador podra utilizar la cuenta siempre bajo

supervision y modificacion de los datos que proporcionaran.

» HAJI proporciona su informacion de contacto

De existir alguna duda, comentario o anomalia con respecto a la politica de
privacidad o al juego en general, se podran comunicar por correo electronico :
hajil9@hotmail.com.

2.11. Mapa de Procesos.

Rueda (2018), Un mapa de procesos es un diagrama donde interactian las diferentes
actividades de una compafiia. Para ello es importante que cada departamento sepa definirlos
y que a su vez se dividan en los tres grandes grupos existentes: estratégicos, operativos o
fundamentales y de soporte 0 apoyo.

Estos mapas de procesos se deben realizar meticulosamente con el fin de que se pueda
identificar cierta informacion que ayude a la empresa. Tales como:

X/

+¢+ ldentificar punto a mejorar en el departamento
J

¢+ Definir las funciones y los responsables de cada tarea en cada departamento,

+«» Determinar indicadores de desempefio y medir tiempos.
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Existen muchas mas ideas que aportan los diagramas de procesos. Pero esos serian los
principales. Por lo cual a continuacion se reflejard ciertos procesos que ayudaran al

principio de la compafiia. Y luego podran ser mejorados cuando se tenga una estabilidad en

el mercado.
' ] .

Q

]

=

% .| Planificacion Gestion del Gestion de .

= > .. . Innovacién

= Estratégica Personal Clientes

m v

B~

&

1241

REQUERIMIENTOS SERVICIOS
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% N Investigacion . Actividades

= v Comercializacion Ventas

o 4 de Mercados de Control

5 y E
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o
PARTES INTERESADAS SATISFACCION

Gestiond

E‘ Gestion Satisfaccion al e Ij}n € Gestion de

Q ) ) ) Ambiente . |ALCLIENTE

&, Financiera Cliente .. Tecnologia

= Fisico

Ilustracion 15 Matriz de Procesos Elaborado por: Heydi Santillan

Los diferentes procesos de nuestra empresa apareceran cuando se encuentre por un periodo
corto de tiempo en el mercado, de tal forma que determinemos cada proceso y su respectiva
mejora. Obviamente esto cambia con el tiempo y conforme la empresa siga creciendo. Es
por ello que no se detalla un proceso fijo y se concluye con un proceso el cual servira al

iniciar la compafiia, aunque esto va a estar sometido a cambios.
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Cada uno de estos procesos tiene un codigo, esto con la finalidad de que, a su mejora y

establecimiento de los responsables, se use solamente cddigos y no el nombre completo del

proceso.

Gestion estratégica (GET)

Planificacién estratégica y operativa (GET - 01)

Pedidos (PE)

Gestién de entrada de pedidos (PE-01)
Gestién de negociacion (TPE-02)

Gestidn de recursos humanos (GRH)

Seleccidn y contratacidn de personal (GRH-01)
Capacitacidn (GRH-02)

Ndmina (GRH-03)

Desvinculacién de personal (GRH-04)
Evaluacién de personal (GRH-05)

Gestidn de administracidn (GDA)

Gestidn de activos fijos (GDA-01)
Gestion de adguisiciones de activos(GDA-02)

llustracion 16

Procesos Estratégicos

Gestion de comercializacion (GDC)

Estudic de mercado (GDC-01)

Gestidn de reclamos (GDC-02)

Gestign de promocidn y propaganda (GDC-03)
Gestidn de devoluciones (GDC-04)

Procesos Fundamentales

Gestion de calidad (GCA)

Auditoria interna (GCA-01)
Control de documentos [GCA-02)

Provicien (PRV)

Estudic y seleccién de proveedores (PRV-01)
Gestion de almacenamiento (PRV-02)

Procesos de Apoyo

Gestién financiera (GFN)

Gestidn de pagos (GFN-01)
Contabilidad y Gestién de obligaciones Tributarias. (GFN-02)

Gestion de sistemas (GDS)

I

Gestidn de programas informaticos (GD5-01)
Mantenimiento de software y hardware (GD5-02)
Gestion de equipos informaticos (GDS-03)

Matriz de procesos iniciales Elaborado por. Heydi Santillan
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2.12.  Estructura Organizacional

Gerencia

General

Asistente comercial

[

Gerente

L

Area de
administracion

Desarrollo del
producto

Talento humano

Contabilidad

Finanzas

b |

Software-Hardware

—  Diseno Industrial

— Soporte

Proyectos y ventas
— [+1+D

— Proyectos
— Marketing

llustracion 17

Organigrama empresarial
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La estructura organizacional de la empresa HAJI, en un principio estard conformado por
pocas personas que ayudarian en sus inicios hasta que la empresa tenga una mejor
trayectoria y empiece a crecer. Por lo tanto, se explicara el rol de las personas de un inicio

hasta donde se espera llegar.

En primer lugar, la Gerencia General estard conformada por los tres socios principales. Sin
importar si uno de ellos decide renunciar o si se incorpora. Y particularmente tenemos a
Presidencia, es decir una persona que figure legalmente como representante de nombre y
pueda actuar en concordancia con los accionistas. Después tendremos tan solo tres personas
que podran estar en la empresa con roles tales como: analista de marketing, productor de

video juegos y contador.

Posteriormente, se espera contratar a una persona que tenga un mayor conocimiento en

tanto software-hardware y otra que colabore con el disefio industrial del video juego.

Una vez que la empresa alcancé un nimero de ventas segun el objetivo. Se espera contratar
personal que ayude en otras areas importantes tales como: finanzas, marketing, 1+I1+D,

talento humano.

Ahora que se ha detallado la evolucién que se espera la compafiia logre tener en un futuro.

Detallaremos algunas funciones y conceptos que deberiamos manejar en cada puesto.

Gerencia General: Socios encargados de supervisar el control y planificacion que se les

presente para cada proyecto e idea.

Asistente comercial: Persona encargada de ayudar a gerencia y al area de marketing para

que los proyectos sean analizados y establecidos.

Area Administrativa: Persona encargada de controlar que los proyectos e ideas de los
departamentos de: talento humano, contabilidad y finanzas. Se logren cumplir. Para cada
uno de estos departamentos existira un jefe departamental y controlaran lo que realicen los

empleados por cada departamento.
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Para el area de desarrollo de producto esta netamente conformada por ingenieros e
informaticos que tendran un jefe departamental y una persona que verifique los propdsitos

de cada departamento en dicha area.

El ultimo departamento es el de proyectos y ventas, en el cual se espera que se maneje
cuestiones para desarrollar el area de publicidad en cuanto al producto final. Por lo cual se
detalla el area de Investigacion, innovacion y desarrollo. Se espera tener también el area de
proyectos, donde se analice y se logre crear vinculos con proveedores en cuanto temas
logisticos y publicitarios de todo el producto. Ya para el area final, es indispensable tener el
area de marketing, donde sera indispensable el impulso para seguir despegando tanto en el

mercado internacional como nacional.

Para mantener una comunicacion éptima entre trabajadores y se logre promover el
conocimiento de gerencia y los trabajadores de tal manera que logremos una identidad en

nuestra compafiia de respeto y confianza.

Para ello se hablara de la comunicacion interna en la empresa. Existen algunos tipos de
comunicacion. Pero nosotros estamos en una comunicacion ascendente y horizontal. Ya
que cada departamento se reunird y compartird la informacion necesaria para saber el

desempefio de areas y luego poder expresarsela a gerencia.

Es ascendente cuando los niveles bajos dan ideas, sugerencias y proposiciones a las
personas de alto rango o a aquellos que toman decisiones definitivas en la compafiia. Pero
para que esta comunicacion funcione e dispone de herramientas que ayuden a una
retroalimentacion en cada comunicacion, por ello se piensa utilizar correos electronicos,
herramientas de ERP, carteleras y boletines digitales dentro de la organizacion, también

sera una idea innovadora para la misma.

Pero se debe contar también con una comunicacién externa con nuestros clientes,

proveedores. Por ello se utilizara un CRM? que impulse esta comunicacion.

Todo esto ayudaré a la eficiencia de las funciones diversas que tiene nuestra compafiia y se

logre cumplir con los valores de esta.

! Customer Relationship Managment: Bitrix24 (2020), establce que es un software de gestién de acciones
que mejoren la relacién que se tiene con clientes potenciales.
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CAPITULO I1Il1

3. Investigacion de Mercado

3.1. Investigacion Metodoldgica.

Anonymous (2020), nos comenta que los métodos de investigacion se da a través de una
situacion observada o sentida que genera inquietudes que no se pueden responder de forma
inmediata. Por ello los procesos que utilizaremos en nuestra investigacion seran:
1. Método deductivo: porque através de nuestra encuesta general llegaremos a
conclusiones especificos.
2. Método inductivo: porque recibiremos una retroalimentacion con respecto a las
respuestas y abarcarnos a un tema mas grande al momneto de planificar

financieramente.

3.2. Determinar la poblacion objetivo.

La poblacion objetivo se obtiene de una poblacién finita obtenida de las encuestas que
realizd el INEC en el 2010 y arrojé como resultado un promedio de 611.640 de personas
gue viven en la ciudad de Quito. Donde se utilizé y se hizo un filtré por las edades

correspondientes.
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Titulo

POBLACION POR GRUPOS DE EDAD, SEGUN PROVINCIA, CANTON, PARROQUIA Y AREA DE EMPADRONAMIENTO

www.ecuadorencifras.com

WW WL INnec.gov.ec

.
'ﬁ’ﬂ’ © ECUADOR CUENTA CON EL INEC

www.ecuadorencifras.com

PROVINCIA|CANTON| TOTAL EDAD
PUERTO
auITo De 10 a 14 afios |De 15 a 19 afios |De 20 a 24 afios |De 25 a 29 afios
Pichincha TOTAL | 8.006,00 2.589,00 2.111,00 1.730,00 1.576,00
auITo De 10 a 14 afios |De 15 a 19 afios |De 20 a 24 afios |De 25 a 29 afios
TOTAL |603.634,00 144.887,00 146.299,00 157.641,00 154.807,00
611.640,00

llustracion 18 Datos obtenidos por edad Elaborado por: (INEC, 2020)

Por lo tanto aplicaremos una férmula finita en relacion a nuestros resultados.

n=Z"2xPxQ/e"2

TAMARNO DE LA MUESTRA POR POBLACION FINITA
n=Tamafio de la muestra
M= Poblacidn o universo

261
611.640,00

personas por edad 12 a 25 en Quito// INEC 2010

7= Nivel de Confianza 1,94 |0,4735
p=Probabilidad a favor 0,5

g= Probabilidad en contra 0,5

e= Error muestral | 0,06 |6% DE ERROR

Ilustracion 19 Formula tamafio de muestra Elaborado por. Heydi Santillan

Por lo tanto, al aplicar la formula anterior se tiene como resultado de n un total de:

[ 4

Se aplicara la encuesta a 261 personas para determinar la aceptacién del producto.

261

3.3. Determinar el estudio de mercado.

¢, Cuales son los objetivos del estudio de mercado?

Cumplir satisfactoriamente la demanda estimada, en funcion de la capacidad de

produccion a través de los diversos productos que ofrezca HAJI.
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e Ofrecer al mercado objetivo un producto que sea competitivo y confiable en
relacion con los precios de la competencia.
e Entrar en el mercado objetivo el cual es en el desarrollo tecnolégico y de

entretenimiento generando ganancias que rivalicen a la competencia.

Segmentacion de mercado: En nuestro estudio de mercado se tiene como objetivo a

hombres y mujeres entre 12 y 25 afios, que les guste los videojuegos.

Perfil del cliente: El cliente debera ser hombres y mujeres que estén entre los 12 y 25 afios

y residan en el Distrito Metropolitano de Quito.

3.4. Técnica e instrumento de recoleccion de datos.

Para estar en concordancia con nuestro método de investigacion y conociendo a la
encuesta como una de las herramientas que mas se aplica y se conoce, la empresa ha
decidido utilizar esta técnica y aplicarla en base a nuestra poblacion determinada. Con
el fin de obtener datos y resultados utiles en nuestra investigacion y conocer el grado
de aceptacion que tendrd nuestra empresa. Ademas se plicara estas encuestas via
online a través de las plataformas de Google para que de esta forma se pueda llegar
mas rapido a los encuestados y tener las respuestas selectas con las personas

correctas.
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HIJT VIDEOJUEGOS

La siguients ecuesta tiene come objetivo analizar el interés en adquirir videojuegos
innovadores y de &lta calidad producidos en el Ecuador, incentivando el desarrollo de la
tecnologia y entretenimiento en el pais. Eor favor responder & las siguismes pregumas
con la mayor honestidad posible.

“Obligatorio

Eelad
(O Entre 122 16 afios
O Emtre 17 a 20 afios

O Entre 21 a 25 afios

O Femenino

O Masculine

Q s
QO no

Siguiente

Ilustracion 20 Encuesta HAJI Elaborado por: Heydi Santillan
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HIJT VIDEOJUEGOS

*Obligatorio

PARTE 2

Si tu respuesta fue sfirmativa en |a pregunta anterior, salicito su gentil ayuda contestanda las preguntas
que estan a continuacion con el fin de dar por terminada la encuesta.

;lada cuanro juegas un video juego?

O 1 a2 horas al dia
O 2 a 4 horas al dia

O entre 5y B horas al dia

En S ST N -
;En que disposicivos sucles jugar?

XBOX

Wil

FLAY STATION

SMARTHPHOME

PC

O O0OO0OO0O0

llustracion 21 Encuesta HAJI Elaborado por: Heydi Santillan
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Cuales son tus gencros favoritos de \hi;ui.u'gns.’

Deportes (ejemplo FIFA)
Mundo abierto {ejemple Minecraft)
Arcade (ejemplo Street Fighter)

Battle Royale (ejemplo Fortnite)

O O0OO0OO0O0

Juegos de moda (ejemnple Lady Popular)

3

;Como sueles obrener los videojuegos
Formato digital (juegos sin costo)

Comprando en tiendas de videojuegos

Alquilar a conocidos o amigos

© O O0OO

Pagando Online

;En que te fijas mas a la hora de comprar un videojuego?
. . :

O Sonido
(:) Graficos

O Modalidad (trama)

llustracion 22 Encuesta HAJI Elaborado por: Heydi Santillan
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r'_z':l'. que te fijas mas a |2 hora de COMPrar un ‘.'ida‘;‘-itu‘g;‘-? N

O Sonido
O Graficos

O Modalidad (trama)

;Estarias interesando en comprar videojuegos realizados en Ecuador? *

QO si
OND

Caracias POT tu genti -.!.)'ud 1

Tu respuesta

llustracion 23 Encuesta HAJI Elaborado por: Heydi Santillan
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3.5. Tabular los resultados.

Edad

267 respuestas

@ Entre 12 a 16 afos
@ Entre 17 a 20 afos
@ Entre 21 a 25 afos

llustracién 24 Resultados pregunta 1 Elaborado por: Heydi Santillan

En la presente encuesta se ha obtenido 261 resultados representados por el 100% donde
existe un 53,3% de personas entre los 17 a 20 afios de edad. Un 36% de personas entre los
21 a 25 afios y un 10,7% de personas entre las edades de 12 a 16 afos. Lo que demuestra

que existe una mayor cantidad de personas que juegan video juegos entre 17 a 20 afos.
Sexo
267 respuestas

@ Femenino
& Masculino

llustracion 25 Resultados pregunta 2 Elaborado por: Heydi Santillan
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De las 261 personas que han respondido la encuesta reconocidas como el 100% se tiene que
el 75,5% son hombres y un 24,5% son mujeres. Demostrando que existe mayor

concentracion de hombres, a quienes les gusta los video juegos.

;Le gustan los video juegos?

261 respuestas

® sl
@ NO

llustracién 26 Resultados pregunta 3 Elaborado por: Heydi Santillan

En la presente encuesta se ha obtenido 261 resultados representados por el 100% donde
existe un 88,9% de personas que les guastan los videojuegos y un 11,1% de personas a las
que no les gusta. De tal modo que a la mayoria de ellos ha respondido que les gusta

jugarlos.

;Cada cuanto juegas un video juego?
232 respuestas
® 1a2horas al dia

® 2 a4 horas al dia
@ enfre 5y & horas al dia

llustracion 27 Resultados pregunta 4 Elaborado por: Heydi Santillan
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En la presente encuesta se ha obtenido 261 resultados representados por el 100% donde
cabe recalcar que los 29 faltantes son de las personas que no les gusta los video juegos. De
tal forma que un 28% juega entre 1 a 2 horas diarias, El 57,3% juega entre 2 a 4 horas al dia
y un 14,7% juega también entre 5 y 8 horas al dia. Lo que demuestra que la mayoria juega

entre 2 a 4 horas diarias.

:En qué dispositivos sueles jugar?

232 respuestas

@ XBOX
@ Wi

PLAY STATION
® SMARTHPHONE

@ FC

Ilustracion 28 Resultados pregunta 5 Elaborado por: Heydi Santillan

En la presente encuesta se ha obtenido 261 resultados representados por el 100% donde
cabe recalcar que los 29 faltantes son de las personas que no les gusta los videojuegos.
Entre los resultados se tiene que el 55,6% utiliza Play Station para jugar video juegos. EL
24,6% utiliza un smartphone (celular), el 17,2% juega por medio de la PC (computadoras)
y solo el 2,2% utiliza el XBOX. Esto ayuda a determinar que existe mayoria de personas

las que juegan por el Play Station.
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;Cuales son tus generos favoritos de videojuegos?

232 respuestas

@ Deportes (ejemplo FIFA)

@ Mundo abierto (ejemplo Minecraft)
Arcade (ejemplo Street Fighter)

@ Battle Royale (gjemplo Fortnite)

@ Juegos de moda (gjemplo Lady Popular)

llustracion 29 Resultados pregunta 6 Elaborado por: Heydi Santillan

En la presente encuesta se ha obtenido 261 resultados representados por el 100% donde
cabe recalcar que los 29 faltantes son de las personas que no les gustan los videojuegos. De
esta manera se ha obtenido que el 41,8% suele jugar Battle Royale. Es decir que prefieren
juegos de aventura que tenga una trama entretenida. Un 21,1% prefiere deportes como el
reconocido video juego FIFA. Un 12,5% prefiere juegos de moda. El 18,1% ha preferido
los juegos con mundos abiertos, donde puedan construir cosas y tener su propio espacio. Y
solo un 6,5% prefiere video juegos de pelea en maquinitas.

;Como sueles obtener los videojuegos?

232 respuestas

@ Formato digital (juegos sin costo)

@ Comprando en tiendas de videojuegos
Alquilar a conocidos o amigos

@ Fagando Onling

llustracion 30 Resultados pregunta 7 Elaborado por: Heydi Santillan

De las 261 personas representadas con el 100% que han respondido la encuesta, de la cual
29 personas no les gusta los video juegos, se ha obtenido los resultados, de los cuales un
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43,1% prefiere obtener los video juegos en formato digital, es decir sin costo alguno y de
facil acceso. Un 42,7% prefiere comprar en tiendas dedicadas a estos juegos. Un 11,06%
prefiere pagar online por ellos y descargarlos. Mientras que el 2,6% lo alquila a sus

conocidos 0 amigos.

:En qué te fijas mas a la hora de comprar un videojuego?

232 respuesias

@ Sonido
@ Gréficos
Modalidad (trama)

llustracion 31 Resultados pregunta 8 Elaborado por: Heydi Santillan

De las 261 personas representadas con el 100% que han respondido la encuesta, de la cual
29 personas no les gustan los videojuegos, se recopila que el 62,9% prefiere la modalidad o
la trama del video juego para comprarlos. El 33,2% prefiere los graficos. Y un 3,9%
prefiere la calidad del sonido. Esto es importante porque nos ayudard a mejorar la calidad

de la trama y luego las gréficas.
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;Estarias interesando en comprar videojuegos realizados en Ecuador?

232 respuestas

[ ]|
@ No
llustracion 32 Resultados pregunta 9 Elaborado por: Heydi Santillan

De las 261 personas representadas con el 100% que han respondido la encuesta, de la cual
29 personas no les gusta los video juegos, se recopila que el 91,7% de los encuestados
estarian interesados en comprar video juegos en el Ecuador. Y un 8,3% prefiere no
comprarlos. Es obvio que la respuesta obtenida es sorprendente, pero nuestros gamers
estarian dispuestos a comprar video juegos que el pais realice tomando en cuenta

obviamente sus recomendaciones y especificaciones.

3.6. Conclusion de los datos obtenidos.

Por el momento se ha logrado obtener los mas interesados estan entre los 21 a 25 afios. De
los cuales existe un gran porcentaje de hombres que prefieren jugar video juegos entre 1 a 2
horas al dia prefieren el Play Station y los juegos de Battle Royale que prefieren obtener sin
cotos de formato digital. Fijdindose siempre en la trama del video juego para comprarlo
donde la mayoria de los encuestados estarian dispuestos a comprar video juegos hechos en

el Ecuador. Demostrando el apoyo al desarrollo tecnoldgico y de entretenimiento.
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CAPITULO IV

4. Anélisis Financiero
4.1.

Financiamiento del proyecto

La inversion inicial de nuestro proyecto oscila entre los $36.000 y con un préstamo al
banco de $60.922, 85. Del siguiente modo:

FUENTE INVERSION PESO

Saldo inicial accionistas S 26.000,00 38%
Préstamo Bancario S 60.922,85 53%
Fondos Propios S 10.000,00 15%

llustracion 33 Elaborado por: Heydi Santillan Inversidn del Proyecto

El préstamo solventard deudas que se presente en el afio econdmico segln nuestra proyeccion.

die-21 Total 2021

HAJ
Movimiento Préstamos Bancarios
Afio 2020 Total 2021  Toral 2022 Total 2023
3l r - r -0,00 -0,00
Recibidas 60,322 65 - -
Tatal " oE0922E5 " -0.00 -0.00
Pago B0.322,585 - -
SF - -0,00 -0,00 -0.00
HAJI
Movimiento Préstamos Bancarios
Aho 2020 ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21
3l - 4363373 B092ZE5 20162, -0.00 -0,00 -0.00 -0,00 -0.00 -0.00 -0.00 000"
Recibidas 4863373 1z2.289,12 - - - - - - - - -
Total 4863373 B0.92285 6032285 20162, -0.00 -0,00 -0.00 -0,00 -0.00 -0.00 -0.00 000"
Paga - - 4074083 20182,02 - - - - - - -
SF 4863373 60.922.85 20.82.0m -0.00 -0,00 -0,00 -0.00 -0,00 -0.00 -0.00 -0.00 -0,00

llustracion 34

Elaborado por: Heydi Santillan
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Se ha recurrido ha realizar una tabla de amortizacion para el presente préstamo:

INSTITUCION FINANCIERA CFN

MONTO DEL PRESTAMO $60.922,85

TASA DE INTERES 8,95%

TASA EFECTIVA 9,15%

ANOS PLAZO 4

PERIODO DE PAGO (SEMESTRAL) | 36 MESES

Numero_Cuota Fecha Saldo_Capital Capital Interes |Valor_Cuota
0 14/4/2021 60,922.00
1 11/10/2021 51,846.33 9,075.67 2,726.26 11,801.93
2 9/4/2022 42,364.52 9,481.81 2,320.12 11,801.93
3 6/10/2022 32,458.40 9,906.12 1,895.81 11,801.93
4 4/4/2023 22,108.98 10,349.42 1,452.51 11,801.93
5 1/10/2023 11,296.42 10,812.56 989.38 11,801.93
6 30/3/2024 0.00 11,296.42 505.51 11,801.93
TOTAL: 60,922.00 9,889.60 | 70,811.60

llustracion 35

Elaborado por: Heydi Santillan

4.2.  Proyeccion de Ventas

Universidad Nacional de Salta (2020),

estimacion que puede darse durante un

compafiia.

Tabla de amortizacion.

establece que el prondstico de ventas es la

periodo o futuro especifico que establezca la

Para ello se ha estimado dicho presupuesto con una tendencia lineal y teniendo en cuenta

nuestra capacidad de produccién. Donde empezariamos a vender 300 ganancia/unidad por

22 dias del mes dandonos un total de 6600 ganancias/unidades que se pretende vender de

una determinada manera, podemos producir 10 réplicas del video juego con ganancias

online de $30 diarios. Fijando un precio de $18,75 en relacion al mercado y a lo que

tenemos en nuestros costos de produccién. De tal modo que tengamos ingresos de:
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HAI

Ventas
Afio 2020 Total 2021 Total 2022 Total 2023
Cantidad 79.200,00 89.760,00 92.400,00
Precio
Total " 1.457.867,35 " 1.708.038,73 1.861.618,84

llustracion 36 Elaborado por: Heydi Santillan Prondstico de Ventas

4.3. Proyeccidn Costos y Gastos.

Nuestros costos estan en funcion de lo que se propone vender y los items involucrados en

cada uno de ellos.

HAII
CIF
Afio 2020 Total 2021 Total 2022 Total 2023
Presupuesto de Costos de Produccion
MPD 24.320,45 27.788,20 " #DIV/0!
MOoD 53.651,60 63.045,02 100.009,57
CIF 564.330,26 627.020,02 " #DIV/o!
Total Costos " 64230230 717.853,24  #iDIV/0!
Costo Unitario 7,81 7,83 7,92  #DIv/o!
llustracion 37 Elaborado por: Heydi Santillan Proyeccién de Costos

En cuanto a nuestros gastos se tiene cada uno de forma detallada:

HAN
Gastos de Venta
#Vendedores 1 1 1 1
Sueldo 400
Total Sueldos " 2.800,00 " 4.992,00 5.341,44
Comisiones en Ventas 0,90% " 13.120,81 " 15.372,35 16.754,57
Total Remuneraciom 17.920,81 20.364,35 22.096,01
Aport. Patro IESS 2.177,38 2.474,27 2.684,67
13ro 1.493,40 1.697,03 1.841,33
14to 400 400,00 416,00 457,96
FR " 1.493,40 " 1.697,03 1.841,33
Subtotal Sueldos y Salarios 23.434,99 26.648,68 " 28.921,30
Jubilacion Patronal " -7 - -
Desahucia " 3.759,17 " 2.932,15 2.347,57
Total Costo Laboral de Ventas 27.244,15 29.580,83 31.268,87
Publicidad de Ventas 156.700,35 162.252,74 171.383,82
Depreciacion Muebles y Enseres 3,75' 45,00 " 45,00 45,00
Prov Incobrables " 3.074,28" 3.736,47 2.082,22
Obsolecencia de Pro. Termi " 1.870,53" 209571 #iDIv/o!
Total Gasto de Venta 188.934,32 197.710,75 " #DIV/o!

Ilustracion 38 Elaborado por: Heydi Santillan Proyeccién de Gastos
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HAJ I ]
n

Gastos Administrativos

Ano 2020 Total 2021 Total 2022 Total 2023
# Gerente General 1 1 1 1
Azistente de Gerencia 1] 0 1 1
Tatal Empleados 1 1 2 2
Sueldo Gerente TO0,00
Sueldo Asistente 530,00
Total Remuneracion " Ed0000" 1535040 16.424.93
Apart, Patra [ESS r 1.020,60 7 186507 193563
13re r TO0,00 © 1273.20 1.368,74
Tdta 400 400,00 §32.00 35,92
FR r TO0,00 7 1273.20 1.368.74
Subtotal Sueldos y Salarios 1.220,60 0E0S.87 7 2207396
Jubilacion Patranal r - r - -
Desahucio r 375347 " 5,664,350 4.695,13
Tatal Costa laboral Sdministrativo 14.973.77 26.470,17 Z6.763.10
Mantenimiento de Oficinas 5.932.84 6.123,22 647415
Deprecizcion Equipos de Comp r 11882 7 2.4584,70 2.484,70
Proviziones

Total Gastos Administrativos 2.295,25 22.05143 35.084.09 3572795
llustracion 39  Elaborado por: Heydi Santillan Proyeccién de Gastos

HaJI
Gastos Financieros
Afo 2020 Total 2021  Total 2022 Total 2023
Jubilacion - - -
Dezahucio 2.526,00 262704 283202
Bancarios 5.151.07 572125 572125
Total TETT.OT 8.345.29 8.613.27

llustracion 40  Elaborado por: Heydi Santillan Proyeccién de Gastos

4.4. Estados Financieros.

4.4.1. Estado de Resultados

En este resultado podemos observar que se tiene una ganancia en el ejercicio en

crecimiento durante los primeros afios. Por lo cual mantendriamos una buena utilidad.
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HAll

Estado de Resultados

Afo 2020

Ventas

Costo de Ventas
Utilidad Bruta en Ventas
Gasto de Ventas

Gasto Administrativo
Utilidad Operacional
Ingresas Financieros
Gastos Financieros
Utilidad antes de Imp
15% PTU

Utilidad antes de imp rta
25% imp rta

utildad antes de RL

10% RL

Utilidad Neta

llustracion 41  Elaborado por:

Total 2021
1.457.867,35
618.507,43
B839.359,92
188.934,32
22.051,43
628.374,18
4.868,55
7.677,07
£25.565,65
93.834,85
531.730,80

13293270 ©
398.798,10

3987981 7
358.918,29

Heydi Santillan
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Total 2022
1.708.038,73
705.398,60
1.002.639,13
197.710,75
35.084,00
768.844,29
18.340,45
B.348,29
779.836,46
116.975,47
662.860,99
165.715,25
497.145 74
49.714 57
447.431,17

r

F

F

b I I B B . B |

Total 2023
1.861.618,84
#DIV/0!
#DIV/0!
#DIV/0!
35.727,95
#DIV/0!
33.256,53
8.613,27
#iDIV/0!
#iDIV/0!
#iDIV/0!
#DIV/0!
#DIV/0!
#DIV/0!
#DIV/0!

Proyeccién de Estado de Resultados



4.4.2. Flujo de Caja.

FLUJO DE CAJA

Ref 0 1 2 3
ER operativo
Cantidad de ventas (unidad) 79200 89760 92400
Precio de ventas S 18,75 $ 19,31 $ 20,66
Ventas S 1.485.000 $ 1.733.266 S 1.908.984
Costo de ventas liquido 80,00% S -1.188.000 S -1.386.612 § -1.527.187
Utilidad bruta en ventas S 297.000 S 346.653 S 381.797
Costos variables liquidos 5,00% S -74.250 $ -86.663 $ -95.449
Costos fijos liquidos 13.213,94 S -13.610 $ -14.019 $ -14.439
Amortizacion de diferidos S - S - S -
Depreciaciones S -2.476 S -2.476 S -405
Utilidad operativa antes de imp. S 206.664 S 243.496 $ 271.503
Impuestos 36,25% S -74.916 S -88.267 S -98.420
Utilidad operativa neta S 131.748 $ 155.228 $ 173.083
FCI
Inversion en AF $ -13.368 S 5.220
Gastos de C S -
Inversion en CTNO $ -26.000 $ - S - S 381.797
Total FCI $ -39.368 $ - S - S 387.016
FCO
Utilidad neta op S 131.748 $ 155.228 $ 173.083
Dep S 2.476 S 2.476 S 405
amort S - S - S -
Ut op liquida S 134.224 $ 157.704 $ 173.488
Efectos de las var de CTNO S -271.000 S -49.653 $ -355.797
Total FCO $ -136.776 $ 108.051 $  -182.308
FCL $ -39368 $§ -136.776 $ 108.051 $ 204.708
FCde ladeuda
Capital 36000 36000 36000 36000
Intereses $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00
Ahorro de impuestos 18,10% $-543,00 $-543,00 $-543,00
Total FCD $ 36.000 $ 38.457 $ 38.457 $ 38.457
FC de los socios $ -3368 $ -98.319 $ 146.508 $ 243.165

llustracion 42 Elaborado por: Heydi Santillan Flujo de Caja

Nuestro flujo de caja positivo en los proximos dos afios indica una sustentabilidad
financiera, donde se afiade los posibles préstamos y financiamientos que puede tener la

compafiia.
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4.3.4. Estado de Situacién Financiera Proyectado.
HAJI

Estado de Situacion Finanicera Proyectado

Afio 2020 Total 2021 Total 2022 Total 2023
ACTIVOS NO CORRIENTES
Maquinariay Equipos 944,45 944,45 944,45
Computadores (Admin) 12.423,48 12.423,48 12.423,48
Mueblesy Enseres (Ventas) 450,00 450,00 450,00
Depreciacion acumuladaComputadores (Admin) -7 -1.138,82 " -3.623,52 -6.108,21
Depreciacion acumuladaMuebles y Enseres (Ventas) - T -45,00 " -90,00 -135,00
Total PPE 0,00 12.634,11 10.104,42 7.574,72
ACTIVO IMPUESTOS DIFERIDOS
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 0,00 12.634,11 10.104,42 7.574,72
ACTIVOS CORRIENTES
INVENTARIO MPD 3.524,27 4.109,54 4.397,74 " #iDIV/0!
PROVISION OBSOLESCENCIA MPD —49,34' -91,61' —139,33' #iDIV/0!
PRODUCTOS TERMINADOS 162.502,50 183.290,04 193.649,29 " #iDIV/0!
PROVISION OBSOLESCENCIA PRODUCTOS TERMINADOS -2‘275,03' -4.145,57 " -6.241,28 " #iDIV/0!
CUENTAS POR COBRAR - 190.891,64 224.454,80 247.230,36
PROVISION CUENTAS INCOBRABLES 0,00' -3.074,28' -6.810,75 -10.892,97
IVA POR COBRAR 0,00 0,00 0,00 0,00
RETENCIONES POR COBRAR - 14.578,67 17.080,39 18.616,19
ANTICIPO IMPUESTO A LA RENTA - 2.000,00 6.000,00 8.000,00
INVERSIONES TEMPORALES - 426.331,58 998.278,83 1.741.835,07
CAJA BANCOS 26.000,00 26.000,00 26.499,50 26.499,50
TOTAL CORRIENTES 189.702,39 839.890,01 1.457.169,18 " #iDIV/0!
TOTAL ACTIVOS 189.702,39 852.524,13 1.467. 273,60' #iDIV/0!
PATRIMONIO
Capital social 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00
Reserva legal 0,00” 40.034,09” 89.956,24"  #iDIV/O!
utilidad retenidad 53.808,40 107.616,80 467.923,60 917.222,95
utilidad del ejercicio 53.808,40 360.306,80 449.299,35 " #iDIV/0!
Total patrimonio 117.616,80 517.957,69 1.017.179,19' #iDIV/0!
PASIVOS NO CORRIENTE
JUBILACION - - - -
DESAHUCIO 38.089,00 61.436,00 85.716,88 112.446,86
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES 38.089,00 61.436,00 85.716,88 112.446,86
PASIVO CORRIENTES
CUENTAS POR PAGAR - 5.230,76 5.599,99 -
IESS POR PAGAR - 951,60 1.264,71 1.758,68
13RO POR PAGAR - 183,33 238,33 408,03
14TO POR PAGAR - 666,67 866,67 1.526,53
FONDO DE RESERVA POR PAGAR - 183,33 238,33 408,03
IVA POR PAGAR 0,00 5.927,60 8.860,76 15.476,07
COMISIONES POR PAGAR - 1.001,08 1.177,09 1.296,53
RETENCIONES EN LA FUENTE POR PAGAR - 2.633,98 2.676,81 2.410,05
25% IMP RENTA POR PAGAR 14.067,56 94.197,86 117.463,88 " #iDIV/0!
15% PTU POR PAGAR 19.929,04 133.446,96 166.407,17 " #iDIV/0!
PRESTAMOS Y SOBREGIROS POR PAGAR - -0,00 -0,00 -0,00
Total pasivos Corrientes 33.996,59 244.423,16 304.793,73 " #iDIV/0!
Total Pasivos 72.085,59 305.859,16 390.510,61 " #iDIV/0!
Total Pasivo y Patrimonio 189.702,39 852.524,13 1.467.273,59t #iDIV/0!

llustracion 43 Elaborado por: Heydi Santillan Proyeccién de Situacion Financiera.
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45.  Andlisis de Rentabilidad.

Para empezar, se establece la rentabilidad que los socios esperan conocer correspondiente a
su capital invertido. Dicho porcentaje es del 38,43% (TMAR). De tal modo que, la
inflacion del pais se ha obtenido del INEC, el riesgo pais del Banco Central del Ecuador y
los bonos globales de la informacién financiera global del CBONDS.

TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO DE ACCIOMNISTAS

(TMAR)
INFLACION PAIS 2020 0,23%
RIESGO PAIS 2020 30,25%
RENDIMIENTOS BONCS
GLOBALES 7,95%
TMAR ACCIONISTAS 38,43%

Ilustracion 44 Elaborado por: Heydi Santillan TMAR

A continuacion, se muestra el porcentaje de ponderacion donde se toma en cuenta el

TMAR accionistas y el porcentaje de minimo que otorgara el banco para el préstamo al
inicio.

FUENTE INVERSION PESO TASA PONDERACION
Saldo inicial accionistas 5 26.000,00 38% 39% 14,32%
Préstamo Bancario 5 60.922,85 53% 31% 16,43%
Fondos Propios 5 10.000,00 15% 31% 4,65%
Porcentaje 35,90%
llustracion 45 Elaborado por: Heydi Santillan Porcentaje en inversiones

61



En el préximo cuadro se muestra la Tasa Interna de Retorno (TIR), Valor Actual Neto
(VNA), Valor Actual (VA), Costo beneficio.

Rentabilidad del proyecto para la empresa

TIR 35,93%
VAN $68.585
WACC 12,41%

Rentabilidad del proyecto para los socios

TIR de los socios 135,2%
Valor presente del FCS (VAC) 5131.803
Ke 15,00%
Ilustracion 46 Elaborado por: Heydi Santillan Rentabilidad

El WACC se obtiene gracias a nuestras inversiones iniciales y futuras, donde se expresa a

través de la formula expuesta a continuacion:

Kd*(1-t)*D/AT+Ke* E/AT

Por lo que tenemos un porcentaje total de: 12,41% se considera esto importante ya que
nuestro TIR es superior al rendimiento obtenido al igual que la TIR de los socios. EI VAN
es mayor a nuestra inversion inicial de $36 000. Por lo tanto, esto demuestra que el

proyecto es viable considerando la situacion del mercado en el pais.
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4.6.  Indices Financieros.

1 Razdn de Liquidez ARNOS

1.1 Razon Corriente 2021 2022 Interpretacion
Active Corriente 3,49 | B52524,13 | 1.457.160,53 Existe en el Afio 2021 53,49 para solventar 51 de deuda. Por lo que se tiene un ingreso estable.
Pasivo Corriente 478 24442317 304.793,85 Existe en el Afio 2021 54,78 para solventar 51 de deuda. Por lo que se tiene un ingreso estable.

1.2 Prueba Acida

Active Corriente-Inventarios 3,47 | B4B414ED 1.453.029,66 Existe en el Afo 2021 53,47 para solventar 51 de deuda.
Pasivo Corriente 477 24442317 304.793,85 Existe en el Afio 2022 54,77 para solventar 51 de deuda.
comparado con el afio anterior aumento en minimo pero es importante

1.3 Capital de Activo Corriente-Pasivo Corriente 608.100,97 1.152.375,68 Tenemos en los dos afios un monto favorable de capital de trabajo,
Trabajo sin embargo el mas optimo es el del segundo, lo que indica que podemos
cubrir las obligaciones para nuestra operacion

llustracion 47 Razon de liquidez Elaborado por: Heydi Santillan
2 Razén de Actividad ANDS
2.1Reotacion de laz
CulC 2021 2022

Ventas a crédita Lt} 0.0 0.1 Se muestra que se harealizado 10 veces |2 gestion de cobro en el afo 2021
CuC Promedio 3 3,75 8,32 Se muestra que se harealizado 3 veces la gestidn de cobro en el afo 2022

2.2 Promedia media

de cobranza
360 36 360 360 Esta representa que cada 36 dias se efectua el cobro en el afio 2027, lo que es favarable, pues genera uningrezo alto

Esta representa que cada 40 dias se efectua el cobra en el afo 2022, lo que es muy poco Favarable, pues no generauningreso para

Fatacidn delas Cxl 40 Lt} 3 nada alta
2.3 Potacian delas
Compras a crédito G 703.503 G6.271| 3587.830 Seharealizado Nveces el pago a proovedores en los dos afos [2021-2022)
CaP Promedia 5 5231 5280 5255
2.4 Promedia media
depago Demuestra que cada 62 dias se ha pagado a los proveedores, porlo que  esfavarable para nosotros por el amplio tiempo que
360 g2 360 360 tEnemas
Ratacién delas CuP ot} G 5 Demuestra que cada 68 dias =2 ha pagado a los provesdores, porlo que s favarable para nosotroz por el amplio tiempo que
tenemas
Ilustracion 48 Razdn de Actividad Elaborado por: Heydi Santillan
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3 Razdn de Endeudamiento
3.1 Razones de
Pasivos y Activos

AflOs

Caorrientes 2021 2022
Pasivo Total 36% 305.859,17 390.510,73 Los acreedores han financiado en los dos afios un 62% de la inversion en el total de activos
Activo Total 7% B52.524,13 1.467.273,95
3.2 Endeudamiento El porcentaje de deuda es muy alto por lo que deberiamos evitar otra deuda.
Pasivo Corriente | | 59% 38%
Capital o Patrimonic
3.3 Endeudamiento
Okligaciones Bancarias 0,12 50922 85 Por cada ddlar de capital y patrimonio invertido se ha requerido 0,12 ctvs de deuda
Capital o Patrimonia 517495770

llustracion 49

Razén de Endeudamiento Elaborado por: Heydi Santillan

AflOS
4 Razones de Rentabilidad 2021 2022
4.1 Margen sobre La empresa genera un 25% de utilidad sobre ventas en el 2021 y un 26% de utilidad sobre ventas en el 2022

ventas Utilidad Neta 25% 26% Estos porcentajea no son muy buenos pero son estables, sin embargo, con el cambio en politicas de cobro y ventas,|
Ventas Netas estos pueden mejorar

47 ROA
Utilidad Neta 42% 31% La inversion en activos totales representa el 42 % de utilidades alcanzadas por la empresa en el 2021
Activo Total La inversion en activos totales representa el 31 % de utilidades alcanzadas por la empresa en el 2022

43 REA La utilidad de la empresa representa el 114% del capital invertido
Utilidad Neta 70% 44% Esto es un porcentaje estable y bueno.

Capital Se deberia mantener y mejorar un poco en las acciones de cobro y las politicas de ventas.

Ilustraciéon 50

Razon de Rentabilidad Elaborado por: Heydi Santillan
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CAPITULOV

5. Conclusiones y Recomendaciones.

5.1.

Conclusiones.

El desarrollo del proyecto ha logrado determinar varios datos a tomar en cuenta a la
hora de poner en marcha este negocio. Logrando describir a la empresa con todas

sus caracteristicas importantes y que beneficiosas.

La Planificacion Estratégica ayudo al presente negocio por cada uno de sus
objetivos y estrategias que se pretenden implementar, ademas gracias al analisis
externo e interno en el pais hemos determinado cuales podrian ser nuestras posibles

Debilidades y Amenazas.

El analisis estratégico permitira que la empresa logré un adecuado manejo gracias a
sus politicas, procesos, estructuras. Ya que de esta manera tenemos una vision mas

clara y orientada.

Con la investigaciéon de mercado realizada determinamos que el proyecto puede ser
aceptado en su mayoria, de tal modo que se tiene una confianza por los productos

que podriamos ofrecer al mercado.

La creacion de esta empresa requiere una inversion inicial de $36 000 que podra ser
cubierta por los socios y por fondos propios de la empresa. Sin embargo, después
del anélisis se ha determinado que podriamos empezar con un monto minimo de
$26 000.
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Nuestros indicadores financieros han determinado que el VAN de $68 585 y con
una TIR del 35,93% son valores que indican la viabilidad y aceptacion de nuestro
proyecto. Finalmente, cada uno de nuestros detalles financieros son optimos en el

ejercicio de los afios proximos.
Si logramos conseguir nuestras ventas y produccion con lo detallado, podemos

determinar que las ganancias y el costo beneficio seria de hasta $ 3,49 por cada

dolar de deuda.
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5.2.

Recomendaciones.

Con el desarrollo del Plan de negocios se ha logrado evidenciar que debemos

aplicar estrategias para atraer a los clientes a nuestro mercado.

Se debera también desarrollar videojuegos que tengan impacto e incluso tendremos
que estar entre las tendencias que se desarrollen a la par con nuestra competencia en

el mercado.

Se recomienda que HAJI utilice el sistema de ventas planteado y poder apreciar

cada una de las politicas, estructuras al iniciar el negocio.

Consideramos asegurar la retribucién de lo que han invertido los socios en el

negocio con los indicadores financieros obtenidos.

Cabe destacar que el préstamo por realizarse no se hara en seguida inicie el negocio,
ya que conforme a la proyeccion este podria utilizarse después de los 3 a 4 meses

que la empresa inicie.

Si podemos sobrellevar los iniciales cinco afios del negocio podriamos cambiar y

renovar nuestra imagen, logo e incluso las estrategias del mercado.

Cuando la empresa tenga una rentabilidad que logre cubrir los costos después de los
5 afos, podriamos llegar a expandirnos en algunas provincias del pais

convirtiéndonos en franquicia.
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