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RESUMEN

El presente plan de negocio tiene como objetivo principal, determinar la viabilidad
de la creacion de una empresa, especializada en la importacion y
comercializacion, de un producto innovador al mercado ecuatoriano. Se logra
evidenciar un potencial nicho de mercado, el cual nunca ha visto un producto
similar o igual, y conforme se desarrolla el plan de negocio, se observa una gran

aceptacion del producto a importar.

Panthea es la empresa a crearse, una vez determinada la viabilidad del proyecto,
el producto a importar, es un almacenamiento metalico inteligente, para el
manejo de llaves, dentro del sector hotelero en el Distrito Metropolitano de Quito.
El producto se comercializara bajo la licencia comercial, obtenida por parte del
proveedor desde Suecia, la empresa creadora del producto se llama CREONE.
El producto en si tiene un fuerte posicionamiento en Europa, pero en américa

latina no existe actualmente, proveedores del mismo producto o similares.

El plan de negocio comienza con un analisis externo de ambos paises, tanto del
proveedor Suecia, y el pais donde realiza el proyecto Ecuador, en el pais donde
se comercializara el producto se profundiza la investigacion, con un analisis de
la industria a la cual va enfocado el producto, se realizan analisis cualitativos que
contemplan entrevistas a expertos y potenciales clientes, y en el aspecto
cuantitativo se realizan encuestas, que serviran para satisfacer distintas

interrogantes sobre el producto.

La oportunidad de mercado se determina mediante los analisis previos a la
industria y el plan de marketing, contempla desde la elaboracion hasta la
ejecucion del mismo, logrando determinar una estrategia adecuada de
marketing, lo que se debe realizar para un posicionamiento del producto y otras
variables importantes como precio plaza y promocion. Finalmente en la parte
financiera se evidencia la viabilidad del proyecto, obteniendo indicadores
positivos como un valor actual neto de $4,903.46 para el proyecto y una TIR del
20,07 %.



ABSTRACT

The main objective of this business plan is to determine the viability of creating a
company, specialized in the import and commercialization, of an innovative
product to the Ecuadorian market. Itis possible to demonstrate a potential market
niche, which has never seen a similar or equal product, and as the business plan

is developed, a great acceptance of the product to be imported is observed.

Panthea is the company to be created, once the viability of the project has been
determined, the product to be imported is an intelligent metallic storage, for the
handling of keys, within the hotel sector in the Metropolitan District of Quito. The
product will be marketed under a commercial license, obtained by the supplier
from Sweden, the company that created the product is called CREONE. The
product itself has a strong position in Europe, but in Latin America there are

currently no suppliers of the same or similar products.

The business plan begins with an external analysis of both countries, both the
supplier Sweden, and the country where the Ecuador project is carried out, in the
country where the product will be commercialized, the investigation is deepened,
with an analysis of the industry to which it is going Focused on the product,
qualitative analyzes are carried out that include interviews with experts and
potential clients, and in the quantitative aspect, surveys are carried out that will

serve to satisfy different questions about the product.

The market opportunity is determined through pre-industry analysis and the
marketing plan, it covers from preparation to execution, managing to determine
an adequate marketing strategy, which must be done for product positioning and
other variables. Important as price and promotion. Finally, in the financial part,
the viability of the project is evident, obtaining positive indicators such as a net
present value of $ 4,903.46 for the project and an IRR of 20.07%.
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1 INTRODUCCION

1.1 Justificacion

Ecuador es merecedor de varios premios y reconocimientos en el sector turistico,
asi lo afirma World Travel Awards. Ecuador no solamente sobresale por ser un
destino turistico sino también por los servicios que ofrece dentro del mismo.
(Travel, 2018)

Los negocios deben ser mas competitivos al predecir las tendencias no
solamente del consumidor, sino también innovar dentro del sector en los
procesos que se llevan a cabo para hacer negocios. De acuerdo con los
resultados de GEOVIT, sistema el cual permite visualizar movimientos de los
turistas para el ano 2018 Quito se convertira en el principal cantén de turismo

interno. (Turismo, 2019)

La idea de crear un plan de negocios para la importacion y comercializacion de
almacenamientos metélicos inteligentes al Ecuador, para el D.M.Q., enfocado a
la industria hotelera, proviene de los paises del primer mundo sobre todo en
Europa, la industria hotelera para la cual va dirigida el producto, es muy
competitiva por lo tanto el producto, brinda buscar un valor agregado sostenible
en el tiempo, por ello el producto a comercializarse busca optimizar costos
operativos en el cliente y logren brindar un servicio de mejor calidad, obteniendo

una mejor utilidad tanto para ellos como para el plan de negocio.

Al momento de evaluar los datos secundarios obtenidos se ha logrado
determinar una oportunidad de negocio, al no haber un producto similar en el
continente, no existe una competencia directa, a su vez la industria hotelera
muestra crecimiento en cuanto a la creacion de nuevos hoteles, los cuales no

muestran una mayor inversion en sus operaciones con productos innovadores.

Otro factor importante es el recientemente firmado acuerdo con la UE que esta
vigente desde los primeros dias de enero del 2017, gracias a esto se facilita el

comercio con paises europeos dentro de la UE como lo es Suecia.

1.1.1 Objetivo General
Elaborar un plan de negocios para la importacion, distribucidn y comercializacion

de almacenamientos inteligentes y seguros, a través de una licencia comercial



con exclusividad por parte de la empresa CREONE, con el fin de mejorar las

operaciones en los hoteles de Quito y reducir sus costos operativos.

1.1.2 Objetivos Especificos

Analizar el entorno Macro y Micro, el cual el producto va a ingresar al pais,
para poder determinar las oportunidades y amenazas para el mismo.
Evaluar la posibilidad de una oportunidad de negocio basado en los analisis
del entorno e investigacion de mercado.

Elaborar una investigacibn de mercado para obtener datos sobre
caracteristicas de clientes objetivos y mercado meta, y asi proceder a la toma
de decisiones.

Definir la estrategia de marketing mas adecuada y a su vez el marketing mix
para satisfacer las necesidades del cliente y lograr fidelidad a la marca.
Crear una eficiente estructura organizacional alineada al modelo de negocio,
satisfaciendo las necesidades tanto externas (cliente) como internas
(rentabilidad).

Elaborar el plan financiero y determinar la viabilidad del negocio

financieramente.

2 ANALISIS DEL ENTORNO

El andlisis PESTEL es una herramienta de planificacion estratégica para

determinar el entorno externo de un plan de negocio. Analiza factores externos

politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos, ambientales y juridicos que

pueden influenciar en el plan de negocio de acuerdo al impacto que tenga cada

aspecto y cada variable. (ONU, 2012)

2.1 Analisis del entorno Externo

2.1.1 Analisis PEST

Tabla 1: Analisis Externo Ecuador

Muy positivolll | Positivo Indiferente ] | NegativoJll | Muy Negativolli}

ASPECTO | VARIABLE IMPACTO

Clima Politico: En marzo del 2019, el FMI acepté un

acuerdo con el Ecuador para brindar apoyo a las




POLITICO LEGAL

politicas econdmicas del Gobierno. Gracias a este
plan varios organizaciones internacionales, que
incluye al Banco Mundial, brindaron su apoyo con
USD 10,000 millones de ddlares en calidad de
préstamo. Con esto el pais busca mantener la
dolarizacion apoyando el marco institucional en el
que funciona el Banco Central del Ecuador. (Banco
Mundial, 2019)

Tratados Preferenciales con Ecuador: De acuerdo
al tratado con la UE que se encuentra vigente desde
el 1 de enero del 2017, el articulo a importar se
encuentra en una categoria que registra un impuesto
ad valorem de 0% para ingresar al pais. (Ministerio
de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones vy
Pesca, 2019)

Legislacion en general para la operacion del

negocio: Los siguientes pasos son para conformar y

operar una empresa como persona juridica en el

Ecuador, hay 2 maneras de formar compafias

mercantiles:

e Compafia de responsabilidad limitada (Cia.
Ltda.), la cual se conforma entre 2 o mas
personas, Yy unicamente responden por las
responsabilidades sociales hasta el valor de sus
aportaciones personales y se necesita un capital
minimo de $400.00 délares.

e Compafia Anonima (S.A.), es aquella cuyo
capital se reparte en acciones negociables, las
cuales estan conformadas por la aportacion de
los accionistas que responden solamente por el
monto de sus acciones, se requiere un minimo de
capital de $800.00 ddlares. (Mora, 2019)




Requisitos para ser Importador: Puede importar
cualquier persona natural o juridica, ecuatorianas o
extrangeras que vivan en el pais y se hayan
registrado en el sistema ECUAPSS y hayan sido
aprobadas por el SENAE.

Cuando ya esta gestionado el RUC en el Servicio de
Rentas Internas (SRI), los pasos son los siguientes:
1) Obtener el Certificado Digital para la firma
electronica y autenticacion que se adquiere en las
siguiente entidad o empresa:

Banco Central del Ecuador:
http://www.eci.bce.ec/web/guest/

Security Data: http://www.securitydata.net.ec/

2) Registrarse portal ECUAPASS

Aqui se podra:

Actualizar base de datos, obtener usuario y
contrasena, aceptar las politicas de uso, crear la
firma electrénica y revisar el boletin 32-2012, en el
cual hay un video demostrativo sobre el registro al
portal ECUAPASS.

(Aduana del Ecuador SENAE, 2017)

Apoyo Gubernamental a la Industria:

Existe una sinergia entre la academia y la industria,
esto forma parte los Centros de Apoyo a la
Tecnologia e Innovacion (CATI) que se han
mantenido funcionando desde marzo del 2017 en 6
universidades del pais. Este es un proyecto que es
acogido por la Organizacién Mundial de la Propiedad
Intelectual (OMPI), el mismo que tambien se aplica
por el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual
(IEPI). Los CATI son espacios especializados en la

gestion de la propiedad intelectual y la comunicaicon




de la tecnologia en las universidades. (El Telégrafo,
2017)

ECONOMICO

Tasa Crecimiento de la Industria: La industria
hotelera, ha tenido un crecimiento significativo desde
el punto de vista del Ministerio de Turismo. Se
registra la construccion de 10 hoteles en 10 distintas
ciudades del Ecuador en un periodo de 10 afos. En
2017 hubo USD 800 millones en volumen de ventas
del comercio electronico local segun Leonardo Ottati
director de la camara de comercio electrénico

ecuatoriana. (Expreso, 2018)

Ventas segun actividad economica: En el sector
de las TICs en el afno 2016 representd el 1.9% del
PIB. (ProEcuador, 2018)

Las ventas que registra el sector turistico entre el
periodo de 2012 y 2016 fueron de USD 5,857.9
millones. El mayor aporte a las ventas viene de los

hoteles (Corporacion Financiera Nacional, 2017)

Tasa de interes para Credito: La tasa de interés
para un crédito comercial prioritario, sea empresa o
pyme son: tasa nominal 9.76% y tasa efectiva
10.21% (BanEcuador, 2019)

Tasa de inflacion promedio: La tasa de inflacion
promedio hasta agosto del aino 2019 registra una
variacion mensual del 0.10% negativa, el pais
registra una baja en los precios a nivel nacional. Hoy
en dia el dolar frente al mercado internacional se
encuentra a la alza, lo cual es mas competitivo con
monedas menos fuertes en el extranjero, eso se ve
reflejado en el incremento de las importaciones.
(Banco Central del Ecuador, 2019)

Balanza Comercial: : En el periodo enero - julio de

2019, la Balanza Comercial Total registrdé un




superavit de USD 206.7 millones, USD 99.8 millones
mas que el resultado obtenido en el mismo periodo
de 2018, que cerrd con un superavit de USD 106.9
millones. En cuanto a las importaciones se
incremento la demanda en un 5,8%, dentro de ese
porcentaje los productos de maquinaria, equipo y
aparatos electronicos significaron un 11,6%. (Banco
Central del Ecuador, 2019)

SOCIAL

Distribucion de Ingreso: Hasta Junio del 2017 el
ingreso promedio del hogar nacional fue de USD 923,
en la zona urbana se obtiene un ingreso de USD
1066 mientras que en la rural es de USD 621. (Banco
Central del Ecuador, 2017)

Concentracion de distribuidores Tecnoldgicos:
En Ecuador, las habilidades cientificas, tecnolégicas
e innovadoras se desarrollan con dificultad, los
unicos lugares que se generan este tipo de estudios
y desarrollo es en las universidades e instituciones
de educacion superior. Segun una encuesta aplicada
por el INEC en el 2014 solo el 37% de las empresas
en Ecuador se habian atrevido a innovar u obtener

productos con mayor tecnologia. (Ekos, 2018)

Tendencias de uso: Acorde con el Instituto Nacional
de Censos y Estadistica (INNEC), en el Ecuador
hasta el afo 2018 el 10,7% de las personas de 15 a
49 afos son analfabetas digitales, 10 puntos menos
en relacion al 2012. Mientras que el uso de internet a
nivel nacional, el 55,9 % de la poblacion utiliza
internet.

(INEC, 2018)

Tamafio de inversiones en investigacion

tecnoldgica:




TECNOLOGICO

La inversion por parte del gobierno hasta el afio 2016
feu significativa, actualmente existen 854 infocentros,
los cuales el 74% son para parroquias rurales,
gracias a esto mas de 360 000 personas han sido
capacitadas para el uso y manejo de las TICs, es
decir en el Ecuador hay mano de obra calificada para
un emprendimiento tecnologico.

(Secretaria nacional de planificacion y desarrollo,
2017)

Impacto nuevas tecnologias:

De acuerdo a un estudio realizado en el 2015 por el
INEC sobre las empresas que realizaron inversion en
TICs, el sector de comercio registra un aporte del
22.2% del total, gracias a esto el 96.8% de las
empresas tiene un internet con banda ancha fija, el
cual facilitara al manejo e implementacién de nuevas
tecnologias como software y  dispositivos
inteligentes. (INEC, 2015)

Tabla 2: Analisis Externo Suecia

ASPECTO

VARIABLE

IMPACTO

POLITICO

LEGAL

Estabilidad y riesgo politico: En cuanto a la
situacion politica en Suecia es muy favorable, ya que
tiene un ambiente empresarial de alta calidad para
los negocios, sus empresas hacen los debidos
pagos y cumplen responsabilidades y es muy poco
probable que una empresa llegue a la bancarrota.
Acorde con el Banco Mundial, Suecia esta entre las
10 mejores economias para realizar negocios toma
como puntos importantes a analizar la crecién de
empresas propias, contratacion y despido de

empleados, realizacion de contratos, créditos vy




seguridad para inversionistas. (Santander Trade
Portal, 2019)

Iniciativas,bonos e incentivos a la industria:
Desde el ingreso a la Union Europea el Gobierno
sueco ha incorporado un numero de reformas para
mejorar el entorno legal de los negocios
internacionales, gracias a esta medida se ha logrado
atraer a inversionistas extranjeros y aumentar la
competitividad. La OCDE en Suecia coloca en el
primer puesto en términos de gato publico, enfocado

al desarrollo. (Santander Trade Portal, 2019)

ECONOMICO

Tasa crecimiento de la industria: Durante el
periodo de enero hasta noviembre del 2018 las
exportaciones han incrementado en un 11%, el
sector de bienes de equipo representa el 45.6% del
total de bienes exportados y el 50% de la economia
Sueca esta destinada hacia el exterior. (Ministerio de
Asuntos Exteriores, Union Europea y Cooperacion,
2019)

Balanza Comercial: En cuanto a la balanza
comercial ha registrado un déficit los ultimos afios,
dando a lugar un déficit comercial de bienes de
10,700 milones de SEK en 2017 y esto incremento a
32,900 millones de SEK en 2018, pero esto se ve
compensado con la balanza de servicios que registra
un superavit de 14.300 millones de SEK a principio
del 2018. (Ministerio de Asuntos Exteriores, Union

Europea y Cooperacion, 2019)

SOCIAL

Educacién: Suecia en el 2014 se encuentra
invirtiendo gran parte de su PIB en educacion, como
lo fue ese ano el cual invitid un 6,8% del mismo,
comparado con la OCDE (Organizacion para la

Cooperacion y Desarrollo Econémico). En Suecia




temen que los colegios sean con fines de lucro, ya
que esos interéses pueden anteponerse a la calidad

de educacion. (Instituto Sueco, 2015)

Patrones Culturales: ElI mercado laboral y de
comercio interno es muy pequefio al ser apenas 10
millones de habitantes y ser geograficamente
pequefios y apartados del continente Europeo, la
mayoria de grupos econdémicos se ven forzados a
tener contactos mas alla de sus fronteras para hacer
negocios, por e€so una gran mayoria de los
habitantes tienen que hablar como minimo un idioma

extranjero. (Embassy of Sweden, 2018)

Innovacion y actualizacion de dispositivos: De
acuerdo al ranking de Indice mundial de innovacion
que evalua 130 economias con varios parametros,
en especia la invencién y desarrollo Suecia se
encuentra en el segundo lugar global y a nivel
regional luego de Suiza. (Organizacién Mundial de la
Propiedad Intelectual, 2017)

Inversion del Gobierno en  productos
innovadores:

El Gobierno Sueco se ha caracterizado por

TECNOLOGICO

mantener en su pais una fuerza laboral con varios
idiomas, un alto poder adquisitivo per capita y una
economia enfocada a nuevas tecnologias e
innovacién de primera, por otra parte el gobierno
tambien ha tomado medidas para incrementar la
inversion, los sectores claves son biotecnologia y

alimentos. (Santander Trade Portal, 2019)

2.1.2 Analisis de la Industria:
De acuerdo a la Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas (ClIU), se

determind que la clasificaciéon para el proyecto es G4669.40 Venta al por mayor
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de otros productos metalicos elaborados, (excepto maquinaria y equipo), excepto
los prestados a comision o por contrato, una vez identificado la industria a la cual
pertenece el producto, se realiza un analisis de la industria de acuerdo a las 5
fuerzas de Michael Porter. “Existe 5 fuerzas que permiten determinar el nivel de
competencia que existe en una industria y dentro de una empresa, al realizar un
analisis externo que funcione como base para elaborar estrategias destinadas a
tomar ventaja de las oportunidades y/o hacer frente a las amenazas detectadas.”
(Riquelme Leiva, Matias, 2015)

Tabla 3: Entrada de Nuevos Competidores

ITEM | FACTOR DETERMINANTE ESCALA DE AMENAZA

1 2 [3/4]5
Amenaza Nuevos Competidores | Menor Mayor
Entrantes impacto impacto

Con una gran posibilidad de acceso a
financiamiento los sectores de turismo y
tecnologia son los que mas >
emprendimientos y apoyo registran en el
pais por parte de inversionistas, el requisito
de capital inicial es bajo. (LIDERES , 2019)
El pais cuenta con una gran variedad
empresas de distribucion a nivel nacional,
2 para que el producto sea entregado desde 2
que sale de la aduana hasta el cliente.
(SUPERCIAS, 2018)

Dentro de la industria la mayoria del
personal con una educacion basica es
capaz de operar los productos con su 3
software, hay un fuerte enfoque del
gobierno en reducir la brecha digital.
(MINTEL, 2019)

La amenaza de nuevos competidores a la industria es baja con una ponderacion

de 2.2 puntos. El sector financiero esta dispuesto a invertir en proyectos
tecnologicos, cuenta con varios canales de distribucion para que el cliente
conozca, compre y reciba el producto y finalmente el personal que manejaria el

producto se encuentra en condiciones de hacerlo.

Tabla 4: Productos sustitutos

ESCALA DE AMENAZA
1 213|415

Menor Mayor
impacto impacto

ITEM |FACTOR DETERMINANTE

Amenaza Productos Sustitutos
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Si un cliente desea cambiar de proveedor
del servicio y producto vendido, debera
incurrir en costos altos, cambio de software
y caja inteligente administradora, es una 2
nueva inversion. (switching costs) (Hosting
Ecuador EC, 2019)

La disponibilidad de sustitutos es baja, ya
que no existe un producto similar con el
software y sistema de almacenamiento, 3
que satisface la misma necesidad, sea
eficiente y de bajo costo. (SUPERCIAS,
2019)

La amenaza de productos sustitutos es baja con un total de 2.5 puntos. Si un

cliente desea cambiar de marca por otro proveedor tiene que incurrir en altos
costos al cambiar el dispositivo, software y capacitacion de uso, por otro lado, no
existen productos similares que puedan reemplazar el producto; solo hacerlo con

productos simples y tradicionales.

Tabla 5: Poder de negociacion con los clientes

ESCALA DE AMENAZA

ITEM | FACTOR DETERMINANTE

1 23|45
Poder de Negociacion Clientes Menor Mayor
impacto impacto

Los consumidores no pueden integrarse
hacia atras, cada marca posee patente y
actualmente el Ecuador, dentro de la
1 industria, no cuenta con la tecnologia para 2
desarrollar el mismo producto en el pais.
(Servicio Nacional de Derechos
Intelectuales, 2019)

Existe una gran cantidad de clientes, 215
hoteles y servicios de alojamiento en la
provincia de Pichincha, cantén Quito
(SUPERCIAS, 2019)

No hay variedad de precios para el cliente
dentro de la industria, ya que no hay una
3 competencia directa actualmente en el 2
pais que ofrezca productos similares.
(SUPERCIAS, 2019)

La revolucion Industrial 4.0 en Ecuador,
facilita el manejo y costo de nuevos
4 sistemas y productos, con una proyeccion 3
a largo plazo del desarrollo de la industria.
(Ecuador2030, 2018)

El poder de negociacion de los clientes representa una amenaza es baja; con un

total de 2.2 puntos los consumidores no pueden desarrollar ellos mismo el
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producto, hay una gran variedad de clientes dentro de la ciudad objetivo, no se
tiene variedad dentro de la industria al ser un producto nuevo y gracias a la
proyecciéon a largo plazo del gobierno en el desarrollo tecnolégico, se

desarrollaran nuevos productos que requiera la industria.

Tabla 6: Poder de negociacion con los proveedores

ITEM |FACTOR DETERMINANTE ESCALA DE AMENAZA

1 2 (31415
Poder negociacién Proveedores Menor Mayor
impacto impacto
En Suecia unicamente se encuentran 2
empresas dedicadas a la elaboracion y
comercializacion de  almacenamientos
1 inteligentes de llaves, Securex y Creone con 5

esto existe una alta dificultad para imponer
términos de negociacién con el proveedor.
(Swedish Company Registration Office,
2019)

Es dificil una integracion hacia adelante por
parte de mis proveedores, no saben como
se comporta el mercado local, y no quieren o
incursionar en un pais, teniendo en cuenta
un riesgo pais de 663 puntos en el Ecuador
(BCE, 2019)

Suecia ve una gran oportunidad para invertir
en Latinoamérica, sobre todo en industrias
3 con crecimiento como tecnologia y turismo a 2
las cuales mas importancia brinda.
(Goverment Office of Sweden , 2015)

El poder de negociacidn de los proveedores tiene una alta amenaza, con un total

de 3.5 puntos debido a que solo existe 2 empresas que realizan el producto a
comercializar en el pais de importacion, pero a su vez, las empresas suecas
estan muy interesadas en expandir sus importaciones a Ecuador, la manera que
han decidido hacerlo es a través de licencias comerciales con empresas locales,

porgue no conocen el mercado en Latinoameérica.

Tabla 7: Rivalidad entre competidores

ITEM | FACTOR DETERMINANTE ESCALA DE AMENAZA
1 2(3(4 |5

ivali : Menor Mayor

Rivalidad entre Competidores : impac
impacto to
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La industria crece rapidamente las ventas
registradas, en el 2018 crecieron 78% en
relacion al 2017, en la provincia de
Pichincha en el canton Quito. (SRI, 2018)

Barreras de entrada: Para un competidor
ingresar al pais sera mucho mas costoso si
su producto no proviene de un pais que se
encuentra dentro de la UE, ya que gracias
al tratado firmado en 2016 con la UE, el
costo para la importacion es menor, de no
ser el caso tendria un impuesto AD
Valorem del 20% (Aduana del Ecuador,
2017)

Barreras de salida: EI mercado en el cual
se va a ingresar, se debe seguir ofreciendo
un servicio postventa y mantenimiento, de
acuerdo al contrato y la responsabilidad

como empresa con el cliente.
(SUPERCIAS, 2019)

La rivalidad de competidores es alta con una puntuacién de 3.1, una vez

establecido el producto no se puede abandonar facilmente al cliente porque

requiere un servicio postventa constante. Para entrar al mercado si el producto

no proviene de la UE, tiene impuestos mas elevados, pero la industria registra

un incremento considerable en ventas.

2.1.3 Matriz EFE
Tabla 8: Matriz EFE

Factores que determinan el éxito

Peso

Calificacion

Resultado

Oportunidades

La industria a la que pertenece el producto
crece rapidamente sus ventas registradas, en
el 2018 crecieron 78% en relacién al 2017, en
la provincia de Pichincha en el cantén Quito, el
crecimiento en ventas hacia el sector hotelero
fue de 5.9%

15%

0,45

Existe una gran cantidad de clientes, 215
hoteles y servicios de alojamiento en la
provincia de Pichincha, canton Quito

10%

0,4

Segun el acuerdo firmado con la UE en el afio
2016, se eliminara el arancel Ad Valorem en 11
etapas, es decir, porcentualmente cada ano, la
categoria 10 que se encuentra el producto.

8%

0,32
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La revolucion Industrial 4.0 en Ecuador, es una
nueva tendencia, con enfoque al manejo y

costo de nuevos sistemas y productos, conuna|8% |3 0,24
proyeccidén a largo plazo del desarrollo de la

industria.

No existe variedad de precios dentro del pais

para el cliente, actualmente la industria en el (9% |4 0,36

Ecuador no posee distribuidores de producto

En Suecia unicamente existen 2 proveedores
dedicados a la elaboracion y comercializacion |15% (2 0,3
de almacenamientos inteligentes de llaves.
Las barreras de salida para el mercado son
importantes, se debe seguir ofreciendo un
servicio postventa y mantenimiento, de acuerdo (11% |1 0,11
al contrato y la responsabilidad como empresa
con el cliente.

La tasa de ocupacion hotelera en Quito se
redujo de 58% a 56,8%, desde el 2013 hasta el
2018, es decir en promedio solo la mitad de
habitaciones de cada hotel se ocupan.

La tasa de inflacién promedio hasta agosto del
afno 2019 registra una variacion mensual del
0.10% negativa, el pais registra una baja en los
precios a nivel nacional.

Las barreras de entrada para un competidor
ingresar al pais sera mucho mas costoso si su
producto no proviene de un pais que se
encuentra dentro de la UE, por el tratado.

Total 100% 2,42

2.2 Conclusiones

4% (1 0,04

1% |1 0,11

9% |1 0,09

De acuerdo al resultado de las calificaciones el nivel de eficacia con el que
reaccionan las estrategias frente a las oportunidades y amenazas se encuentra
en un nivel ligeramente bajo la media de 2.42 puntos. Como oportunidad mas
relevante es el crecimiento considerable en las ventas de la industria y la mayor
amenaza es la poca disponibilidad de distribuidores del producto para la
importacion en el pais de origen.

En las oportunidades mas relevantes que se ha determinado, el tamafio de
mercado es muy amplio y con gran variedad de clientes, asi mismo la eliminacién
proporcional del arancel cada afo gracias al acuerdo comercial con la UE,
incrementara el margen de utilidad, reduciendo los costos de importacion.

Finalmente, al no tener hoy en dia competencia en el mercado al cual se va a
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ofrecer el producto, no hay mayor conflicto al momento de fijar un precio para la
venta y puede existir una demanda insatisfecha.

En cuanto a las amenazas existentes mas relevantes, la poca disponibilidad de
proveedores en el pais de origen hace que los proveedores obtengan mas poder
al momento de imponer los términos en las negociaciones, por otro lado, la tasa
de inflacién se encuentra en decrecimiento, lo cual disminuye el poder adquisitivo
de los clientes objetivo en la industria hotelera. Las barreras de salida son
cruciales, como acuerdo con el proveedor del producto, la empresa no puede
salir del mercado sin dejar con un servicio postventa a los clientes que ya
adquieran el producto, eso esta estipulado en cada contrato de venta de cada
producto.

3 ANALISIS DE MERCADO

El analisis de mercado segun Naresh A. Malhotra es la identificacion,
recopilacion, andlisis, sistematico y objetivo del manejo de la informacién con el
fin de hacer de la mejor manera la toma de decisiones respecto a la identificacion
y resolucién de inconvenientes y oportunidades de marketing. (Malhotra, 2008)

Segmentacion Industrial

La comercializacion de almacenamientos metalicos inteligentes tiene como
mercado objetivo a los hoteles dentro del D.M.Q., la segmentacion a realizarse
es B2B, es decir, de empresa a empresa. La segmentacion consiste en dividir el
mercado entre los hoteles que puedan mejorar sus operaciones mediante el uso
de los almacenamientos inteligentes (Dwyer, 2007).

Tabla 9: Segmentacion de mercado industrial

Segmentacion Porcentaje |Hoteles

Hoteles en Ecuador 100% 795
Geografica

Hoteles en Quito 27% 215

Ventas segln tamafio empresa

Empresa pequefia (Ingresos entre $100.001,00 y

$1°000.000,00) 17,9%

Empresa Mediana (Ingresos entre $1°000.001,00 y

$5’000.000,00) 18,5%

Total, por tamafo de empresas 36,4% 78

Por tipo de Hotel
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Hoteles 5 estrellas 26%
Hoteles 4 estrellas 39%
Hoteles 3 estrellas 27%
Total, por tipo de Hotel 92% 72

Por Tecnologia avanzada

Posee tecnologia en sus operaciones 98% 71

Segmentacion
(SUPERCIAS, 2019), (AHOTEC, 2019)

Problema de Investigacion

Problema Administrativo:

e Determinar el nivel de aceptacion, sobre la comercializacion de
almacenamientos metalicos inteligentes, que generen interés de compra en
los hoteles del Distrito Metropolitano de Quito

Problema de Investigacién de Mercado:

e ;Qué elementos debe contar el almacenamiento metélico inteligente, para
que logre generar un interés de compra por parte de los hoteles en el Distrito
Metropolitano de Quito?

Objetivo General

e Determinar el grado de aceptaciébn para la comercializacion de
almacenamientos metalicos inteligentes, como complemento de las
operaciones de los hoteles dentro del Distrito Metropolitano de Quito.

Objetivos Especificos

e Determinar el lugar o punto de venta donde los hoteles les gustaria adquirir
el almacenamiento inteligente.

e Definir medios de promocion eficaces para promocionar los almacenamientos
inteligentes para la industria hotelera.

e Determinar un precio justo, por el cual estarian dispuestos a pagar los hoteles
en el Distrito Metropolitano de Quito.

e Definir los atributos de los almacenamientos inteligentes, para su operacién
dentro del negocio del cliente.

e Determinar las caracteristicas de las potenciales empresas que estén
interesadas en adquirir el producto.

Hipotesis
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HO: El 75% de los Hoteles en el Distrito Metropolitano de Quito, estan dispuestos

a adquirir los almacenamientos metalicos inteligentes, para las operaciones

dentro de sus instalaciones.

H1: El 25% de los Hoteles en el Distrito Metropolitano de Quito, estan dispuestos

a adquirir los almacenamientos metalicos inteligentes, para las operaciones

dentro de sus instalaciones.

3.1

Investigacion Cualitativa y Cuantitativa

3.1.1 Resultado andlisis cualitativo

Investigacion Cualitativa

La siguiente investigacion cualitativa se ha hecho en base a una metodologia

exploratoria. Se han analizado las diferentes caracteristicas de la poblacién por

medio de entrevistas a expertos y entrevistas a profundidad hacia potenciales

clientes del sector hotelero, y se ha determinado los siguientes resultados.

Entrevista a Expertos:

Entrevista 1:

Profesional Entrevistado: Elena Cevallos

Empresa: Nicky Systems

Cargo: Gerente Ventas, 15 afos trabajo Hotel Mercurie software

Resultados Obtenidos:

La industria dentro del Ecuador es una industria todavia incipiente, a pesar
de tener varios hoteles, muchos de estos nuevos, aun no esta especializada
y hay mucho que hacer, especialmente en potencializar el turismo; la tasa de
ocupacion hotelera es baja de apenas el 50% en promedio, la mayoria de
nuevos negocios hoteleros son familiares, que no invierten en infraestructura
para brindar un mejor servicio, con mejores costos de operacion.

El negocio de la venta de almacenamientos inteligentes puede funcionar
mejor en hoteles tipo IBIS, el cual funciona con el minimo de personal posible
y el cliente no va a tener problema en su hora de llegada; el hotel puede
funcionar 24 horas sin incrementar mucho sus costos operativos, sobre todo
en horas extras, porque en horario normal es importante que haya un
recepcionista para solventar dudas; el AirBnB es una muy buena opcién

también, asi como los hostales.
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En cuanto a la inversién inicial surgié como una tesis y los costos mas
relevantes estan relacionados con el software y una base de
almacenamiento; posteriormente se invierte mas en servicios basicos: Al
existir una competencia desleal en el pais no se incurrié en gastos de paginas
web o redes sociales, para llegar a los clientes con este tipo de inversiones
se debe conseguir su contacto y realizar una visita personal.

No recomienda ingresar a la industria hotelera por la situacion actual del pais;
las inversiones dentro del sector hotelero estan disminuyendo y hay
demasiada competencia dentro de la industria; se debe obtener una calma
social e implementar una mejor politica gubernamental para promocionar el
pais, y un mayor apoyo del gremio.

Si es factible la implementacion del producto dentro de la industria, sobre todo
las cadenas pequefias como hostales, AirBnB, moteles, etc. Aquellos
mencionados incurren en gastos de salarios nocturnos para recepcionistas,
horas extras y todo lo que implica tener un empleado de acuerdo a la ley. En
la zona sur del D.M.Q. hay una gran cantidad de hostales nuevos que pueden
ser potenciales clientes.

En cuanto a la distribucion no se debe definir bien el mercado obijetivo,
encaminar una promocion adecuada y hablar con el duefio o encargado del
hotel; es decir, la gente que tiene el poder de decision al momento de una
inversion.

Como recomendacién para ingresar la industria, se sugiere enfocarse en
hoteles de tres estrellas o cuatro estrellas maximo, hostales y moteles para
iniciar el negocio, posicionarse como marca y finalmente continuar con las

grandes cadenas.

Entrevista 2:

Profesional Entrevistado: Ingeniera Gilda Rivera

Empresa: Gs Coénsul consultoria & Servicios

Cargo: Gerente General

Resultados Obtenidos:

No existen dentro de la industria hotelera sistemas sofisticados, pero al
momento de manejar un inventario se debe hacer en funcién de la necesidad

del cliente. En principio, para no incurrir en muchos costos de mantenimiento
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de inventario se puede vender por anticipado a la importacion de la
mercaderia, es decir una vez realizada la compra por parte del cliente, se
podria empezar con el tramite de la importacidén para la entrega directa.

e La mejor manera para llegar a los clientes es el contacto y una atencién
personalizada; es decir, por medio de correo electronico o llamadas
personales a los clientes. las paginas web y redes sociales no son muy utiles,
es mejor brindar confianza al cliente al momento de una inversion

e El mercado objetivo para iniciar constituyen los hostales sobre todo fuera de
las ciudades principales; las grandes cadenas hoteleras tienen
requerimientos mas elevados para proveedores de servicios, mientras que
las cadenas pequefias pueden estar mas interesadas en realizar una
inversién para disminuir costos.

e Buscar una base de datos es la mejor forma de darse a conocer y posicionar
la empresa dentro de la industria, empezando con las cadenas pequefas y
brindando la atencién personalizada a cada cliente, procurar generar
reuniones con cada uno y que sean con las personas adecuadas como
gerentes a cargo de las inversiones para su hotel, también campanas de
mailing y confirmar, en horas de la tarde, la recepcion de las comunicaciones.

e Encuanto a normas legales, contratos, responsabilidades econdmicas dentro
de la industria, basicamente es lo que se logre pactar en el contrato con el
cliente, siempre al ser una cadena hotelera mucho mas grande habra
mayores lineamientos y mas responsabilidad con el cliente.

e Se puede considerar una inversion a largo plazo mediante la proyecciéon de
las operaciones del cliente, lo cual generaria un ahorro, ya que al utilizar este
producto se puede evitar el pago de horas extras a trabajadores nocturnos
en el front desk. El precio ideal para el producto no debe ser por menos de
los $2.000,00; es un precio razonable con el que se compensara la inversion
con apenas tres meses de salario con horas extra.

e conseguirse recomienda obtener contactos en la industria hotelera vy
referidos, para lograr generar una base de clientes y obtener los mismos para
recomendaciones del producto.

Entrevistas a potenciales clientes

Entrevista 1:
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Profesional Entrevistado: Jaime Nunez

Empresa: Hotel Quito

Cargo: Gerente Operaciones

Resultados Obtenidos:

Tradicionalmente en el Ecuador hay solo dos modalidades, sobre todo los
hoteles de lujo como estan catalogados, es normativa, de al menos tener
llaves magnéticas, por lo que se generan codigos al momento del check- in
del pasajero.

Actualmente cumplen con las expectativas, es una buena opcién, pero no la
solucion; depende del contacto con alguien de la recepcion y depende del
personal para poder ser manejado este proceso, que opera el equipo
codificador. Se utilizan también smat cards (tarjetas con chip) pero se vuelve
muy costoso.

Si estarian dispuestos a adquirir el producto, por cuanto los almacenamientos
metalicos inteligentes, permiten eliminar la dependencia de la gente que
entrega la llave si alguien llega sin reserva podria generar la compra online y
enlazar eso con el equipo, lo cual seria genial.

Como medio de pago, la tarjeta de crédito puede funcionar como un producto
complementario, excelente idea, “pensandolo bien no le veo problema”,
puede realizar el pago con el Data Fast o bien a través de botdn de pago en
pagina web del hotel y se genera la clave para liberar la llave de la habitacion.
Quito se ha convertido en una ciudad de paso, al quitar eventos festivos como
ferias taurinas, se ha visto afectado el niumero de huéspedes que venian a la
capital por este tipo de eventos, sumado al desplazamiento del aeropuerto a
Tababela. Ahora estan mas dedicados a atender al pasajero corporativo, que
es una parte vital de su segmento de mercado; “estas oportunidades que
mencionas con tu producto es muy importante y harian bastante empatia con
el cliente, en donde el tiempo es el principal recurso del ejecutivo”. Al
momento que el mismo cliente pueda solventar el ingreso a su habitacion se
puede ganar tiempo y eficiencia.

Como producto sustituto, se puede tomar el talento humano actual y la
manera tradicional en como se lo ha venido manejando, por otro lado, hay

también la manera mas costosa, vender una experiencia, cambiando toda la
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operacion e infraestructura, sin cerraduras, pero eso sera posible en un largo
plazo.

La manera mas adecuada como consejo, es localizar a los key users de la
industria, es decir personas que toman decisiones dentro de los hoteles y
enviarles por Courier una entrega exprés, con toda la informacion bien
detallada a su oficina dentro de un sobre. EIl sobre al menos va a leer el
gerente porque es un paquete que solo lo puede abrir el y el éxito esta en la
calidad del contenido, debe ser concreto, atractivo para que lea y se ponga
en contacto.

El soporte y mantenimiento del software, como recomendacién podria tener
el 22% de costo para el hotel sin problema al ano indexado a la inversion,
porque esta cifra, Microsoft y Oracle cobran ese valor esta definido. Esto
permite tener un flujo a la empresa como tal y los hoteles estarian dispuestos
a pagar.

Se puede trabajarlo también con el servicio de parqueadero, de alguna
manera lo que se necesita inevitablemente atar el pago al producto, y asi
generar también otro tipo de ahorro para el hotel y mas usabilidad dentro de

la industria de tu producto.

Entrevista 2:

Profesional Entrevistado: Ana Karina Martinez

Empresa: Hotel Quito

Cargo: Revenue Manager

Resultados Obtenidos:

El modelo correcto de ingresar al mercado ecuatoriano primeramende debe
basarse en la segmentacion, lo cual se constituye en una parte crucial.
Hoteles como tipo Holiday Inn, que son mas express pueden ser potenciales
clientes o un IBIS.

Si se puede adaptar el producto para organizar servicios de transfer,
alimentacion que tengan mas autonomia; seria ideal.

Si estarian dispuestos a utilizar el producto, pero con un enfoque mucho mas
operativo; por ejemplo el uso de instalaciones como piscinas o gimnasio,
donde el cliente vaya con su clave al dispositivo y tenga como un locker donde

pueda encontrar toallas y demas implementos que le brinda el hotel; y, a su
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vez, estos deberan ser devueltos en elmismo sitio. La ventaja radica en que
no se necesita de una persona que entregue los implementos.

Como producto adicional o complementario, seria de gran utilidad que los
clientes mismo puedan adquirir el servicio de transfer ya mencionado o
también que puedan reservar sus mesas ahi mismo; es decir que dentro del
producto estén clasificadas las mesas y vayan adquiriendo con la clave
proporcionada algun ticket para que tengan derecho a su mesa y, al finalizar
el servicio ellos devuelvan al almacenamiento este ticket para que otra
persona pueda hacer uso del mismo.

Como producto sustituto, es el talento humano que actualmente se posee; es
decir la manera tradicional en la que una persona satisfaga este tipo de
necesidades, en lugar de una maquina.

Para adquirir este producto seria ideal una visita personal al cliente, por
cuanto siempre surgen dudas de como funciona el mismo, para lo cual seria
importante para realizar la venta. Este tipo de productos no se puede adquirir
en ningun centro de tecnologia o simplemente por tiendas virtuales, es algo
que requiere mayor explicacién hacia la usabilidad dentro del hotel.

Dentro del rango de precios mencionado de $600.00 a $3000.00, como
inversion inicial para hotel no es nada caro, si a su vez tiene un gran aporte
dentro de las operaciones del hotel y se inclinaria por el sistema mas

completo con el software para darle multiples usos.

Entrevista 3:

Profesional Entrevistado: Leonela Sandoval

Empresa: Hotel Hilton Colén

Cargo: Auditoria de ingresos

Resultados Obtenidos:

Actualmente se utiliza, para el manejo de llaves, la banda magnética a cargo
del personal para que puedan registrar cada llave y pueda ser entregada al
cliente; cada cliente tiene su llave personalizada de acuerdo a su habitacion
y Servicios.

Si estarian dispuestos a utilizar el producto, sobre todo para tratar de bajar

costos en personal. Seria ideal y que el producto se pueda adaptar a las
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necesidades del hotel, por cuanto agregaria bastante valor para el uso dentro
de las operaciones del hotel.

e Como producto complementario para su producto, Considera el manejo de
cancelacién o check out que normalmente requiere de personal para realizar
los cobros. Un botdn de pago afadido al producto es una muy buena idea sin
comprometer la seguridad del cliente y del hotel.

e En cuanto a productos sustitutos no se han generado propuestas similares
dentro del mercado ecuatoriano; es la primera vez que escucha sobre un
producto con estas caracteristicas.

e Para poder adquirir el producto, seria ideal una propuesta a través de redes
sociales Dispone un departamento de compras dedicado a este tipo de
inversiones. Después de que el hotel haya hecho contacto con el proveedor
del producto y requiera mas informacion, debe generarse una visita al cliente
para solventar dudas y enterarse de mejor manera sobre el producto.

¢ Dentrodel rango de precios para un hotel como el que manejamos, considera
que el precio del producto es razonable y podria adquirir el mas completo de
300 llaves por $ 6000 ddlares, el cual puede brindar multiples usos, incluso
el software no les parece caro.

e Como complemento para el producto puede considerarse el mantenimiento,
no solo la entrega de llaves, sino también medir tiempos de limpieza u otros
usos que requiere, incluso si puede ser cajas de seguridad para el personal.
También lo pueden utilizar para reservacion de mesas en el restaurante.

e Como recomendacion para la venta de este producto, sugiere darle un gran
impacto desde el comienzo, explicar bien sus usos e incluso contar con un

demo, para lograr eficiencia en la venta.

3.1.2 Resultado analisis cuantitativo

Investigacion Cuantitativa

La investigacion cuantitativa se ha realizado bajo los parametros de una
metodologia no probabilistica con muestreo por conveniencia. El estudio se
fundamenta en una segmentacion industrial, por lo que se han realizado 60
encuestas a potenciales clientes los cuales se encuentran involucrados en la

industria hotelera dentro del Distrito Metropolitano de Quito.
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Investigacion Cuantitativa

ALMACENAMIENTO
INTELIGENTE PARA
HOTELES

EL 91.7% DE ENCUESTADOS COMPRARIAN EL PRODUCTO

60 respuestas

La promocién que mas prefieren los clientes con el 307 de aceptacién es el primer afio de
manetenimiento gratis, seguida por un 22,5% de 3 meses gratis de software.

@ Instalacién Gratis

@ Primer afio de mantenimiento gratis

@ Los primeros 3 meses de licencia de
software gratis

@ Descuentos al adquirir en volumen de

3 o mas almacenamientos
@ Personalizacion del producto gratis

El 40% de encuestados prefiere

recibir informacién del producto por

courier en su oficina y otra gran parte

el 30% por redes sociales s

@ Television

® Radio

® Maiing

@ Folletos con informacién por Courier
U negocio

@ Visita personal

En al los atril del
@ Uso de Tecnologia producto el que mayor relevancia le
@ Seguridad que brinda el .
almacenamiento d los d es Ia
® Medicion de tiempo en salida y seguridad que brinda el mismo con
retorno de llaves
un 40%

@ Innovacién de procesos
@ Control sobre accesos
@ Aspecto que puede brindar al hotel

VAN WESTENDORP

De acuerdo al anélisis de precios tenemos un rango aceptable de
$1900.00 a $2900.00, siendo el precio éptimo $2200.00

Van westendorp
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Figura 1: Resumen encuestas

3.1.3 Conclusiones del Anélisis de cliente:

1.

El mercado se presenta atractivo principalmente por el crecimiento de la
industria dedicada a la venta de almacenamientos metalicos al por mayor en
un 78%. Incluso cuando el sector hotelero no refleja un crecimiento
significativo, de acuerdo a expertos en el [area hotelera se considera un gran
crecimiento en la construccién de nuevos hoteles en el Distrito Metropolitano
de Quito, DMQ.

De acuerdo con clientes potenciales entrevistados, sobre todo cadenas
grandes como Hilton y Hotel Quito, una inversion de $3000.00 en el producto
presentado no es muy cuantiosa, los beneficios dentro de sus operaciones
son significativos sobre todo al 40% le atrae la seguridad que brinda el mismo.
En el Ecuador existe un gran desconocimiento de almacenamientos
metalicos inteligentes, sin embargo, una vez presentado el producto, segun
los encuestados el 77.5% estarian muy interesados en adquirir el producto
debido a su procedencia de Suecia y la calidad de los materiales que esta
hecho el producto.

Incluso si en Suecia existen solamente 2 proveedores del producto a
importar, se logré negociar la licencia comercial exclusiva para la importacion
con la empresa actual. Esto ayudara a implementar el plan de negocio sin
tener riesgo a una integracion hacia atras por parte de los clientes.

La revolucion industrial 4.0 en el Ecuador planteada por la publicacion
contenida en Ecuador2030 es un hecho, lo confirman expertos en la industria
hotelera; grandes y medianas cadenas estan dispuestas a mejorar sus
operaciones Yy servicios con la tecnologia. Los clientes potenciales
entrevistados muestran interés en la innovacion de procesos dentro de sus
operaciones. De los encuestados, un 17% considera como el segundo
atributo mas importante que brinda el producto.

Finalmente, la viabilidad del negocio va fundamentada también por un precio
optimo, segun van westendorp, de $1800.00; a este precio se puede generar
una buena rentabilidad para el negocio conjuntamente con el servicio post
venta de mantenimiento y mensualidad de software. A esto se le suma el

hecho de no haber competencia actual en el mercado ecuatoriano y los
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productos sustitutos no representan mayor ventaja que los almacenamientos

metalicos inteligentes.

4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

La oportunidad de negocio se refiere al momento adecuado para comenzar un

plan empresarial, incorporarse a un nuevo sector laboral o la creacién de un

nuevo producto en el mercado. La idea es aprovechar una necesidad que tiene

los consumidores, satisfacer la demanda o presentar algo innovador dentro del

mercado con gran potencial. A continuacion, se presenta la oportunidad tomando

en cuenta la investigacion realizada. (Garcia, 2017)

Descripcion de la oportunidad de negocio encontrado, sustentado por el

analisis externo, interno y el cliente.

El sector hotelero presenta un incremento en la construccién de nuevos
hoteles, es una proyeccion de 10 hoteles a 10 afios plazo (SUPERCIAS,
2019). Este incremento de potenciales clientes se puede ver sustentado con
el alza de ventas del 6% en relacion al 2018 de la industria de
comercializacion de almacenamientos para hoteles. (SRI, 2018)

En la actualidad la industria hotelera no conoce un producto idéntico o
sustituto, por lo que se puede abarcar todo el mercado hotelero al momento
de introducirlo con atractivas ofertas y descuentos (SUPERCIAS, 2019),
también se pudo evidenciar gracias a los clientes potenciales entrevistados,
la oferta de un afio de mantenimiento gratis, que fue lo que mas les llamé la
atencion.

Un factor clave en el negocio es la oportunidad de tener un tratado con la UE,
el cual permite que disminuyan los aranceles porcentualmente y poder
ingresar al mercado con precios competitivos (Ministerio de Produccion,
Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, 2019), al tener un tratado que facilite
el ingreso de bienes europeos, es posible la comercializacion de productos
suecos. CREONE es una de las empresas que enfocan la mayoria de
productos a un mercado extranjero; en Suecia en cuanto a las exportaciones,
el sector de bienes de equipo representa el 45.6% del total de los bienes
exportados y el 50% de la economia de Suecia esta destinada al exterior.

(Ministerio de Asuntos Exteriores, Union Europea y Cooperacion, 2019)
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e En cuanto a los atributos presentados a los clientes potenciales dentro de la
encuesta, todos los beneficios que brinda el producto tuvieron una
apreciacion de mas del 10%; esto indica que la usabilidad y aporte para el
cliente es alto y de distintas maneras, lo cual se complementa con la alta
disposicion de adquirir el producto obteniendo un 77,5% entre clientes

dispuestos y muy dispuestos a obtener el producto.

Calculo de la demanda del mercado

Hoteles dispuestos a adquirir el producto:

62 hoteles del Distrito Metropolitano de Quito les gustaria adquirir el producto.
N= Tamaro de mercado

F= Frecuencia de consumo (1 vez)

C= Cantidad (2 Almacenamientos)

P= Precio ($ 2,438.91) y Software ($1505.60)

Tabla 10: Demanda mercado

Mercado meta
N= 71
Personas interesadas 91.7% 65
Personas que comprarian 95% 62
Tamano del mercado -
demanda
T. mercado= Nxfxcxp
Datos
= 62
= 1
= 2 almacenamiento
= $2,438.91 dolares
P2= $ 1,505.60 Precio costo cajas Anual
Mercado almacenamientos en
T. Mercado Almacenamiento | $ 907,272.87 |valor
T. Mercado Software Mercado Software
Almacenamiento $93,347.09 almacenamiento Anual
T. mercado 62 clientes
T. mercado $ 1,000,619.96 | dolares

Participacion de Mercado

Se prevé obtener el 95% de la demanda potencial anual. Este porcentaje es
posible gracias al trabajo de un vendedor comercial que comisiona bajo cada
venta, el cual tendra como objetivo la venta minima de seis almacenamientos

por cada cliente mensual, esto se debe a que la capacidad de cada
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almacenamiento es de seis llaves, dentro del mercado objetivo los potenciales

clientes requieren espacio para 30 habitaciones o0 mas.

Proyeccion de Ventas

Las ventas del afo inicial pertenecen al 18% de la demanda potencial. En los

préximos anos, se proyecta crecer al menos un 5,9% anual conforme la industria

crece.

5 PLAN DE MARKETING

El plan de marketing es el que muestra las variables que un plan de negocios

deber tener para poder alcanzar los objetivos planteados, su avance y

cumplimiento. Es normal encontrar variables como presupuestos, horarios,

métricas del marketing. (Kotler, 2013)

5.1 Estrategia general del Marketing

e Obtener un crecimiento constante en las ventas de almacenamientos para
hoteles al 2025.

e Expandir el mercado dentro del D.M.Q. en los proximos 5 afios.

e Obtener el 95% de participacion del mercado mediante el posicionamiento de

la marca.

Definicion estrategia de Marketing

Para definir la estrategia de marketing se ha tomado en cuenta dos aspectos
importantes de los almacenamientos metalicos, en el mercado actual en el DMQ
los hoteles no conocen un productor similar al que se va a comercializar y posee
un valor agregado sostenible, por lo tanto, la estrategia seleccionada es la
siguiente.

Estrategia de enfoque con diferenciacién: Se combina estas 2 principales
estrategias de marketing por el hecho de que el mercado ecuatoriano, sobre todo
en el DMQ donde se realizé el estudio no conocen este tipo de producto y se
considera un nicho de mercado virgen, y a su vez ofrece un valor agregado
optimiza sus operaciones reduciendo costos, brinda una imagen vanguardista a
los clientes.

5.1.1 Mercado Objetivo

Estimaciéon de tamafio de mercado, hoteles dispuestos a adquirir el producto.

Tabla 11: Segmentacién Mercado Objetivo

Segmentacion Porcentaje |Hoteles
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Hoteles en Ecuador 100% 795
Geogréfica
Hoteles en Quito 27% 215
Ventas segln tamafio empresa
Empresa pequefia (Ingresos entre $100.001,00 y
$1°000.000,00) 17,9%
Empresa Mediana (Ingresos entre $1°000.001,00 y
$5’000.000,00) 18,5%
Total, por tamafo de empresas 36,4% 78
Por tipo de Hotel
Hoteles 5 estrellas 26%
Hoteles 4 estrellas 39%
Hoteles 3 estrellas 27%
Total, por tipo de Hotel 92% 72
Por Tecnologia avanzada
Posee tecnologia en sus operaciones 98% 71
Segmentacion
Hoteles interesados en el producto 91.7% 65
Hoteles dispuestos a adquirir el producto 95% 62
Tabla 12: Proyeccion ventas
$USD Proyeccion de Ventas
Afio 1 Afio 2 Afio 4 Afio 5
Ingresos 160,967.77 175,601.20 175,601.20 190,234.63 204,868.07
Otros 16,561.58  18,067.18 19,572.78 21,078.37
Ingresos
Total 177,529.35 193,668.38 193,668.38 209,807.41 @ 225,946.44
Costos 73,746.55 78,097.60 82,705.36 87,584.98 92,752.49
Venta
Equipo
Costos 4,637.24 4,910.84 5,507.41 5,832.35
Venta
Software
Utilidad 99,145.55 110,659.94 105,762.44 116,715.02 127,361.60
Bruta

e Cabe mencionar que el rubro Otros Ingresos, se refiere al valor del software

que deben pagar los clientes, esto permite administrar las llaves con usuarios

generados por el sistema de cada almacenamiento.

e Precio van westendorp USD $2,438.91 por equipo; $1,505.60 precio

software.
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e Costo de venta de cada almacenamiento a la empresa: USD 1,117
e Crecimiento de la industria: 5.9% (Ecuador2030, 2018)

e Esta proyeccion de ventas sera validada con el analisis financiero en el

préximo capitulo.

e El precio de venta es por cada unidad, los potenciales clientes tienen desde

30 habitaciones en adelante por lo cual la venta minima por cliente, debe ser

de 6 unidades por cliente.

5.1.2 Propuesta de Valor

La propuesta de valor consiste en los beneficios que brinda el producto al cliente,

en el caso del almacenamiento inteligente, es la trazabilidad de las operaciones

controlando tiempos de apertura, creacion de usuarios y seguridad en cuanto al

almacenamiento, todos estos aspectos estan enfocados en la satisfaccion de

necesidades del cliente.

La propuesta de valor tiene un enfoque en los métodos nuevos e innovadores

para obtener una diferenciacion en el mercado y generar una preferencia hacia

nuestro producto (Kotler, 2013).

Modelo Canvas

Tabla 13: Modelo canvas

Se busca obtener una
relacion a largo plazo con el
proveedor principal de Suecia
Creone.

Aduana
Se necesita asesoria por parte
de un courier para la
importacién del producto.
Personal Especializado
Técnicos especializados en la
instalacion correcta del
producto.

como el software requieren
un mantenimiento
especializado
permanentemente mientras
el cliente siga con el
producto.
Seguimiento Ventas
Una vez presentado el
producto a los clientes
interesados y realizada la
propuesta se le debe dar un
seguimiento para poder
concretar la venta

seguridad, trazabilidad y
medicién en las
operaciones de los
hoteles al momento de
depositar cualquier
elemento que desee el
cliente.
Atributos
diferenciadores
Acero de 1.5mm con
pintura resistente a la
intemperie, panel digital
de control, espacio

capacitacion para el
uso del producto con
manuales y atencion
via telefénica y redes
sociales.
Contacto huevos
Clientes Informacion
acerca del producto
via mensajeria
express a cada oficina
de cada cliente
potencial, redes
sociales y mailing.

Saocios Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacion Cliente Segmento Consumidor
. Propuesta de Valor | Servicio de atencion
Mantenimiento ) N
. Los almacenamientos al cliente
Proveedores Tanto el almacenamiento o .
metalicos ofrecen Instalacién y

Segmentacion
Hoteles en Quito 215.
Total, por tamario de
empresas 78. Total,
por tipo de Hotel 71.
Posee tecnologia en
sus operaciones 70.

Hoteles interesados en

el producto 65.

Hoteles dispuestos a
adquirir el producto 62.
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Recursos Clave controlado por cerradura
Fuerza de Ventas magnética.
Se debe contar con Enfoque del Producto
vendedores que cumplan El mercado al que va

con objetivos mensuales dirigido el producto, la
para la sostenibilidad de la | industria hotelera, nunca

empresa, y dar un ha visto un producto
seguimiento a cada idéntico o similar, es un Canales
vendedor. nicho de mercado virgen. Canales de
Courier Distribucion
Se debe contar con una Distribucion directa a
empresa que facilite los los hoteles una vez
tramites de importacidon y finalizado el proceso
cumplir con los tiempos de de venta.
entrega.
Post Venta

Se debe contar con personal
que dé seguimiento a la
cartera de clientes estar

pendiente a reclamos dudas

y mantenimiento.

Flujos de Ingresos

Estructura de Costos Ingresos Directos
En cuanto a la estructura de costos se tendra en cuenta lo siguiente: Venta directa a través de la fuerza de ventas
Pago a proveedores, comisiones fuerza de ventas, gerente general de la empresa, de almacenamientos metalicos inteligentes.
contador. Mantenimiento pagina web y redes sociales. Servicios basicos oficina. Ingresos Indirectos
Arrendamiento Oficina) Servicios Courier. Arrendamiento de Software para uso, creacion

de usuarios, claves personales y aleatorias

5.1.3 Estrategia de posicionamiento
Frase de Posicionamiento

El almacenamiento metalico inteligente esta disefiado de manera personalizada
para los hoteles dentro del DMQ; brinda un disefio vanguardista, seguridad a los
usuarios y la opcién de trazabilidad dentro de las operaciones. Su material
resistente y su pintura disenada para estar a la intemperie, brinda confiabilidad

en la duracion del producto.
Decision de Posicionamiento

En cuanto al posicionamiento por el cual se va a manejar el modelo de negocio
se ha optado por la estrategia de Mas por Mas; este implica que se ofrece mas
beneficios que los productos que actualmente existen en el mercado por un

mayor precio. Para esta decision de posicionamiento el marketing juega un papel

importante.
Precio

g | Mas Mas | Lo mismo | Menos
i)
= | Mas
()
c .
© | Lomismo
[}

Menos

Figura 2: Propuestas de valor (KOTLER, 2013).
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5.2 Mezcla de Marketing
5.2.1 Producto

Los almacenamientos metalicos inteligentes, a mas de brindar un aspecto
vanguardista dentro del mercado ecuatoriano, contribuyen a un mejoramiento de
las operaciones hoteleras optimizando el tiempo, espacio y seguridad sobre todo

en el manejo de llaves.

5.2.1.1 Atributos

Los almacenamientos vienen equipados con un software, el cual brinda al
usuario diferentes beneficios como controlar el tiempo que se utiliza en cada
llave, creacién de varios usuarios, reservas programadas de llaves, reportes

historicos, creacion de claves desechables, entre otros.

Cada almacenamiento puede adaptarse a las necesidades de cada cliente, es
decir, la produccién de los almacenamientos puede ser personalizada, a
diferencia de otros equipos de diferentes marcas, por cuanto el proveedor puede
elaborar almacenamientos, de acuerdo a los requerimientos de cada cliente, con

distintos tamafios y niumeros de espacios.

Los equipos estan elaborados de acero de 1,5 mm para brindar mayor seguridad
y durabilidad del mismo; a su vez viene equipado con cerraduras magnéticas,
las cuales se operan desde un panel digital o las distintas formas de apertura
que maneja el producto; se puede instalar lector de tarjeta magnética o un alcohol
check, los mismos que pueden ser combinados, incluso, para una doble
verificacion para acceder a cada llave. Todos los almacenamientos cuentan con
pintura electroestatica a prueba de agua, al igual que sus componentes, el

equipo esta disefiado para permanecer a la intemperie, de ser el caso.

5.2.1.2 Branding

La marca es un factor crucial para el éxito; actualmente los mercados son mas
competitivos, donde el cliente es mas consciente y requiere del mejor producto
que se pueda ofertar. En paises en vias de desarrollo, las empresas estan
centralizando sus recursos en la marca de sus productos y servicios. Las marcas
desarrolladas perciben de mejor manera las necesidades basicas, sociales y
psicologicas del cliente (KOTLER, 2013). Para lograr un posicionamiento de la

marca, se debe dar a conocer los atributos mas importantes que brindan el
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almacenamiento y la empresa como tal; es decir, el soporte necesario a los

clientes.

5.2.1.2.1 Nombre de la Empresay significado
Razdn social: La companiia tiene como objeto la actividad de intermediarios del

comercio de productos diversos.

==

Figura 3: Logo de la empresa PANTHEA
Ubicacion: Valle Cumbaya; Nombre del producto: Key Box

Slogan: Innovation & Management Services; Esta es la mejor manera de
administrar tus objetos de valor, facil, seguro y confiable. Asesoramiento de

calidad junto a los mejores profesionales
Atributos de la marca: Los colores tienen los siguientes significados

Azul RAF: Simboliza la fidelidad y confianza que se brinda a los clientes; Rojo
Rubi: Representa el éxito en todos los aspectos de la vida, y lo que se desea
forjar de la mano de los clientes; Gris perla: Se lo relaciona con el conocimiento

y la estabilidad, como lo que se ofrece a través del producto en PANTHEA.

Disefio logo: En cuanto al logotipo, las lineas verticales que van creciendo de
adentro hacia afuera, representan una nueva gama de productos que ingresa a
la industria. El objetivo principal que transmite el logo de la empresa, es ofrecer

un producto que no exista actualmente en el mercado objetivo.

5.2.1.3 Empaque y Etiquetado

El producto se entrega al cliente con el empaque original que viene desde el
proveedor de Suecia, sellado y con las protecciones necesarias. Se entrega de
manera que el cliente pueda asegurarse de que su producto es nuevo, los costos

del empaque estan incluidos dentro del costo del producto; es decir, no tiene
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costo adicional. Las dimensiones del empaque son 38 cm largo, 30 cm de alto y

15 cm de ancho; con un peso de 6kg.

En cuanto al etiquetado, la parte externa viene con el logo del proveedor y cada
producto internamente tendra un manual de especificaciones técnicas y su forma
de uso; adicionalmente, la empresa PANTHEA brinda el servicio de instalacién

y una breve capacitacion sobre el manejo del equipo.

_.

Figura No 4: Empaque y presentacion producto.

5.2.1.4 Soporte

El almacenamiento tiene un afo de garantia por parte del proveedor; por parte
de PANTHEA se ofrece un servicio de soporte técnico gratuito via telefénica, en
caso de que el cliente requiera una visita por parte de un técnico especializado,

tendra un costo adicional de $60 mas insumos que necesite el técnico.

5.2.2 Precio
5.2.2.1 Costo de Venta

El costo de venta de los almacenamientos es un costo unitario de importacion,
instalacion y transporte de entrega al cliente. El primer costo es de 4,210 coronas
suecas, equivalente a $447.64 dolares; a su vez se deposita ese valor al
proveedor y la transferencia interbancaria SWIFT, tiene un costo de $25.00 en el

banco ProCredit.

El costo del flete viene dado por el Courier que es de $358.11 en CIF; una vez
que llega la mercaderia al pais, se procede con el pago del ISD $40.29;
finalmente se contempla también la comision del vendedor que es el 6% sobre

el PVP $ 146.33 por equipo mas el costo del técnico para instalar el equipo y el
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software que tiene un recargo de $100.00. Con todos esos valores, el costo de

venta del almacenamiento es de $1,117.37.

El costo de venta del software es de $421.57 contemplando Unicamente la

comision del vendedor del 6% sobre el PVP.

Tabla 14: Costos de venta

Precio USD Estimado Precio Costo

Costo
Articulo /| FOB Flete CIF Venta

Battery backup |$ 447.64 $358.11 |$805.75 $ 1,117.37 $ 2,438.91

SOFTWARE
5.2.2.2 Estrategia de precios

La estrategia de precios adecuada es aquella que ofrezca tanto valor para los
clientes como utilidades o ganancias para la empresa. La estrategia de precios
en su gran parte estad determinada por las decisiones del posicionamiento de
mercado (Kotler, 2013).

La estrategia de precios de los almacenamientos, en un nicho de mercado
virgen, en el que no se conoce de un producto similar; se empezara por ofrecer
el producto de acuerdo a la opinién de especialistas, clientes potenciales y
encuestados. Se pretende, entonces, ofrecer un producto de calidad de la mano

de un servicio post venta especializado en cada cliente por un precio ideal.

5.2.2.3 Estrategia de entrada

La empresa plantea entrar al mercado con una estrategia de diferenciaciéon, que
se orienta a brindar un producto que ofrezca una mejora en sus operaciones y
un ahorro a largo plazo. El precio de entrada serda de $ 2438.91 por
almacenamiento; ademas de no conocer un producto similar dentro del mercado
objetivo, de acuerdo con los encuestados, se fij6 ese precio y siguiendo las

recomendaciones de expertos, dentro de la industria.

Ingresando al mercado, con el precio que recomiendan expertos y clientes
potenciales, se obtiene un margen bruto de ganancia sobre el producto de 118%;
lo cual resulta muy favorable, y a su vez se obtiene un margen bruto de ganancia

sobre el software del producto de 257%.
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5.2.2.4 Estrategia de ajuste

Fijar el precio inicial de un producto es solo el inicio, la empresa tiene que ajustar
el precio para presentar las diferencias de los clientes y su situacion. Entre las
diferentes estrategias de ajuste, la empresa plantea usar la fijacion de precios
de descuentos y bonificacién (Kotler, 2013). Esta estrategia se aplicara una
vez que la empresa se encuentre en la etapa de crecimiento, a clientes que
hayan adquirido el producto. Para afianzar la fidelidad hacia la empresa, se
aplicaran descuentos del 15%; por la compra de siete productos o mas, para los
clientes antiguos se brindara mantenimientos y controles gratuitos; esto aplica
para todos los clientes que obtengan el software y equipos por un minimo de

cinco anos o mas.

5.2.3 Plaza
5.2.3.1 Estrategia de distribucion

En cuanto a la estrategia, la empresa propone una distribucién directa, la
principal razén es por el tipo de producto. Segun los expertos entrevistados en
la parte cualitativa, se debe hacer una presentacion personalizada del producto
por parte de la empresa, con el propdsito de explicar claramente los atributos del
mismo, lo cual se constituye en un factor clave para la venta, porque si el cliente
no puede ver los beneficios que obtendria al adquirir un almacenamiento, no se

puede concretar la venta.

La estrategia de distribucion directa, se encarga de la fuerza de ventas
propuesta, en la que un vendedor calificado, brindara seguimiento desde la

presentacion al cliente, hasta el cierre de la venta, donde obtiene su comision.

5.2.3.2 Punto de venta

El punto de venta como tal, sera unicamente a través de la fuerza de venta, es
decir los clientes que contacten los vendedores, los mismos que pueden ser
referidos o bases de clientes CRM, las que se proporcionaran al vendedor, para

su debida gestion y para llegar a todo el mercado objetivo.

Tabla 15: Informacién Punto venta

Contado 50%
Crédito 30 dias 50%

Margen Comision
Venta 6% sobre el PVP
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Directo, contacto hoteles de D.M.Q por
Punto de Venta parte del vendedor de la empresa

5.2.3.3 Estructura canal de distribucion

La estructura de distribucion sera bajo pedido una vez que el cliente, este de
acuerdo y quiera adquirir el producto, el vendedor procede a solicitar el pago del
almacenamiento por parte del cliente de un 50% del valor no reembolsable, con
este monto se realiza el pago al proveedor y la importacion, asi la empresa no

requiere de mayor capital para obtener un inventario.

Una vez que la mercancia se encuentre en el pais, dentro de aduana, se informa
al cliente y se procede a solicitar el segundo pago del 50% restante; una vez que
el producto sale de la aduana, se comunica al cliente en qué lugar desea la
entrega e instalacién del almacenamiento; este flete interno tiene un costo

adicional al cliente, dependiendo el lugar de entrega.

5.2.3.4 Tipos de canal

El tipo de canal, como anteriormente se menciond en la estrategia de
distribucion, va a ser directo, a través de los vendedores de la empresa, sin
intermediarios; para que este canal tenga un impulso, también se plantea una
campana por redes sociales de los almacenamientos, pero principalmente, los
vendedores deben gestionar bases de datos de clientes, y referidos, las ventas

de ellos sera el principal y unico canal de distribucion.

5.2.4 Promocioén

5.2.4.1 Estrategia promocional

La empresa se plantea un mercado objetivo, el cual va a satisfacer necesidades
especificas, por lo cual se ha determinado una estrategia Pull, y asi lograr
obtener el nicho de mercado propuesto de acuerdo a los estudios realizados. El

mix de marketing se estructura de la siguiente forma:

5.2.4.2 Publicidad

En cuanto a publicidad, se tomara en cuenta la difusion en las redes sociales,
acompanada de campafias de mailing y folletos con informacién, que seran
enviados por entregas expreés, a los gerentes y encargados de las operaciones
del mercado objetivo seleccionado. La empresa contratara a una persona de
planta encargada de manejar la publicidad en redes sociales, que tiene un costo

de $20.00 dolares mensuales, campafias de mailing sin costo alguno y coordinar
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los envios exprés a las empresas, con un costo de $5.00 ddlares él envié; vy,

$5.00 el valor de los folletos y publicidad dentro del sobre para cada empresa.

También plantea la empresa, la creacion de una pagina web donde los clientes
podran hacer consultas, y obtener mas informacion del producto. Dentro de la
pagina web podran contactarse con un vendedor para obtener demostraciones
y solicitar proformas. El costo de la pagina web es de $500.00 y un costo de

$50.00 al afio por el servidor.

5.2.4.3 Promocién de ventas

Las promociones que plantea la empresa son en concordancia con el porcentaje
de aceptacién que se obtuvo dentro de la encuesta realizada, la primera es un
afio de mantenimiento gratis, lo que significa un costo para la empresa de $60.00
de la visita del técnico, esta promocion aplica unicamente para el mantenimiento

e inspecciéon del equipo, mas no para dafio del mismo, por un mal uso.

La segunda promocion son los primeros tres meses de software gratis, lo que
tendra un costo para la empresa de $105.40, esta promocion aplica para quienes
lleven siete 0 mas almacenamientos en una compra; cabe recalcar que el

software tiene capacidad de administrar hasta 100 almacenamientos a la vez.

5.2.4.4 Relaciones publicas

En el ambito de las relaciones publicas, PANTHEA propone premiar a los clientes
con una antigiedad de dos afios 0 mas; esto se realizara con fotos dentro de la
pagina web de los clientes; y, asi mismo, se ofreceran actualizaciones del
producto y nuevas mejoras que se obtengan por parte de los proveedores. Para
esto se realizara los envios express por Courier a los clientes ya existentes,
regalos corporativos en fechas importantes; a finales de cada afo se obtiene un
presupuesto de $50.00 dolares por cliente. Adicionalmente se obtendra correos
corporativos de la empresa, con un costo de $21.60 mensual por el dominio en

gmail de hasta diez correos.

5.2.4.5 Fuerza de ventas
En la parte comercial, la fuerza de ventas se encuentra conformada por un
vendedor, el cual comisionara por cada venta. Una vez que se cierre cada

negociacion, el Gerente General sera el encargado de finalizar la negociacién
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con cada cliente, de esta manera se busca obtener una mejor relacion con cada

cliente y brindar una atencion personalizada.

5.2.4.6 Marketing directo
Para el mercado objetivo, el marketing directo que se plantea es a través de
visitas de la fuerza de ventas a los clientes del mercado objetivo, a fin de explicar

a detalle los beneficios del almacenamiento.

5.2.4.7 Resumen costos

Tabla 16: Costos marketing

Redes sociales $20.00 mensual N/A
Courier publicidad $100 anual N/A
Courier regalos corporativos ERIJUOKCETIIE] N/A
Pagina Web $50.00 anual $500.00
Correos empresa $21.6 mensual N/A

6 PROPUESTA DE FILOSOFIA'Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Mision, vision y objeticos de la empresa

Mision

PANTHEA, es una empresa que tiene como funciéon principal, la solucion,
trazabilidad y ahorro de costos operativos a través de los almacenamientos
metalicos inteligentes, con un enfoque al mercado hotelero, a fin de brindar un

producto de calidad, con atencion personalizada para atender las necesidades

de cada cliente.

Vision

Ser una empresa en permanente crecimiento, constante en las ventas, que
asegure siempre la calidad y el servicio personalizado que brinda, para lograr un

posicionamiento mas fuerte de la marca, analizando las necesidades de cada

cliente y abarcar el 95% del mercado dentro del D.M.Q. para el afio 2025.
Objetivos de la empresa

1. Obtener un margen de utilidad bruto por producto sobre el 100% y en el
software sobre el 200%; de esta manera constituirse en una empresa muy

rentable, cubriendo la nébmina y gastos operativos; y, un gran porcentaje de
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esa utilidad para reinversion de la empresa. De esta manera expandirse a
nuevos mercados en el largo plazo.

2. En un mediano plazo la empresa busca afianzar la marca hacia los clientes,
brindando un servicio postventa de calidad, de esta manera lograr crear un
marketing boca a boca por parte de los clientes. Es la mejor manera de
abarcar todo el mercado si tanto el producto como la empresa tienen una
buena reputacién. Los regalos corporativos para reforzar el vinculo con el
cliente se deducen del costo mensual del software, lo que significa una
reduccion del 33% anual de la venta del software.

3. En el ambito interno de PANTHEA se buscar obtener un incremento de la
nomina a partir del tercer afo, en el area de ventas sobre todo para poder
abarcar mas del 90% del mercado objetivo, incrementar la fuerza de ventas
freelance y un supervisor que se encargara del servicio post-venta y el
cumplimiento de objetivos de venta.

4. Lograr un crecimiento dentro del mercado objetivo de 10 hoteles en un plazo
de 10 afos, segun el articulo Ecuador2030 (Ecuador2030, 2018). Este
crecimiento proyectado fuera de la tasa de crecimiento de la industria,
beneficiaria en un incremento de ventas para PANTHEA. Los hoteles
contemplados durante los primeros 5 afnos se encuentran dentro del mercado

objetivo, de esta manera logran convertirse en potenciales clientes.

6.2 Estructura Organizacional

Estructura Legal

PANTHEA es una empresa conformada como compafiia de responsabilidad
limitada (Cia. Ltda.), de acuerdo al manual de la Camara de Comercio de Quito,
para emprendedores, la cual tiene que estar conformada por dos personas o
mas, que unicamente responden por las obligaciones sociales equivalente al
monto de cada aportacion de cada uno de los miembros y requiere un monto
minimo de $400.00 USD (Mora, 2019).

Para la constitucidon de la empresa como responsabilidad limitada se debe seguir

los siguientes pasos:

1. Reservar el nombre de la empresa en el portal web de la Superintendencia
de Compaiiias, Valores y Seguros.

2. Elevar a escritura publica en una notaria y con el auspicio de un abogado.
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3. Inscribir la escritura en el registro mercantil del Cantén al que pertenece el
domicilio de la compania.

4. Registrar los nombramientos de Representante Legal y Administrador de la
empresa en el Registro Mercantil.

5. Inscribir la direccién domiciliaria de la compafia en la Superintendencia de
Compaiiias, Valores y Seguros, a través de un formulario en el portal web.
Obtener el RUC en el SRI.

Registrar la patente municipal de la compafia en el Distrito Metropolitano de
Quito.

Disefio Organizacional

Es primordial que una empresa cuente con una estructura organizacional, que
pueda definir las caracteristicas de como se organiza el trabajo, dentro de la
misma, y pueda establecerse una autoridad, que sirva de control y guia, para su
operacion y funcionamiento, a través de una cadena de mando, organigramas,
departamentalizacidn, etc. También es importante sefialar que cada estructura
debe estar de acuerdo con las actividades o tareas que pretenden realizar, una
correcta estructura que pueda implementar el orden correcto para lograr alcanzar
metas y objetivos (Riquelme, 2017). El tipo de estructura organizacional

seleccionado por PANTHEA es jerarquico o lineal.

Gerente General ‘

i Fijo
Contador General
Subcontratado ‘

Jefe de ventas e Atencion al Cliente vy
importaciones Marketing

4‘ Fijo ‘ 4‘ Fijo ‘
| |

Vendedor ‘ Técnico ‘

—‘ Subcontratado | —‘ Subcontratado |

Figura 5: Estructura organizacional

Cadena de Valor

Tabla 17: Cadena de valor



42

Infraestructura

Elaboracidon de nuevos proyectos, financiamiento, gestion legal, actualizaciones y

permisos.
Recursos Humanos )

Gestion del talento humano, contrataciones, capacitacion, administracion de nomina y
| retroalimentacion

Tecnologia y Desarrollo
Documentacion de procesos, soporte software, nuevos productos de proveedores

Abastecimiento
Negociacion con proveedores, importacion, entrega equipos.
SRR

(Logistica de Y . Y . Y Marketing y )
Entrada Ogeraclc.mes Lo%:gltilgg de Ventas F;ost-.v_ent::
L ecepcion - ervicio a
Ne%gﬂztilon del producto, Entrega del P?':ﬁfs\%gn cliente,
proveedor desaduaniza producto al P gredes ' fidelizacion
sobre el C|ccrjr_\, . c{|e|nte_l,, sociales y ‘i.on tlos
roducto coordinar instalacion flyers a clientes,
P pago ’ sitio entrega del equipo y clientes soporte
| proveedor A con cliente. A software. ) potenciales ) tecnico. )

La cadena de valor muestra todos los procesos o actividades que va a desarrollar
la empresa, que se dividen en actividades primarias y secundarias, las mismas
que detallan el responsable de cada proceso, dentro de la estructura
organizacional. Las actividades primarias, son las principales a desarrollar dentro
de la empresa, para su funcionamiento. Las actividades secundarias, pueden
servir de apoyo o complemento para la empresa, también son importantes para
el desarrollo y crecimiento dentro de PANTHEA. A continuacion se explica a

detalle las operaciones y actividades de la cadena de valor de PANTHEA.
Actividades Primarias
Logistica de entrada

El Jefe encargado de las importaciones y ventas en PANTHEA, hace la
negociacion con el proveedor y realiza la compra del producto, efectuando el
pago via Swift, coordina y efectua el pago del flete hacia el Ecuador, con una de
las distintas empresas de Courier ecuatorianas, se comunica al cliente la fecha
de llegada del producto la cual sera el mismo dia de entrega e instalacion; para
finalizar se envia al técnico al sitio de instalacion del equipo para verificar espacio

y materiales.
Operaciones

El Jefe de ventas e importaciones, se encarga de recibir el producto y la

desaduanizacion del mismo, en el aeropuerto de Tababela, una vez listo el
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producto coordina la entrega e instalacion el mismo dia con el cliente; el jefe de
ventas coordina con el técnico los materiales que se requieran para la instalacion

previa consulta con el cliente.
Logistica de salida

El Jefe de ventas e importaciones, junto con el técnico realizan la instalacion,
prueba del correcto funcionamiento del equipo y a su vez la instalacion del
software del equipo, en cualquier ordenador del cliente con los requerimientos
minimos para su funcionamiento, el técnico capacita al cliente sobre el

funcionamiento del equipo y software, el mismo dia de la instalacion.
Servicio Post-Venta/ Control de Calidad

Adicionalmente, otra actividad principal de la persona encargada de Marketing y
Atencidn al cliente es realizar el servicio post-venta de cada cliente, con el cual
la empresa fideliza la marca, asegurandose de que se encuentre satisfecho con
el equipo, a través de llamadas telefénicas y adquirir una direccién para el envio

de regalos corporativos, los mismos que seran coordinados por la misma area.
Actividades Secundarias
Infraestructura/ Servicios Administrativos

En cuanto a la infraestructura, el Gerente General de PANTHEA, debera cumplir
con las obligaciones legales, gestidén de financiamiento, gestién administrativa y

contable dentro de la empresa y asi lograr una infraestructura sélida.
Recursos Humanos

En cuanto al talento humano, el Gerente General tendra dentro de sus funciones
un manejo responsable de la seleccidn y contratacion del personal, pago de

nomina, capacitaciones y retroalimentaciones dentro de PANTHEA.
Tecnologia y Desarrollo

En cuanto a tecnologia y desarrollo la persona de Atencién al Cliente, es la
encargada de asegurarse que los clientes obtengan las nuevas actualizaciones
del software conforme el proveedor las desarrolla. El Gerente General debera
estar al tanto de nuevos productos y desarrollos del proveedor para introducir al

mercado.
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Compras

El abastecimiento interno como material de oficina y para la venta estara a cargo
de la persona de Atencion al Cliente, junto con el Contador General para las
compras necesarias. En cuanto al producto no se requiere tener un inventario, la
venta es directa y se importa el producto conforme el cliente desembolsa el pago,

y la entrega es inmediata.
Proyectos

De los Proyectos se encargara el Jefe de ventas e importaciones, cada cliente
que ya obtiene el producto se convierte en un proyecto para la empresa, el mismo
gue necesitara acompafamiento durante sus operaciones, con el producto; se le

proveera de actualizaciones, informacién de nuevos equipos y mejoras.
Operaciones de Apoyo

Se encarga el Jefe de ventas coordinar los materiales y viaticos para la
inspeccion previa del técnico en el lugar de instalacion; se coordina los viaticos

para recoleccion del equipo e instalacion en el lugar de destino.
Marketing y ventas

La persona encargada de Marketing y atencién al cliente, se encarga del manejo
tanto de redes sociales como la pagina web, y de coordinar los flyers con
informacion que se enviara a los potenciales clientes, dentro del mercado

objetivo ya definido por la investigacion de mercado.

6.3 Plan de Operaciones

Mapa de Procesos
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Procesos de Cireccién

Procesos
Gerenciales

mealizacion de servicio o producte

Regquerimientos de Operaciones
clientes l

ranual de calidad Junta Accionistas

Revision del
requisito del Ejecucion del - Contral de
S cliente / vantas - proyects l calidad T ™ | cliente satisfecho
Requerimientos de Operacianes
servicios o T
productos
. Producto -

Operacionss

'

Compras Proyectos Operaciones ‘ rarketing ‘ RRHH

Procesos de Apoyo

Servicics
Administratives

Figura 6: Mapa de procesos
Andlisis de Secuencia, Responsables, Tiempo e Infraestructura

Recepcion Pago empresa T
Venta del anticipo del 50% Pago proveedor courier por el Inspeccion por
" Equipo, firma del equipo parte del tecnico
Gestion Compras contrato compra o i?lgalgll: d::'te solicitado por el flleégi:?,;d;a en el lugar de
venta ngl cﬁent% cliente. ‘n Quito instalacion.
Llega el Recepcion 50% Entrega del
Gestion producto al del valor del Desaduanizacién equipo e
Distribucion aeropuerto // equipo por parte del equipo instalacion al
Quito. del cliente cliente
d i
Control de L Firma de : o
. h Capacitacion de Retroalimentacion e
Gestion Post - calidad y uso del equipo, ~ contratoy ingreso a base de
Venta funcionamiento software licenciamiento cliantes PANTHEA
AW del equipo [ aumin |del software

Figura 7: Analisis de secuencia

La movilizacion de cada uno de los responsables es por cuenta propia; la
infraestructura a utilizarse es una oficina con un area de 90m?, con un costo de
arrendamiento de $400.00 mensuales donde se encuentra Unicamente el Jefe
de ventas e importaciones, Atencion al cliente y Marketing y el Gerente General.
El material que requiere la empresa es unicamente de oficina; en los tres puestos
de trabajo se presupuesta gastar $1000.00 por puesto en equipos de oficina,

incluyendo una laptop y $200 mensuales para la manutencion y limpieza.
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7 EVALUACION FINANCIERA

7.1 Fuentes y politicas financieras:

Proyeccion de ingresos, costos y gastos

Para la proyeccién de ingresos, costos y gastos, se tomaran en cuenta los
siguientes supuestos e indicadores econémicos:

Tabla 18: Indicadores

CONCEPTO VALORES
CRECIMIENTO PROMEDIO ANNUAL DEL SECTOR 5.90%
INFLACION 2.30%
SUELDOS De acuerdo al cargo

Tomado de: (SUPERCIAS, 2019) (Ecuador2030, 2018)

En cuanto a la cantidad proyectada de ventas son un total de 372 unidades, a
los 62 clientes que conforman el mercado objetivo proyectado, dentro del Distrito
Metropolitano de Quito; de acuerdo a este monto se realiza el calculo del

crecimiento de la industria.

El precio inicial que contempla el proyecto es de $2,438.91 por almacenamiento
y $1,505.60 por el software, lo cual se encuentra dentro de los parametros de la
investigacion de mercado. Para el incremento en ingreso y gastos se contempla

el parametro de crecimiento de la industria e inflacion del sector.

Tabla 19: Fuente de ingresos

CLIENTES Precio Costo venta 6 Unidades por Cliente
Unitario Unitario de equipo y 1 Software
62 $2,438.91 $1,117.37 Equipo
62 $ 1,505.60 $ 421.57 Software

Fuente de Ingresos

Proyeccién de Ventas

Aifio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Ingresos $ 160,967.77 $ 175,601.20 $ 175,601.20 $ 190,234.63 $ 204,868.07
Otros $ 16,561.58 $ 18,067.18 $ 18,067.18 $ 19,572.78 $ 21,078.37
Ingresos
Total $177,529.35 $ 193,668.38 $ 193,668.38 $ 209,807.41 $ 225,946.44

Cabe mencionar que el rubro Otros Ingresos, se refiere al valor del software que
deben pagar los clientes

Tabla 20: Estructura de costos

Anfo 1 Ao 2 Afo 3 Arfo 4 Afo &
Costos de Venta $7374655 $7809760 $8270536 $8758498 $9275249
Equipo
Costos de Venta $ 463724 $ 491084 % 520058 % 550741 % 583235
Software
Total $7838380 $8300844 $8790594 $9309239 $9858484

Tabla 21: Estructura gastos principales
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Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio §
Gastos sueldos (-) $3820920 $ 4186048 § 4089697 $ 4342649 $ 44667.95
Gastos generales (-) $5817516 % 6172018 % 6114673 §$ 6687278 $ 68667.39

Gastos de depreciacién(-) § 75060 $ 75060 $ 75080 $ 75060 $ 75060
Gastos de amortizacion(-)  $§ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000
Total $9732496 $10443126 $102,89430 $111,14987 $114,18593
En cuanto al margen de ganancia Anual se observa mas adelante en el Estado
de Resultados Anual.
Activos y Pasivos Corrientes
Politica de Cobro
La politica de cobro establecida por Panthea es 50% al momento de concretar la
venta, con este pago realizado, se procede la compra con el proveedor de
contado. Firmando el contrato de compra y venta con el cliente, el 50% restante
el cliente debe cancelar, una vez que el producto este en el pais, en la aduana,
para su liberacién y entrega.
Politicas de Pago
En cuanto a politicas de pago, al proveedor se cancela el 100% de la mercaderia
Exw y el valor total del flete a la empresa de Courier; esto se lo hace con el 50%
de adelanto del cliente; finalmente se realiza el pago del 100% de valores de
aduana, técnico y comision del vendedor con el 50% restante que el cliente debe
cancelar.
Manejo de Inventarios
Panthea no manejara inventarios de stock de mercaderia, no es necesario
obtener el producto almacenado, los almacenamientos seran importados
conforme el vendedor concrete las ventas; dentro del contrato se establecera un
plazo de 30 dias, para que el producto sea entregado al cliente, de esta manera

Panthea no requiere un inventario.

7.2 Inversion Inicial, capital de trabajo y estructura de capital

Tabla 22: Composicién de la Inversién Inicial

Inversiones PPE $ 3,870.00
Inversion pre operativa $ 1,450.00
Capital de trabajo $ 10,951.39
Intangibles $ 500.00

TOTAL INVERSION INICIAL $ 16,771.39

La inversién inicial es de $ 16,771.39 la cual contempla planta y equipos,

software administrativo y el capital de trabajo inicial; estos valores cabe recalcar
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que fueron calculados a base de las necesidades reales del proyecto, mediante

el Estado de flujos de efectivo y el Estado de situacion financiera.
Inversidn en activos no corrientes

Los equipos de planta, muebles y enseres se encuentran detallados en el archivo
adjunto de Excel, en la pestaina activos fijos y depreciacion. Panthea proyecta
usar el minimo espacio fisico posible; esto se debe a que solo el personal
administrativo debe encontrarse en las oficina, lo cual se detalla en el Plan de

operaciones.
Crecimiento de Capital de trabajo y de la Propiedad, Plantay Equipo (PPE)

El crecimiento de la PPE es primordial en el proyecto, por lo que se mantendra
constante, es decir la inversion y proyeccion de la PPE desde un inicio del
proyecto, puede abarcar el crecimiento de mercado proyectado, hasta el cuarto
afio donde se registra una reinversion del capital de $2,800.00, lo cual se debe
al incremento en la cartera de clientes principalmente; por lo tanto se incrementa
el material publicitario y los regalos corporativos. Adicionalmente, se registra un
incremento en clientes proyectados, por este motivo también se incrementa todo

el material publicitario y campanas de publicidad por redes sociales intensivas.

En el archivo anexo de excel, en la pestafia Estado de situacion anual se puede
evidenciar este incremento en el capital de trabajo. Respecto al capital de
trabajo, se considera necesario un monto de $ 10,951.39 para cubrir los gastos

iniciales, antes de registrar ingresos y empezar operaciones del proyecto.

Panthea plantea proyectar una estructura de capital de 70.19% propio y 29.81%
deuda a largo plazo, por este motivo, los $5,000.00 restantes se los obtendra a
través de un préstamo en BanEcuador con una tasa de interés efectiva del
10.21% (Banecuador, 2020).

Tabla 23: Estructura de capital

Concepto Porcentaje | Valor
ESTRUCTURA Propio 70.19% $ 11,771.39
DE CAPITAL Deuda L/P 2981% | $  5,000.00
100.00% | $ 16,771.39




7.3 Proyeccién de estados de resultados, situacién financiera.

Estado de flujo de efectivo y flujo de caja
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A continuacion se reflejan los estados financieros anuales; el detalle mensual se

encuentra en el archivo Excel adjunto.

Tabla 24: Estado de resultado proyectado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO - ANUAL

[ Concepto [ 1 2 3 4 5 |
Ventas 177,529.35 198,122.76  202,679.64  224,619.72  247,461.76
(-) Costo de los productos vendidos 78,383.80 87,476.32 89,488.30 99,175.41 109,260.77
)|UTILIDAD BRUTA 99,145.55 110,646.44  113,191.34 12544431  138,200.99 |
( ) Gastos sueldos 38,299.20 41,860.48 40,896.97 43,426.49 44,667.95
(-) Gastos generales 58,175.16 61,720.18 61,146.73 66,872.78 68,667.39
(-) Gastos de depreciacion 750.60 750.60 750.60 750.60 750.60
(-) Gastos de amortizacién 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
(= )|UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y 1,820.59 6,215.18 10,297.04 14,294.44 24,015.06
(-) Gastos de intereses 473.40 386.97 291.29 185.37 68.12
=)|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACIO  1,347.19 5,828.21 10,005.75 14,109.07 23,946.94 |
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES 1,425.02 874.23 1,500.86 2,116.36 3,592.04
(= )|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (77.83) 4,953.98 8,504.89 11,992.71 20,354.90 |
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA 2,018.78 1,238.49 2,126.22 2,998.18 5,088.72
)|UT|L|DAD NETA (2,096.61) 3,715.48 6,378.67 8,994.53 15,266.17 |
MARGEN BRUTO 55.85% 55.85% 55.85% 55.85% 55.85%
MARGEN OPERACIONAL 1.03% 3.14% 5.08% 6.36% 9.70%
MARGEN NETO -1.18% 1.88% 3.15% 4.00% 6.17%

Nivel y justificacion de ingresos inicial proyectados

Al no obtener una competencia directa, un precio inicial adecuado al estudio

dentro del mercado objetivo, se puede evidenciar una Utilidad Neta para el

proyecto a partir del segundo afio, la cual crece significativamente durante los 5

afnos proyectados, esto se debe al incremento de clientes conforme crece el

mercado obijetivo.

Crecimiento de costos y gastos directos e indirectos

Los costos y gastos crecen de acuerdo con el crecimiento en ventas, esto se

proyecta en el Estado de Resultado y en el Estado de situacion financiera.

Tabla No 25: Estado de situacion financiera proyectado
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0 1 2 3 4 5

ACTIVOS 16,771.39 17,811.99 20,723.13 26,199.36 36,144.33 47,149.44

Corrientes 13,301.39 15,192.59 18,954.33 25,281.16 36,076.73 47,932.44
Efectivo 13,301.39 7,902.90 11,496.97 17,652.28 28,272.39 47,932.44
Cuentas por Cobrar - - - - - -
Inventarios 7,289.69 7,457.36 7,628.88 7,804.34
Inventarios Sum. Fabricacion - - - -

No Corrientes 3,470.00 2,619.40 1,768.80 918.20 67.60 (783.00)
Propiedad, Plantay Equipo 2,970.00 2,970.00 2,970.00 2,970.00 2,970.00 2,970.00
Depreciacién acumulada - 750.60 1,501.20 2,251.80 3,002.40 3,753.00
Intangibles 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00
Amortizacién acumulada - 100.00 200.00 300.00 400.00 500.00

PASIVOS 5,000.00 8,137.22 7,332.87 6,430.44 4,580.88 319.81

Corrientes 3,944.85 4,034.56 4,121.87 3,367.97 319.81
Cuentas por pagar proveedores 3,644.85 3,728.68 3,814.44 3,902.17 -
Sueldos por pagar 300.00 305.88 307.43 (534.20) 319.81
Impuestos por pagar - - - - -

No Corrientes 5,000.00 4,192.37 3,298.31 2,308.57 1,212.91
Deuda a largo plazo 5,000.00 4,192.37 3,298.31 2,308.57 1,212.91

PATRIMONIO 11,771.39 9,674.78 13,390.26 19,768.93 31,563.46 46,829.63

Capital 11,771.39 11,771.39 11,771.39 11,771.39 14,571.39 14,571.39

Utilidades retenidas (2,096.61) 1,618.87 7,997.54 16,992.07 32,258.24

En el estado de situacion financiera proyectado, se puede evidenciar el

crecimiento constante de las utilidades retenidas, en el cuarto afno se registra

también un crecimiento de capital, y también una notable disminucién en el

pasivo corriente, lo cual permite aumentar considerablemente las utilidades.

Andlisis del Estado de flujo de efectivo anual, necesidad de financiamiento

y liquidez

En cuanto al Estado de flujo anual del proyecto se puede notar que los saldos

son positivos al final de cada periodo, por lo que se encuentra en perfectas

condiciones para operar durante la proyeccion de 5 afos y con un aumento

considerable en el Total del efectivo.

Tabla 26: Estado de flujos de efectivo proyectado
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ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO PROYECTADO

[ nicial [Afo1 |afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Actividades Operacionales - (4,590.86)  4,488.13 7,145.06  8,915.77  20,872.95
Utilidad Neta - (2,096.61)  3,715.48  6,378.67  8,994.53  15,266.17
Depreciaciones y amortizacion - - - - -
+Depreciacion - 750.60 750.60 750.60 750.60 750.60
+Amortizacién - 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
-ACXC - - - - - -
- Alnventario PyR - (7,289.69) (167.67) (171.52) (175.46) 7,804.34
- Alnventario SF - - - - - -
+A CxP PROVEEDORES - 3,644.85 83.83 85.76 87.73  (3,902.17)
+A Sueldos por pagar - 300.00 5.88 1.55 (841.63) 854.01
+A Impuestos - - - - - -
|Actividades de Inversion (3,470.00) - - - - - |
- Adquisicién PPE e intangibles (3,470.00) " " " 4
|Actividades de Financiamiento 16,771.39 (807.63) (894.06) (719.74)  4,039.34 (1,212.91)|
+ A Deuda Largo Plazo 5,000.00 (807.63) (894.06) (989.74)  (1,095.66)  (1,212.91)
- Pago de dividendos " - T (270.00)" (5,135.00)"
+ A Capital 11,771.39 - -
|INCREM ENTO NETO EN EFECTIVO 13,301.39  (5,398.49)  3,594.07 6,155.32  10,620.11  19,660.04 |
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO - 68,164.58 115,128.31 171,934.29 308,572.84 473,218.76

|TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO | 1330139 62,766.09 11872238 178,089.60 319,192.95 492,878.80 |

Valoracion Financiera

En la tabla de Estructura de Capital se explica previamente la obtencion de un

crédito a través de Banecuador, a una tasa efectiva de 10.21%.
Flujo de caja del proyecto

Se puede apreciar en la tabla de Flujo de caja anual, flujos positivos a partir del
segundo afno, lo cual se debe principalmente a que en el primer afo, solo se
proyecta 11 clientes con ventas a partir del segundo mes, pero a su vez en el
quinto afo, se puede evidenciar un fuerte crecimiento del flujo de caja en relacién
al ano anterior gracias al fuerte posicionamiento que proyecta Panthea para ese
periodo.

Tabla 27: Flujo de caja proyecto anual



52

FLUJO DE CAJA ANUAL

[ CONCEPTO | nicial  |Afio1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ventas 177,529.35 198,122.76 202,679.64 224,619.72 247,461.76
(-) Costo de los productos vendidos 78,383.80 87,476.32  89,488.30  99,175.41 109,260.77
(=) UTILIDAD BRUTA 99,145.55 110,646.44 113,191.34 125,444.31 138,200.99
(-) Gastos sueldos 38,299.20 41,860.48  40,896.97  43,426.49  44,667.95
(-) Gastos generales 58,175.16  61,720.18 61,146.73 66,872.78  68,667.39
(-) Gastos de depreciacion 750.60 750.60 750.60 750.60 750.60
(-) Gastos de amortizacion 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
(=) UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. 1,820.59 6,215.18 10,297.04 14,294.44  24,015.06
(-) Gastos de intereses 473.40 386.97 291.29 185.37 68.12
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION 1,347.19 5,828.21 10,005.75 14,109.07 23,946.94
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES 1,425.02 874.23 1,500.86 2,116.36 3,592.04
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (77.83) 4,953.98  8504.89 11,992.71  20,354.90
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA 2,018.78 1,238.49 2,126.22 2,998.18 5,088.72
(=) UTILIDAD NETA (2,096.61) 3,715.48 6,378.67 8,994.53  15,266.17

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. 1820.59 6215.18 10297.04 14294.44 24015.06
(+) Gastos de depreciacién 688.05 750.6 750.6 750.6 750.60
(+) Gastos de amortizacion 100.00 100.00 100 100 100.00
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES 1425.02 874.23 1500.86 2116.36 3592.04
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA 2018.78 1238.49 2126.22 2998.18 5088.72
(=) 1. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) (835.16) 4,953.05 7520.56 10030.50 16184.89

INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO (10,951.39) - - - - -
(+) VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO (3,344.85) (77.95) (84.21)  (929.36) 4756.18
(+) RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO - - - - (319.81)
(=) 1. VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO (10,951.39)  (3,344.85) (77.95) (84.21)  (929.36) 4,436.37

INVERSIONES (3,470.00) - - - - -

RECUPERACIONES - - - - -
(+) Recuperacion maquinaria - - - - -
(+)  Recuperacion vehiculos - - - - (223.74)
(+)  Recuperacion equipo de computacion - - - - 61.14

1ll. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) (3,470.00) - - - - (162.60)

| FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (14,421.39)  (4,180.01)  4,875.10 7,436.35 9,101.14  20,458.67 |

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista.

Célculo de tasa de descuento y criterios de valoracion

Tabla 28: Flujo de caja inversionista anual

| CONCEPTO | micial  [Afo1 [afo2  [aRo3  [afos  [Afos
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (14421.39)  (418001) 487510 743635 910114 2045867
(+) Préstamo 5,000.00 - - - - -
(-) Gastos de interés (473.40)  (386.97)  (291.29)  (185.37) (68.12)
(-) Amortizacién del capital (807.63)  (894.06)  (989.74) (1,005.66)  (1,212.91)
(+) Escudo Fiscal 159.54 130.41 98.17 62.47 22.96

| | IV. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA | (942139 (530150 372448| 6253.48| 788258 1920060

El flujo de caja del inversionista es similar al del proyecto, genera saldos positivos
a partir del segundo ano y, a su vez, un fuerte incremento positivo en el quinto
ano. Se considera un préstamo de apenas cinco mil ddlares, por cuanto la

inversion inicial no es muy alta y es solventada por los inversionistas.

Tabla 29: Premisas para el calculo de la Tasa de descuento
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Tasa libre de riesgo 2.50%
Rendimiento del mercado 5.90%
Beta 1.20
Beta Apalancada 1.09
Riesgo pais 7.30%
Tasa de Impuestos 25.00%
Participacion Trabajadores 15%
Escudo Fiscal 36.25%
Razén deuda a capital 0.42
Costo deuda actual 10.21%
TASAS DE DESCUENTO
WACC 13.33%
CAPM 16.23%

(Finance, 2019) (Banco Central del Ecuador, 2019) (BanEcuador, 2019)

Para calcular la tasa de descuento, se tomaron en cuenta las premisas
detalladas, en la tabla superior, las fuentes tomadas fueron confiables Yahoo
Finance, Banco Central del Ecuador, Banecuador. Los valores tomados en

cuenta para el proyecto, son en funcion de datos del afio 2019.

Los resultados son positivos para el proyecto, por cuanto se muestran tasas de
descuento alentadoras, a continuacion se muestran los criterios de valoracién
del proyecto y del inversionista.

Tabla 30: Resultados Evaluacioén financiera

EVALUACION FLUJOS EVALUACION FLUJOS

DEL PROYECTO DEL INVERSIONISTA
WACC 13.33%|CAPM 16.23%
VAN $4,903.46| VAN $3,777.21
IR 129 (IR 1.32
TIR 20.07%|TIR 23.01%
PRI 4 afios 6 meses|PRI 4 afios 7 meses

Se obtiene un periodo de retorno de 4.6 afios para el proyecto y 4.7 afios para el
inversionista y una VAN positiva en ambos aspectos; se puede definir que el
proyecto es viable financieramente. En cuanto a la TIR representa un porcentaje
alto tanto para el inversionista como para el proyecto, esto se debe a que la
inversion que se realiza para el proyecto es relativamente baja para los ingresos

que este va a generar, en el transcurso de cinco afos.

7.5 Indices Financieros

Tabla 31: indices financieros
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INDICES FINANCIEROS

INDICES Industria| Inicial | 2020 2021 2022 2023 | 2024
Liquidez 248 219 3.85 4.70 6.13| 10.71| 149.88
Apalancamiento 0.35| 0.2981 | 0.4568 | 0.3538 | 0.2454 | 0.1267 | 0.0068
Apalancamiento patrimonial 0.65| 0.7019 [ 0.5432 | 0.6462 | 0.7546 | 0.8733 | 0.9932
Rentabilidad neta 4.45% - -1.18%| 1.88%| 3.15%| 4.00%| 6.17%
Rentabilidad sobre activos ROA 9.34%| 0.00%| -11.77%| 17.93%| 24.35%| 24.89%| 32.38%
Rentabilidad sobre el patrimonio ROE 14.30%| 0.00%| -21.67%| 27.75%| 32.27%| 28.50%| 32.60%
MARGEN BRUTO 55.85% 55.85% 55.85% 55.85% 55.85%
MARGEN OPERACIONAL 1.03% 3.14% 5.08% 6.36% 9.70%
MARGEN NETO -1.18% 1.88% 3.15% 4,00% 6.17%

Los indices financieros se calcularon con base en los estados financieros
proyectados, y a su vez se tomoé informacién de la Superintendencia de

Compaiias para los calculos de la industria.

El indice de liquidez que se observa es positivo y conforme el proyecto avanza,
Panthea obtiene mas liquidez dentro del plazo proyectado, lo cual es muy
saludable para el proyecto, lo que le permite enfrentar imprevistos en el
transcurso del mismo. Para el afio 2024, el proyecto refleja un valor
considerablemente alto de liquidez, por esta razén se propone una inversion
tanto en infraestructura como en ndmina para ese ano, y lograr un crecimiento

considerable para afnos posteriores.

Para finalizar apalancamiento no se registra mayores pasivos, por lo cual es
inferior a la industria. En cuanto al apalancamiento patrimonial, se proyecta en
relaciéon a la industria y de acuerdo a lo necesario para el proyecto. Los indices
de rentabilidad ROA y ROE presentan un porcentaje positivo en el 2021 incluso
superior al de la industria, debido a la alta aceptacion del nuevo producto, dentro
del mercado objetivo. No se manejara las cuentas como rotacion de inventarios,
cuentas por cobrar y cuentas por pagar, esto se debe a que las ventas son bajo

pedido, en funcion de las necesidades de cada cliente.

8 Conclusiones

En el transcurso del proyecto, conforme concluyen los estudios de cada capitulo,
se refleja una serie de informacion y resultados, los cuales determinan la
viabilidad del proyecto. Es importante resaltar dos factores importantes, los

cuales fueron tomados en cuenta para la idea de negocio; primero en el mercado
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nacional no existe un producto idéntico o similar, por lo tanto no se tiene una
competencia directa, por otro lado hay un gran interés acerca del producto, por

parte de los clientes potenciales dentro del mercado obijetivo.

En la parte financiera los indicadores reflejan un margen positivo, lo cual confirma
la posibilidad de realizar el proyecto de negocio, incluso con amplios margenes
de ganancia como es el caso del ROA Y ROE y una tasa interna de retorno con
un gran porcentaje (TIR); esto se debe a que el proyecto no requiere una mayor
inversion inicial, presentando un gran retorno sobre la inversion; por esta razon,
la estructura de capital también estd conformada, en su mayoria, por capital
propio del inversionista. Adicional a los indicadores mencionados, se refleja un

VAN positivo tanto en el flujo del proyecto como el del inversionista.

Respecto al analisis de la industria o mercado, muestra un gran interés por parte
del mercado obijetivo, esto se debe a la aceptacion en la parte cuantitativa, por
mas del 90% de los encuestados. En la parte cualitativa, los expertos se
muestran optimistas, en cuanto al uso del producto dentro de sus hoteles, al
conocer las cualidades del producto y el aporte que puede brindar a su
operacion; el precio planteado es aceptable dentro de sus inversiones para

mejorar la infraestructura.

En cuanto al Plan de Marketing se propone una estrategia de enfoque con
diferenciacién, debido a la existencia de un mercado especifico, el cual no
conoce de productos similares o iguales. Al segmentar el nicho de mercado, y
una vez que concluye la investigacion cuantitativa, se determind un precio segun
lo que estarian dispuestos a pagar, a su vez se determina un gran potencial de
mercado, el analisis externo refleja un crecimiento de la industria hotelera que

proyecta diez hoteles nuevos dentro de diez afios (Ecuador2030, 2018).

La estructura organizacional de la empresa no requiere de mucho personal, es
por eso que se refleja un amplio margen de ganancia respecto a los costos;
gracias a esto se puede establecer sueldos con remuneraciones por encima de
lo minimo establecido por la ley, lo cual también contribuye a la cadena de
distribucion de la empresa, sobre todo porque el Jefe de ventas y vendedores,

deben tener movilizacién propia para la recepcion del producto y entrega.
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Respecto al comercio internacional que plantea el proyecto, es favorable al tener
un acuerdo con la UE, de esta manera se asegura que no suban de precio las
importaciones del producto, proveniente de Suecia. Otro aspecto importante, es
el hecho de que el proveedor maneja en su pais una moneda mas débil respecto
al ddlar, la importacion del mismo es posible y no se obtiene un precio exorbitante

para el cliente local.

Respecto a la parte operacional, el proyecto puede arrancar con la estructura
organizacional mencionada anteriormente, este aspecto es crucial y positivo para
el proyecto, no se necesita mayor personal en némina o inversidbn en maquinaria
y equipo, y se puede sostener las ventas y todo el proceso desde la importacion,
hasta la instalacién de los equipos, con el mismo personal desde el inicio del
proyecto hasta un plazo de 5 anos, siendo rentable y obteniendo un crecimiento

considerable.
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Anexo 1. Tributos Aduaneros y Subpartida arancelaria

Tributos Aduaneros

Tributos Aplica | Valor
AD VALOREM 2 0.00%
FONDO INNFA 2 0.50%
IVA 3 12.00%

Tabla 32: Tributos Aduaneros y subpartida arancelaria

Subpartida: 8538.10.00.00

Capitulo 85: Cuadros Paneles

Descripcion Cuadros, paneles, consolas, armarios y demas
arancelaria: soportes de la partida 85.37, sin sus aparatos

Tomado de: SENAE

Anexo 2. Resumen y Telarana de Porter

5 Fuerzas Porter

e 5 Fuerzas Porter

Amenaza Nuevos
Competidores Entrantes

Rivalidad entre 22

Competidores 3.1

Amenaza Productos

2.5 Sustitutos

2.2 Poder de Negociacion
Clientes

Poder negociaciorg 5
Proveedores

Figura 8: Telarafia de Porter resultados

Anexo 3. Mapa mental

investigacion cualitativa

Amenaza Amenaza Poder de | Poder Rivalidad
Nuevos Productos Negociacion | negociacion | entre
Competidores | Sustitutos Clientes Proveedores | Competidores
Entrantes

2.2 2.5 2.2 3.5 3.1




(O

Almacenamientos Metalicos
Comportamiendo del Mercado hm para los Hoteles Variables Encontradas

Figura 9: Mapa mental investigacion cualitativa

Anexo 4. Preguntas encuesta

Tabla 33: Preguntas encuesta

1.Que tipos de almacenamientos suele utilizar para sus llaves o como lo hace

2.En el tipo de almacenamiento que usted usa hay alguna marca en especifico que utiliza

3.Qué tipo de des\entajas presenta su almacenamiento de llaves actual

4.Qué tipo de ventajas presenta su almacenamiento de llaves actual

5.Estaria interesado en adquirir un ailmacenamiento metalico inteligente para la administracion de llaves del hotel

6.Donde le gustaria adquirir un almacenamiento metalico inteligente para sus llaves

7.De los siguientes Atributos de los almacenamientos metalicos inteligentes cual le atrae mas para su negocio

8.Después de los Atributos presentados estaria dispuesto a adquirir un almacenamiento metalico inteligente para la administracion de llaves del hotel y operacion del negocio

9.Al producto ya presentado que le cambiaria en cuanto a su aspecto y funcionalidad

10.Que tipo de promociones le llamaria mas la atencién al momento de adquirir el almacenamiento metalico

11.Por que medio le gustaria recibir mas informacion sobre los almacenamientos metalicos inteligentes

12.En qué sector del distrito metropolitano de Quito se encuentra ubicado su hotel

13.5/A qué precio y cantidad de llaves dentro de este rango $700.00 (capacidad 5 llaves) y $6000.00(capacidad 300 llaves) consideraria este producto como muy barato que le
haria dudar de su calidad y no comprarlo?

14.5A qué precio y cantidad de llaves dentro de este rango $700.00(capacidad 5 llaves) y $6000.00(capacidad 300 llaves) consideraria este producto como barato y aun asi lo
compraria?

15.5A qué precio y cantidad de llaves dentro de este rango $700.00(capacidad 5 llaves) y $6000.00(capacidad 300 llaves) consideraria este producto como caro y aun asi lo
compraria?

16.1¢,A qué precio y cantidad de llaves dentro de este rango $700.00(capacidad 5 llaves) y $6000.00(capacidad 300 llaves) consideraria este producto como muy caro como para
comprarlo?

17.Cuando usted adquiere este tipo de almacenamiento sefiale cuales son los elementos por los cuales le atraeria el producto

18.Al momento de adquirir el producto esperaria estar a la vanguardia en relacion a sus competidores, que factor seria mas determinante para su hotel y esto suceda.




Anexo 5. Tabla cruzada analisis cuantitativo
Tabla 34: Tabla cruzada andlisis cuantitativo

Suma de 10.Que tipo de promociones | Etiqu¢ Suma de 17.Cuando us! Etiquet ~
Total
Etiquetas de fila v |Color TamafioPanel Software Almacer Total general Efiquetas defila  ~ 1,00 400 500 6,00 general
Instalacion gratis 0,00% 283% 189% 000% 283% 7.55% Uso Tecnologia 238% 079% 000% 000% 317%
Primer afio de mantenimiento gratis 189% 943% 189% 000% 943% 22 54% Seguridad 952%  476% 11,11% 000%
Los primeros 3 meses de software grat 0,00% 283% 283% 566% 14,15% 2547% Medicion tiempo 238% 238% 238% 238% 952%
Innovacion en

Descuentos al adquir expansiones  3,77% 377% 3,77%  3,77% 1509% Drocesos 30T%  952% 6,35% 3717% 22.22%
Personalizacidn de Producto 0,00% 000% 472% 000% 943% 14,15% Control Accesos 000% 794% 7094% 000% 1587%
Total general 5,66% 18,87% 15,09% 9,43%- 100,00% Aspecto Hotel 476% 000% 19,05% 000% 2381%

Total general 222%  2540% JUGESN 5.56% 100,00%
Suma de 8.Después de los Atributos piEtiqu¢ +

Total

Etiquetas de fila ¥| 700,00 900,00 3000,00 4000,00 5000,00 5500,00 6000,00 6500,00 15000,00 70000,00 general
Wluy dispuesto 133% 133% 133%  267% 267% 133% 1067% 000% 000% 000% 2133%
Dispuesto 0,00% 000% 800% 1333% 267% 0,00% 1333% 287%  0,00% 0,00%
Indiferente 0,00% 000% 400% 0,00% 1200% 0,00% 4,00% 400%  400% 000% 28,00%
Paco Dispuesto 0,00% 000% 000% 000% 000% 0,00% 0,00% 000% 000% 1067% 10,67%
Total general 1,33% 1,33% 1333% 16,00% 17,33% 1,33%- 6,67%  400% 10,67% 100,00%
Suma de 11.Por que medio le gustaria Etiqu¢ = Suma de 6.Donde le gu: Etiquet +
Etiquetas de fila ~+ Bajo en Facil Ma Optimo e Capacida Varieda Total general Etiquetas de fila + Masterax Securex Time  Deister Kiwtset Mueble artesanal Total general
Redes Sociales 278% 486% 000% 069% 000% 8,33% Tiendas de Tecnologia ~ 0,00%  192%  0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 192%
Mailing 278% 1389% 278% 556% 278% 27.78% Bajo Pedido 57T% 062% 7.50% 577% 0,00% 000%  28,85%
Falletos Courier 1042% 27.78%  694%  694% 3.47% [ IESEGH Lugar dé trabajo 865% 1731% 2885% 288% 288% 0,00%
Otro 0,00% 417% 417% 0,00% 000% 8,33% Ferias Tecnologicas 0,00% 000% 000% 385% 0,00% 0,00% 385%
Total general 1507 JSOEEN 1380% 1319% 625%  100,00% Otro 000% 000% 0,00% 000% 0,00% 481% 481%

Total general 14,42% 23,&5%-12,51)% 2,88% 481% 100,00%

Anexo 6. Modelo Van Westendorp

Figura 10: Modelo Van westendrop

Anexo 7. Pagina web
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Figura 11: Pagina web

Anexo 8. Proyeccion cantidad Ventas por cliente

Tabla 35: Proyeccion cantidad Ventas por cliente

PROYECCION CANTIDAD

ul

CLIENTES

Numero ventas

11

12

12

13

14

62

% numero ventas

18%

19%

20%

21%

22%

100%







