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RESUMEN

El plan de negocios que se presenta busca determinar la factibilidad y
viabilidad en la creacion de una empresa que proporciona servicios
gestionados de infraestructura de tecnologia para las empresas pequefias y
medianas de la ciudad de Quito.

La optimizacion de recursos en las empresas basados en reduccion de costos
y un enfoque en las actividades de las empresas buscan soluciones que las
satisfagan, ademas, el continuo avance tecnoldogico y la importancia de
soluciones basadas en infraestructura han requerido una significativa inversion
en equipos y talento humano, aqui es donde el apoyo de empresas de
servicios puedan satisfacer las necesidades secundarias y se torna
fundamental para los objetivos de crecimiento y de sustentabilidad, de modo
gue sean cubiertos de manera eficiente.

Una vez identificada esta necesidad, la propuesta de una empresa de servicios
que gestiona las actividades tecnologicas secundarias de las empresas se
vuelve atractiva, el interés de las empresas bajo el esquema propuesto es
aceptado dado a los beneficios de asesoria y la poca inversidn que requeriria
para tener una infraestructura actualizada con soporte continuo.

El mercado objetivo se enfoca en las empresas consideradas pequenas y
medianas tipo “A” de la ciudad de Quito, asi como las nuevas empresas que se
sienten atraidas por evitar una inversion inicial en soluciones informaticas,
computadores, servidores y sistemas de facturacion electronica al inicio de sus
operaciones, lo que los lleva a dedicarse a sus actividades principales
actividades comerciales.

La estrategia adoptada de Mas por lo Mismo para la introduccion al mercado,
proporciona un ambiente competitivo debido al interés de las empresas por el
aumento de la competitividad por contar con sistemas mas eficientes,
actualizados y con asesoria continua, hecho que contribuye a un sentimiento

de las empresas como socios estratégicos.



ABSTRACT

The business plan presented seeks to determine the feasibility and feasibility of
creating a company that provides Infrastructure as a Service for SMBs in the
city of Quito.

The optimization of resources in companies based on cost reduction and a
focus on the activities of companies seek solutions that satisfy them, in addition,
the continuous technological advance and the importance of infrastructure-
based solutions have required a significant investment in equipment and talent
human, this is where the support of service companies can meet the secondary
needs and becomes fundamental to the objectives of growth and sustainability,
so that they are covered efficiently.

Once this need is identified, the proposal of a Infrastructure as a Service that
manages the secondary technological activities of the companies becomes
attractive, the interest of the companies under the proposed scheme is
accepted given the advisory benefits and the little investment that would be
required to have an updated infrastructure with continuous support.

The target market focuses on companies considered SMBs type "A" of the city
of Quito, as well as new startups that are attracted to avoid an initial investment
in computer solutions, computers, servers and electronic billing systems at the
beginning of their operations, which leads them to engage in their main
business activities.

The adopted strategy of More for the Same for the introduction to the market,
provides a competitive environment due to the interest of the companies for the
increase of the competitiveness for having more efficient systems, updated and
with continuous advice, fact that contributes to a feeling of the companies as

strategic partners.
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1. INTRODUCCION

1.1. Justificacién del trabajo

En un entorno global que tiene un continuo cambio por la digitalizacion,
procesos internos, automatizacion e internet, los resultados de las empresas se
esta transformando en una semejanza de su capacidad tecnoldgica, no
unicamente para sus labores diarias, sino en una maximizacion de la eficiencia,
los ingresos y también de la satisfaccion de los clientes.

Las pequefas y medianas empresas reconocen y desean la utilidad y el valor
total de la infraestructura de tecnologia para la transformacion digital. Una
encuesta realizada por United Overseas Bank (UOB) en Singapur descubrid
que mas del 80 por ciento de los encuestados de PYMES creen que la
tecnologia digital puede ayudar a sus empresas a crecer (The Straitstimes,
2017). Sin embargo, para los profesionales responsables de ese cambio en las
PYyMES reconocen algunos obstaculos durante ese proceso que son: las
infraestructuras que pueden llegar a ser complejas en las empresas pequefas
y medianas, mano de obra limitada que justifique el costo dentro del tamario
organizacional de las empresas, la percepcion que la inversion en tecnologia
se refleja en agregar valor y resultados sin considerar aspectos como
aceleracion de crecimiento y reduccion de costos, y finalmente, los
presupuestos restringidos para tecnologia dentro de las empresas.

En el ambiente local el uso cotidiano de herramientas tecnoldgicas en las
empresas ha tenido un crecimiento acelerado que inicialmente se ha
fundamentado en la comercializacion de equipos y no estan orientados a la
proporcion de servicios que aseguren, optimicen, y sean viables tanto
financieras como técnicas para la implementacion en las empresas, basandose
en esa necesidad y oportunidad se ha dado la iniciativa para esta propuesta de

negocio.

1.1.1. Objetivo General del trabajo
Considerando que las PyMES necesitan productos y servicios de

infraestructura de tecnologia que sean faciles de usar y que no penalicen el



rendimiento por el precio; el presente plan de negocios busca evaluar la
factibilidad de implementar una concepcion de servicios gestionados que
proporcionen soluciones personalizadas y convenientes para las empresas
pequefias y medianas “A” en la ciudad de Quito. Los servicios gestionados
incluyen: equipos de tecnologia necesario para dar soluciones y agreguen valor
a las actividades de las empresas con el consecuentemente aseguramiento de

reduccion de costos y crecimiento en base de una plataforma escalable.

1.1.2. Objetivos Especificos del trabajo

e |dentificar el entorno competitivo dentro de la industria donde se
desarrollara la empresa.

e Determinar las necesidades y conocer el mercado objetivo para
desarrollar un modelo de negocio.

e Establecer una propuesta de valor acorde con las necesidades de las
empresas.

e Crear un plan de marketing que sea atractivo y de impacto para las
empresas y sea acorde con los objetivos de la empresa.

e Definir la viabilidad y factibilidad del plan de negocio.



2. ANALISIS DE ENTORNOS
2.1. Analisis de Entornos

2.1.1. Entorno politico

El analisis del entorno politico se enfoca en los aspectos que inciden en las
relaciones internacionales y comercio exterior del Ecuador, tomando en cuenta
que la infraestructura tecnologica proviene de las importaciones del pais.
Desde el afo 2014, el pais se ha visto en la necesidad de generar
disposiciones para frenar el crecimiento de las importaciones, lo cual
desequilibraba la balanza comercial por considerar un riesgo a la dolarizacion.
El control de las importaciones para el gobierno ecuatoriano cobra notable
transcendencia debido a la vigencia de la dolarizacién en el pais, ya que las
excesivas importaciones influyen en la salida de divisas de la economia (Vaca,
2017).

Amenaza Alta X X X X

En lo que respecta a la vigencia de acuerdos comerciales, entre el pais y sus
principales mercados, desde enero del 2017 rige el Acuerdo Comercial con la
Unién Europea y en diciembre de 2017 se renovo el Sistema General de
Preferencias con los Estados Unidos, esto es una oportunidad alta para el
sector de la tecnologia porque permite la entrada de infraestructura con

menores aranceles al pais.

Oportunidad Alta v v v v

La normativa vigente para el sector de la tecnolégica cumple un rol importante
en el incentivo para su uso en las empresas, de esta manera buscan
democratizar su aplicacion en la poblacion, entre estos cuerpos regulatorios se
puede mencionar:

e Constitucion Politica del Ecuador.

e Codigo Organico de la Produccién, Comercio e Inversiones.

e Ley Especial de Telecomunicaciones.

e Ley de Radiodifusion y Television.

e Ley de Comercio Electronico.



e Ley Organica de Telecomunicaciones

En el pais se expidid en diciembre del afio 2010 el Codigo Organico de la
Produccion, Comercio e Inversiones (2010), que en su articulo 4 literal e,
menciona lo siguiente: “Art. 4.- la presente legislacion tiene, como principales,
los siguientes fines: generar un sistema integral para la innovacion y el
emprendimiento, para que la ciencia y tecnologia potencien el cambio de la
matriz productiva; para contribuir a la construccion de una sociedad de
propietarios, productores y emprendedores” (Asamblea Nacional, 2010). Esta
emision de politicas y regulaciones son una oportunidad valorada como media
alta ya que permite la generacion de nuevos emprendimientos en el sector de

la tecnologia.

Oportunidad Media Alta v v v

En el 2016 se emitid la Ley Organica de Telecomunicaciones donde establece:
“Articulo 17.- Comunicaciones internas. No se requerira la obtencién de un
titulo habilitante para el establecimiento y uso de redes o instalaciones
destinadas a facilitar la intercomunicacion interna en inmuebles o
urbanizaciones, publicas o privadas, residenciales o comerciales” (Ministerio de
Telecomunicaciones, 2016). Esta regulacion habilita y controla las actividades
sobre infraestructuras tecnoldgicas publicas y privadas brindando la apertura
para prestacion de servicios, estableciendo como una oportunidad media alta

para el analisis.

Oportunidad Media Alta v v v

La seccién 16 de la Norma Internacional de Informacion Financiera (NIIF 16)
para PyMEs, sustenta el concepto de Arrendamiento Operativo a los activos no
corrientes pertenecientes a la Propiedad, Planta y Equipos como una forma de
ingresos de las empresas, dando a los arrendatarios todos los beneficios
econdmicos que pueda obtener del activo durante la vigencia del contrato.
(Deloitte, 2016). Actualmente la norma se sustenta en las Normas

Internacionales de Contabilidad seccidén 17, y que a partir del 1 de enero del



2019 sera una obligatoriedad basado en la NIIF 16. (NIC, 2015). Esta
reglamentacién sustenta el modelo de negocio de servicios gestionados, por lo

gue es una oportunidad alta.

Oportunidad Media Alta v v v

2.1.2. Entorno econémico

El producto interno bruto (PIB) del Ecuador tuvo un decrecimiento en el afo
2016 de 1,5%, esto se debid a la desaceleracion de la inversion privada y
especialmente a la reduccion del gasto del sector publico, que decrecidé en el
3,3% en este afo con respecto al afio 2015. De igual manera sucedio con el
gasto del sector privado que decrecio en el 1,9% (Banco Central del Ecuador,
2017).

Amenaza Alta X X X X

Entre el afio 2008 y 2014 el sector de tecnologia tuvo un crecimiento promedio
de 10,7% lo cual muestra un dinamismo, a partir del afo 2015 debido a la
desaceleracion de la economia se generd un decrecimiento del sector en el
afio 2016 de 4,9%, sin embargo, en el ambito empresarial durante el mismo
periodo se evidencia un dinamismo en el crecimiento de numero de empresas
superior 5% como promedio con un decrecimiento unicamente en el 2015 de -
3.5%, siendo el sector de comercio y servicios las menos afectadas bajo este
efecto. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, 2017). Esta
evolucion presentada en el sector de tecnologia se considera como una
oportunidad media alta ya que viabiliza el emprendimiento de un negocio de

provision de infraestructura tecnologica.

Oportunidad Media Alta v v v

Las cifras financieras del sector de tecnologias de la informacion y

comunicacion tienen el siguiente comportamiento entre el afio 2014 y 2016:



Tabla 1: Cifras financieras del sector

Cifras en millones de doélares

Ano 2014 Ano 2015 Ano 2016
Activos 3.209,63 3.061,71 3.303,68
Pasivo 1.505,26 1.525,91 1.714,01
Patrimonio 1.704,37 1.535,80 1.589,67
Impuestos 329,42 269,70 321,50

Adaptado de: Superintendencia de Compainiias, Valores y Seguros, 2018

Las cifras del activo, muestran que es una industria que tiene un uso intensivo
de capital y un alto nivel de inversion, que en el afio 2016 tiene la cifra de 3.303
millones de dolares. Las cifras del activo son financiadas en partes iguales
entre el financiamiento con terceros y capital de los accionistas. Ademas, el
pago de impuesto es una importante fuente de recursos para el presupuesto
fiscal. Esta informacion financiera es una evidencia de la importancia del sector
para el dinamismo de la economia, lo que apertura una oportunidad media alta

para realizar una inversion en esta industria.

Oportunidad Media Alta v v v

2.1.3. Entorno social

El sector de tecnologia es un importante empleador en el pais, de acuerdo a
las estadisticas de la Superintendencia de Compainiias (2018), emplea a 20.037
personas, el 70% de este personal es talento humano calificado y con estudios
de tercer nivel. En relacion al numero de empresas, en el pais existen 3.761
organizaciones en el sector, el 87% provienen de capital nacional y 13% son
capital extranjero. Esta informacioén establece la capacidad de generadora de
empleo en el sector, esto es una oportunidad media alta para iniciar el

emprendimiento.

Oportunidad Media Alta v v v

En cuanto a la informacién del mercado empresarial donde se enfoca el

proyecto de provisién de infraestructura tecnologica, en el pais se clasifican en



grandes, medianas “A” y “B”, pequefias y microempresa. La pequefia empresa
tiene como caracterizacion un numero entre 10 y 49 empleados y la mediana
empresa emplea entre 50 y 199 empleados. En el pais existen 63.400
empresas clasificadas como pequefias y 7.703 empresas medianas “A”, estas
empresas se concentran en actividades de servicios y comercio. En cuanto a la
ubicacion geografica, el 23,8% de las empresas medianas y pequefias se
ubican en la provincia de Pichincha, representando 15.090 empresas pequefias
y 1.833 empresas medianas “A” (Tabulados_DIEE2016, 2016). Esta
informacion establece que existe un mercado potencial concentrado en la
ciudad de Quito que es donde se encuentra el mercado objetivo para el

proyecto.

Oportunidad Alta v v v v

En el Plan Nacional de Telecomunicaciones y Tecnologias de la Informacion
definido en el 2016 y enfocado a metas para el 2021, menciona: “La
importancia de educar a las micro, pequefias y medianas empresas en temas
TIC radica también en que MiPyMEs mejor capacitadas podran demandar mas
y mejores servicios TIC en el futuro, generando oportunidades para que cada
vez mas empresas de tecnologia locales y extranjeras provean servicios
dirigidos a las MiPyMEs.” (Plan Nacional de Telecomunicaciones y Tecnologias
de Informacion del Ecuador 2016-2021, 2016), la propuesta asegura que las
MiPyMEs representan el 99% de las empresas en el pais con el 80% del
empleo en el pais, proporcionando la conveniencia de que los servicios en
tecnologia seran mas demandados por el sector empresarial siendo una

oportunidad valorada como media alta.

Oportunidad Media Alta v v v

El uso de herramientas en materia informatica para el cumplimiento de las
normas NIFF para PyMES segun la resolucion SC.SG.DRS.G.13.001 de la
Superintendencia de Companias, permite un ahorro de tiempo y esfuerzo para
la obtencion y entrega electronica de la informacion y documentos solicitados,

proporcionando una oportunidad alta para proporcionar sistemas que cumplan



las normas legales y reglamentarias al segmento seleccionado. (NIFFs para
PyMEs, 2013).

Oportunidad Alta v v v v

La accesibilidad de internet en la provincia de Pichincha del 67.1%, la segunda
mas alta del pais, evidencia una aceptaciéon de nuevas herramientas basadas
en infraestructura de tecnologia, considerando una oportunidad media alta para

el proyecto. (Ecuador en cifras, 2016).

Oportunidad Media Alta v v v

2.1.4. Entorno tecnolégico

De la informacién obtenida por el Observatorio de Telecomunicaciones (2016)
el 68% de las empresas utilizan computadores en sus procesos administrativos
y comerciales, el 82% utilizan internet para sus actividades ligadas a su
operacion habitual. El porcentaje disminuye drasticamente cuando se pregunta
si realizan o reciben pedidos a través del internet, con porcentajes 48% y 43%
respectivamente. Si bien las empresas son conscientes de la importancia de
tener un sitio web, todavia es marginal el porcentaje de las empresas que lo
usan como medio para incrementar sus operaciones comerciales a través de
ventas por internet, 82% de las empresas que tienen pagina web lo usa
unicamente como medio de informacion para los clientes, determinado una

oportunidad con intensidad media alta.

Oportunidad Media Alta v v v

Por otro lado, la opinion de las empresas sobre la importancia de las TIC'S
como aporte para mejorar la productividad, la respuesta es contundente y muy
cercana al 100%. Esto evidencia que los empresarios son conscientes que las
herramientas tecnologicas son un aporte importante para aumentar la
productividad, esto es una oportunidad con valoracion alta debido a que los
empresarios conocen la necesidad de contar con tecnologia en sus

organizaciones.

Oportunidad Alta v v v v



El problema en el entorno tecnoldgico esta constituido por la forma de utilizar
estos recursos y la mejor aplicacion para su negocio en particular, ya que el

uso de tecnologia esta subutilizada, siendo una amenaza alta para el proyecto.

Amenaza Alta X X X X

2.2. Analisis de la Industria
El proyecto se ubica en la siguiente categoria de la Clasificacion Industrial

Internacional Unificada (ClIU) versién 4.0:

Tabla 2: CIlIU de la industria.

J INFORMACION Y COMUNICACION

62 Programacién informatica, consultoria de informatica vy
actividades conexas

S Actividades de consultoria de informatica y gestion de
instalaciones informaticas

Actividades de planificacion y disefio de sistemas informaticos

J6202.10 que integran equipo y programas informaticos y tecnologia de las

comunicaciones.

Adaptado de: Superintendencia de Compainiias, Valores y Seguros, 2018

2.2.1. Analisis de las 5 fuerzas de Porter
Para realizar el analisis de la industria, se emplea el modelo desarrollado por
Michael Porter, en base a las fuerzas competitivas del mercado como se puede

observar en la figura 1.



Anélisis de las 5 Fuerzas de Porter

1.2.1. Poder de negociacién
de los compradores

Diferenciacion del servicio: No existe un sistema
de infraestructura tecnoldgica a la medida, se
basan en un disefio. Amenaza Alta.

Concentracion de clientes: La prestacion del
servicio y la provision de equipos rentados son
especificos por lo que la concentracién de
clientes. Amenaza Media Baja.

Impacto de la industria en la calidad del servicio:
Las negociaciones se realizan de forma individual
en base a un disefio personalizado y con la
asesoria de personal experto en tecnologias de la
informacién. Amenaza Media Baja.

1.2.2. Poder de negociacién de
los proveedores

Diferenciacion del proveedor: Existen varias marcas en el
mercado, sin embargo, las empresas buscan reconocimiento
y seguridad en base una marca. Amenaza Alta.

Costo de cambio: La industria tiene segmentado productos
para varios tamafos de negocios en varias marcas con las
mismas especificaciones técnicas, lo que permite una
variedad de equipos para seleccionar. Amenaza Media Baja.

Integracion hacia delante: la industria permite integraciones
verticales dentro de los mismos segmentos de equipos.
Amenaza Media Alta.

Precio del proveedor: Si no se cuenta con técnicos
especializados los precios pueden ser muy altos, sin
alternativa de negociacion. Amenaza Media Alta.
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1.2.5. Rivalidad de los
competidores

Barreras de salida son altas, los sistemas
informaticos requieren una inversion alta, asi
como la captacion de personal técnico
especializado que tienen salarios de acuerdo con
su nivel de experiencia y estudios, adicionalmente
los activos no son de facil realizacion por ser
activos especializados. Amenaza Media Alta

Existen un nmero pequeno de competidores
especializados en la provision de infraestructura
tecnoldgica, 49 a nivel nacional segin datos del
INEC (2016), lo que incide en una alta competencia
entre estas empresas. Amenaza Media Alta

1.2.3. Amenaza de nuevos
entrantes

Economias de escala: El servicio gestionado de
infraestructura de tecnologia es altamente
abierto a generar economias de escala.
Amenaza Media Baja.

Necesidades de capital: De acuerdo a los datos
proporcionado por el INEC (2016), el monto
promedio invertido por las empresas del sector
de acuerdo al CllU es de $262.873,88. Amenaza
Media Alta.

Politicas gubernamentales: Existe la normativa
para los proveedores de tecnologia basado en
la Ley Organica de Telecomunicaciones.
Oportunidad Media Alta.

1.2.4. Amenaza de productos
sustitutos

En el sector de pequefia empresa emplean
métodos tradicionales en base recurso humano que
no desea actualizar a procesos tecnoldgicos.
Amenaza Media Baja.

Proveedores de servicios corporativos o
internacionales tienen productos sustitutos que se
basan Gnicamente en servicios en la nube sin
ningn de soporte adicional o especializado que
requiere la empresa. Amenaza Media Baja

Figura 1: Analisis Porter.
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2.2.2. Matriz EFE

La matriz EFE en base a la informacién analizada es la siguiente:

Tabla 3: Matriz EFE.

Factores Externos Claves Ponderacion Calificacion Valor

Apertura comercial beneficia la entrada de infraestructura
1 ) 0.10 4 0.40
tecnolégica

2 Incentivo para la generacion de nuevos emprendimientos 0.05 4 0.20

Perspectiva de mejora en el entorno econémico del pais en el afio

3 0.05 3 0.15
2018

4 Dinamismo econdémico del sector de tecnologia 0.10 3 0.30

5 Generador de empleo del sector de tecnologia 0.10 4 0.40

Importancia de la tecnologia para las empresas medianas y
6 0.10 3 0.30
pequefias

Riesgo medio bajo en el poder de negociacion de los

! compradores 003 2 008
8 Bajaincidencia de productos sustitutos 0.02 2 0.04

SUBTOTAL OPORTUNIDADES 0.55 1.85
9 Subutilizacién de los recursos tecnolégicos en las empresas 0.10 4 0.40
10 Restriccion y cupos en las importaciones 0.05 4 0.20
11 Posibilidad de integracion hacia delante de los proveedores 0.05 3 0.15

Generacién de economias de escala es un riesgo alto de entrada
12 o 0.05 2 0.10
de nuevos participantes

13 Alta inversion para inicia un proyecto en el sector 0.05 3 0.15
14 Alta barreras de salida 0.05 3 0.15
15 Alto poder de negociacion de los proveedores 0.05 3 0.40
16 Alto grado de diferenciacion de los servicios del sector 0.05 4 0.20
SUBTOTAL AMENAZAS 0.45 1.75
VALORACION TOTAL 1.00 3.60

La calificacion otorgada a las oportunidades es superior a la calificacién de las
amenazas, la valoracion total de 3.60 es superior a 2.5 considerado como

aceptable, esto permite concluir que el proyecto es viable de ejecutar en base
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al analisis del entorno, esto quiere decir que existen mayores oportunidades
gque amenazas, por lo tanto, la empresa propuesta debe aprovechar las

oportunidades y debera neutralizar las amenazas mencionadas.

2.3. Conclusiones

e En el pais existe una fuerte tendencia al uso de la tecnologia en el ambito
privado y publico, existen cuerpos legales que incentivan la implementacion
de recursos tecnoldgicos en las organizaciones.

e La firma de acuerdos comerciales permite que el pais mejore su intercambio
comercial, lo cual incide en el mayor uso de tecnologia.

e Existen normas que sustentan el esquema de servicios gestionados a
través de un arrendamiento operativo de activos no corrientes.

e El entorno econdmico permite identificar que la industria relacionada al uso
de tecnologia tuvo un crecimiento superior al de la economia entre el afio
2008 y 2014, esto muestra el dinamismo del sector y la necesidad de la
sociedad por incorporar la tecnologia en sus actividades cotidianas, esto es
una fuerte oportunidad para implementar un nuevo emprendimiento en el
sector.

¢ La tendencia de creacidén neta de nuevas empresas, sin considerar el valor
atipico de decrecimiento durante el 2015, evidencia de un crecimiento
importante del segmento de las pequefias y medianas empresas durante
los préximos afios.

e El entorno social permite identificar que la industria vinculada con la
tecnologia es uno de los empleadores mas importantes del pais,
especialmente personal calificado, esto permite concluir que la industria es
un agente importante de cambio en la mejora de la productividad del pais.

e La accesibilidad de Internet y la concentracion de las MiPyMEs en la
provincia de Pichincha, proporciona un ambiente propicio para el
establecimiento de una empresa que tenga aceptacidn en las areas de
infraestructura y servicios tecnologicos.

e La informacion del entorno tecnolégico muestra que hay un mercado

potencial para proveer servicio hacia las empresas, ya que, si bien existe un
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fuerte alcance del uso de paginas web y redes sociales en el ambito
empresarial, el uso de estas herramientas se enfoca a ser un medio de
promocion de las empresas y no como un canal de comercio electrénico o
como factor estratégico para buscar rentabilidad y reducir costos. Este
aspecto todavia es incipiente en el pais, aunque se encuentra en etapa de
crecimiento. Ademas, la necesidad del cumplimiento de las normas NIFF y
regulaciones locales, crea una necesidad primordial en las PyMESs para la
entrega de documentacion e informacién solicitada por la Superintendencia
de Companias basados en sistemas contables y financieros informaticos.

El poder de negociaciéon de los compradores es medio bajo porque existe
una provision de servicio personalizado y con un disefio elaborado por
personal especializado, lo cual se enfoca en la necesidad de las pequenas
y medianas empresas.

El poder de negociacion de los proveedores es medio alto porque existe
una alta posibilidad de integracién hacia delante de los proveedores, ya que
facilmente pueden pasar de proveedores a prestadores del servicio.

La amenaza de nuevos entrantes es media alta debido a que la industria
permite generar economias de escala, lo cual facilita la reduccion del costo
medio en base a un aumento del nivel de ventas, beneficiando la utilidad de
la empresa que consigue captar el mayor numero de clientes.

La amenaza de productos sustitutos es baja porque la inversion en la
compra de hardware es alta, esto limita a las empresas a ejecutar una
inversidn, especialmente en épocas de bajo crecimiento econémico como la
gue atraviesa el pais en la actualidad.

La rivalidad de competidores es media alta lo que representa una amenaza
para los nuevos emprendimientos en la industria, porque existen fuerzas de
mercado que limitan el crecimiento comercial de los nuevos
emprendimientos, para mejorar este aspecto se debe enfocar en un nicho

de mercado con baja explotacion por parte de los emprendedores.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE
3.1. Introduccion

3.1.1. Antecedentes

En esta investigacién se recopila informacion relevante de las pequefas y
medianas empresas “A” de la ciudad de Quito sobre el uso la infraestructura
tecnologica de la informacion a través de un estudio de mercado, con la
finalidad de generar un concepto de servicios gestionados de infraestructura
tecnologica.

El acceso a internet del 67.1% en las empresas de Pichincha permite mejorar
en un 95% las operaciones de gestion (Ministerio de Telecomunicaciones y de
la Sociedad de la Informacion, 2015), lo que abre una oportunidad de mejorar
procesos y solventar la necesidad de servicios que pueden ser satisfechas con
soporte efectivo y conveniente a las empresas. Existe un segmento de
empresas pequefias y medianas “A” que se les presenta dificultades de
inversidon en infraestructura de tecnologia para solucionar y desarrollar
procesos que aporten a cumplir su promesa de valor. Por este motivo se
propone la creacion de una empresa que presta servicios gestionados de
infraestructura que incluye asesoramiento y disefios en las soluciones

especificas.

3.1.2. Términos

TIC. - Tecnologias de informacion y comunicacion.

Servicios Gestionados de IT. - Es la externalizacion total o parcial de la
infraestructura y el personal de TIC de la empresa. Integran las personas,
procesos y tecnologia que requieran para su funcionamiento.

SLA (Service Level Agreement). - Acuerdos de nivel de servicio.

loT. - Internet de las cosas, tecnologia que permite la interconexion de
dispositivos de uso cotidiano por medio de infraestructuras de tecnologia.
SaaS. - Servicio como un servicio o Service as a service, es un modelo de
servicio gestionado de software especificamente de modo centralizado por
proveedores de servicio y de acceso transparente por los usuarios a través de

las infraestructuras tecnologicas y comunicacion.
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3.1.3. Problema de decisién administrativa
¢ Es viable emprender el proyecto de negocios de servicios gestionados de

infraestructura tecnologica?

3.1.4. Problema general de la investigacion
Identificar: ¢Cuales son las caracteristicas del servicio que las empresas
necesitan para solventar y desarrollar procesos que aportan a aumentar su

rentabilidad y fomentar su sustentabilidad?

3.1.5. Hipotesis

Las empresas pequefias y medianas “A” de la ciudad de Quito considerarian
aceptar un servicio gestionado de infraestructura tecnoldgica para el desarrollo
de sus actividades, garantizando la actualizacion tecnologica y soporte

continuo por un pago mensual.

3.1.6. Objetivos especificos

e |dentificar dentro del proceso de contratacidn de servicios gestionados
quien toma la decision dentro de las empresas para justificar el modelo.

e Definir qué sub-segmento del segmento empresarial es atraido por el
modelo de servicios gestionados de IT.

e Determinar los procesos clave dentro de las empresas donde el aporte de la
infraestructura es necesario para la reduccion de costos.

e Reconocer si las empresas estan dispuestas a pagar por una actualizacion
tecnologica constante para satisfacer las necesidades donde incluya
asesoramiento continuo.

e Estipular cual o que porcentaje del presupuesto es asignado dentro de las
empresas para equipos tecnoldgicos y servicios.

e |dentificar que marcas de tecnologia son las preferidas dentro del ambito

empresarial ecuatoriano.
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3.2. Métodos y procedimientos de la investigacion

3.2.1. Metodologia de la investigacion

Para el inicio de la investigacion se seleccionara la metodologia de
investigacion exploratoria, durante esta primera fase se realizara entrevistas a
expertos y se desarrollara un grupo focal.

A partir de un analisis inicial de la investigacion cualitativa, se procedera a
realizar una investigacién descriptiva a través de encuestas a empresas de
clientes potenciales para determinar caracteristicas y patrones para

posteriormente establecer comportamientos.

3.2.1.1. Metodologia de la Investigacion cualitativa

Se procede a realizar entrevistas a expertos en dos ambitos, un especialista de
aplicacién de tecnologia en empresas y un administrador de operaciones de
una empresa que proporciona servicios en tecnologia. Los disefios de las
entrevistas a los expertos se encuentran en los Anexos 1y 2.

Para el desarrollo del grupo focal se procedera a realizar una sesion
conformada por representantes de 8 empresas como objetivo la exploracion de
algunos aspectos de tecnologia y necesidades actuales del ambito empresarial
pequefio y mediano. El disefio del guion se encuentra en el Anexo 3.

Mediante la transcripcion de los audios y codificacion de palabras clave, se
analiza las entrevistas en el programa NVivo, software informatico que ofrece
herramientas y formatos para compilar datos no estructurados o cualitativos
para el proceso analitico; seleccionando como resultado nubes de palabras en
cada categoria de los objetivos de la investigacion de una forma segura,
confiable y 100% interpretable. Usualmente NVivo es utilizado en analisis de
comentarios de redes sociales tales como: Twitter, Youtube y Facebook, con el

fin de determinar tendencias de expresion social. (NVivo, 2017)

3.2.1.2. Metodologia de la Investigaciéon cuantitativa
Para la investigacion cuantitativa se realiza una encuesta estructurada dirigida
a una muestra poblacional representativa del mercado objetivo. Las encuestas

fueron realizadas desde el lunes 12 de febrero hasta el viernes 16 de febrero
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de 2018, se realizaron 55 encuestas de las cuales 54 fueron validas, se utilizé
el servicio en la nube de Google Forms que es una herramienta de encuestas
digitales que facilita obtener informacion para luego analizarla. Los resultados

tabulados de la encuesta se encuentran en el Anexo 7.

3.2.2. Tamaino de la Muestra

De acuerdo al analisis de entornos realizado, en Quito existen 15.090
empresas clasificadas como pequefias y 1.833 empresas medianas “A”, estas
empresas se concentran en actividades de servicios y comercio
(Tabulados_DIEE2016, 2016). Para el calculo se usa un nivel de confianza del
95% con una probabilidad del 50% y un error de estimaciéon del 3.5%.

Entonces:

B Z%0%N
~ e2(N —1) + Z202

n

Ecuacién 1: Calculo del tamafo de la muestra (Galindo, 2015)

Resultado: n =750

El tamafio de la muestra n es igual a 750, sin embargo, el analisis se lo

realizara en base a 54 encuestas obtenidas.

3.3. Analisis de datos y resultados
El andlisis se basa en la metodologia planteada y se muestra graficamente el

analisis por medio de nube de palabras:



3.3.1. Analisis cualitativo
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3.3.1.1. Anadlisis de la entrevista al especialista en tecnologia
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Figura 2: Nube de palabras de la entrevista a experto en tecnologia.

3.3.1.2. Anadlisis de la entrevista al especialista en servicios de tecnologia
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Figura 3: Nube de palabras de la entrevista a experto en tecnologia.

3.3.1.3. Analisis del grupo focal

Las tendencias de expresion en la sesion del grupo focal se analizan en

funcion de palabras clave seleccionadas sobre los objetivos de la investigacion

y se muestran en la Tabla 4.



Tabla 4: Analisis de palabras clave durante el grupo focal

seguridad
informacion
software
sistema
alquiler
libre
computadora
servicio
gerente
tecnologia
datos
recursos
microsoft
servidor
general
proveedor
hp

dell
financiera
servidores
software
tecnologia
windows
cobranzas
linux

27
25
20
19
16
15
14
12
12
11
10

©

WWHArPOOOOIO NN 0K O

10.23%
9.47%
7.58%
7.20%
6.06%
5.68%
5.30%
4.55%
4.55%
4.17%
3.79%
3.41%
3.41%
3.03%
3.03%
2.65%
2.65%
2.27%
1.89%
1.89%
1.89%
1.52%
1.52%
1.14%
1.14%

seguridad, seguridades

informacion
software

sistema, sistemas

alquiler
libre, libres
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computadora, computadoras, computador
servicio, servicios, soporte

gerente

tecnologia, tecnologias

datos

recurso, recursos

microsoft

servidor, servidores

general

proveedor, proveedores

hp
dell

financiera, financiero

servidores
software
tecnologia
windows
cobranzas
linux

El resultado grafico del analisis de acuerdo a los temas propuestos en el grupo

focal se encuentra en la nube de palabras de la figura 4.
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3.3.2. Analisis cuantitativo

Como se puede observar en los resultados y expuestos en el Anexo 9:

Cruce 1 de resultados:

Los Gerentes Generales con el 79.63% son los que toman la decisién de
compra en los distintos segmentos de la industria de las pequefias y medianas
empresas, de ese porcentaje se centran en las empresas de servicios con el
59.26%, mientras que, en las empresas de manufactura, es el comité interno

quien tiene el poder de decision con el 11.11%.

Cruce 2 de resultados:

Las pequefas y medianas empresas de todos los sectores de produccidon con
el 90.74% creen que la inversion en tecnologia generaria mas ingresos para
sus empresas. En los casos de los sectores de salud, comercio y turismo creen

plenamente de la inversion traeria ganancias a sus empresas.

Cruce 3 de resultados:

El 42.59% de las empresas encuestadas que consideran muy importante la
posibilidad de recibir servicios de tecnologia en base a un pago mensual y a la
vez creen que una inversidn puede generar mas ingresos a su empresa, el otro

40.74% lo considera importante.

Cruce 4 de resultados:

El 64.81% de las empresas encuestadas tienen como mayor demanda
tecnolégica Computadoras, seguidos por el 14.81% enfocado a software. El
apreciable 12.96% tiene como demanda servidores, enfocado principalmente a

empresas de manufactura.

Cruce 5 de resultados:
El 53.7% correspondiente al sector de servicios consideraria inmediatamente la

contratacion de la infraestructura de un puesto de trabajo, que incluye
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computadora, software de ofimatica, conectividad, servicio y asesoramiento.
Los sectores de comercio con un 11.11% lo consideraria en 6 meses, asi como

también con el 9.26% las empresas de manufactura.

Cruce 6 y 7 de resultados:

De las empresas encuestadas el 64.81% prefieren computadoras marca HP, y
con el 11.11% prefieren servidores DELL para sus empresas en temas de
equipos de tecnologia. El 62.96% de las empresas encuestadas, prefiere
Microsoft como software en las computadoras donde es la mayor demanda. Un

significativo 12.96% prefiere Linux en sus servidores.

Con la informacion del Anexo 10 tenemos que la informacion proporcionada
por los encuestados da como resultado un promedio de presupuesto de
$45,921.94 anual para la asignacion de equipos de infraestructura de
tecnologia, concentrados en un 50.01% en las empresas del sector de

servicios.

3.4. Conclusiones
En base a las necesidades de informacion y los objetivos planteados, la

investigacion cualitativa y cuantitativa permite determinar lo siguiente:
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Analsis cuantitativo

44.44% sefalan como muy importante (e 79.63% reconocen al
recibir servicios gesﬁongos"?:n' con Gerente General quien tiene
un pago mensual. el poder de comprade IT —

== 62.96% consideran a las

i 5N 90.74% creen que la computadoras como

L * infraestructura meraria ucto de mayor demanda
L} )/ mayor rentabili ==

5 Presupuesto promedio del sector para IT es: $45,921.94 &

Analsis cualitativo

e Procesos clave [«

Es fundamental el apoyo a los procesos Facturacién electrénica
internos que contribuyen a la rentabilidady ¢ el e ta
aseguran la sustentabilidad. Las tendencias  * e

e servicios se enfocaran en loT, SaaS y e &
desarrollos personalizados en base a Hile 6" 1os d
software libre. Contabilida

Segmentacion
Los servicios gestionados son una buena
opcion para los nuevos emprendimientos
: A y las Pymes existentes, permite el
: enfoque del negocio de los clientes.
. ‘ Segmentos de (as pequenas y medianas
empresas "A" de la ciudad de Quito.

Interés del servicio [vf

Las computadoras y servidores son los
productos tecnologicos mas demandados
en los ambientes empresarias, deben ir en

paralelo con soluciones de software que
aporten valor a los clientes.

Poder de decision [vf

Es el gerente general de las empresas del
segmento quien tiene el poder de e
decision.

Figura 5: Infografia de conclusiones

3.5. Limitaciones

Los resultados sobre presupuestos son referenciales debido a que las
empresas manejan con reserva esta informacion, por consiguiente, son
aproximados.

En el tiempo limitado de la investigacion no se cubrieron las encuestas

calculadas en el tamafo de la muestra.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
4.1. Oportunidad de Negocio

De acuerdo al analisis de entorno, el Plan Nacional de Telecomunicaciones y
Tecnologias de la Informacién enfocado al 2021, el objetivo es impulsar los
procesos empresariales enfocados a aumentar la eficiencia, alimentar su
competitividad y fortalecer su desarrollo en el mercado globalizado
contribuyendo al desarrollo del pais, debido a que el sector de MiPyMEs
representan el 99% de las empresas en el Ecuador y generan cerca del 80%
del empleo del pais. (Plan Nacional de Telecomunicaciones y Tecnologias de
Informacién del Ecuador 2016-2021, 2016). Esto crea una oportunidad de
negocio en el sector orientado a servicios de tecnologia con enfoque
administrativo para fortalecer a las empresas y aseguren una sustentabilidad.
Por otro lado, la investigacién cualitativa se sustenta que el interés de los
productos de tecnologia se basan en adquisicién de computadoras y el servicio
técnico necesario para su operacion, adicionalmente de la investigacion
cuantitativa el 44.44% de las empresas encuestadas aseguran que una
inversidn en tecnologia puede traducirse en rentabilidad y a la vez consideran
muy importante un pago mensual por recibir esos servicios en infraestructura
tecnoldgica, por lo que existe una necesidad no satisfecha en el enlace de
aplicaciones y soluciones tecnolégicas que aporten al mejoramiento de
procesos, incremento de rentabilidad y aseguramiento de la informacion en las
empresas.

Dentro del sector empresarial de la ciudad de Quito, las organizaciones
consideran un monto de presupuesto destinado a tecnologia que es atractivo
para la oferta de infraestructura del objeto del plan de negocios propuesto. La
infraestructura basica se concentra en la demanda de computadoras y
servidores con actualizacion y servicio continuo como lo demuestra el 64.81% y
12.96% respectivamente de la investigacion cuantitativa.

El tamafo de mercado potencial esta calculado en la tabla 6 del capitulo 5y da

como resultado 7520 empresas del segmento de pequeias y medianas tipo
“A”.
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El esquema de modelos gestionados se fundamenta en la sustitucién de las
actividades secundarias de las empresas, ahorrando gastos significativos como
pago de sueldos, depreciaciones de activos, provisiones, pagos de multas con
entidades gubernamentales, etc. Esto se evidencia en ahorro que aumenta la
productividad y rentabilidad sin tener que generar mas ventas, demostrado de
la formula general de las utilidades, ingresos menos costos.

La actividad de servicios gestionados se fundamenta en las normas financieras
y contables vigentes de las NIFF y NIC, donde el esquema de servicios
gestionados encaja dentro de un arrendamiento operativo, registrando los

valores mensuales como ingresos.

4.2. Estrategia de Océano Azul
Tabla 5: Matriz de Océano Azul

Eliminar Incrementar

Aumentar el valor de servicios que proporcionen

asesoramiento en la implementacion de procesos que
Eliminar la percepcion de venta de equipos, mejoren la productividad de las empresas en base a
computadoras, servidores, y pasar a ofrecer soluciones infraestructura tecnolégica aportando a un ecosistema
tecnologicas orientadas al giro del negocio del cliente. donde el aprovechamiento de la tecnologia y la

innovacién sean fundamentales en desarrollo

sostenible de las empresas.
Reducir Crear

Soluciones tecnoldgicas que integren aspectos de
Tiempos de respuesta para solventar problemas de los administracion de negocios y aporten a la reduccion
clientes en base de acuerdos de nivel de servicios de costos y mejorar la rentabilidad de las empresas de
convenientes SAL y de satisfaccion para el cliente. modo proactivo en base a mejores practicas de

tecnologia.

Es posible como definicion afirmar que el plan de negocio para la
implementacion de servicios gestionados de infraestructura tecnolégica en la
ciudad de Quito en empresas pequenas y medianas “A” es factible de acuerdo
al analisis. El valor agregado de servicios y asesoramiento enfocado a mejores
resultados de los clientes son un atractivo, adicionalmente se considera que
tienen un presupuesto asignado para tecnologia, se sienten seguros que, en
base a optimizacion de los recursos la adopcion de este esquema generara

beneficios.
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5. PLAN DE MARKETING

5.1. Estrategia general de marketing

El Plan de Negocios busca establecer una estrategia de marketing que se
enfoque en un nicho especifico identificado en la segmentacién del mercado y

qgue a la vez permita fidelizar empresas para sustentar la empresa.

5.1.1. Mercado Objetivo
Segmentacion

Tabla 6: Segmentacion adaptado de INEC 2016 e investigacion de mercado

VARIABLES DE SEGMENTACION SELECCIONADAS

Region Ecuador 843,745
Cantén Quito 23.8% de concentracion 200,695
Tipo de empresa Pequena y Mediana "A" empresa

Ingresos Desde $10,000 hasta $2,000,000 anuales 16.923

Numero de empleados De 10 a 199 empleados
Giro de negocio Servicios, salud, comercio, manufactura y turismo

Mejorar procesos que mejoren la productividad.
Reducir costos en base a soluciones tecnoldgicas.
Necesidades Mejorar la rentabilidad con inversion en 16,923
infraestructura de tecnologia.
Alimentar su competitividad.

De la investigacion cuantitativa, el 44.44% de las

empresas aseguran que una inversiébn en
Comportamiento infraestructura de tecnologia da resultado una mejor 7,520

rentabilidad y ademas consideran importante un

pago mensual por esos servicios.

Mercado Meta 7,520

Micro-segmentacion

De acuerdo a la investigacion cuantitativa, la micro-segmentacion seleccionada
corresponde a las empresas pequefias y medianas “A” de los sectores de:
servicios de CallCenter, operadores de turismo y empresas de

comercializacion.
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5.1.2. Propuesta de valor

Estrategia genérica

La estrategia genérica que se va a utilizar es la de enfoque a nicho debido a
que se ha seleccionado un mercado meta que se centra en lo que percibe el
cliente y es de utilidad para mejorar sus procesos internos, reducir costos y
aumentar su rentabilidad en base a la infraestructura de tecnologia. Con esta
accidon se posicionara los servicios gestionados en la mente de las empresas

del objetivo.

Matriz de posicionamiento

PRECIO
+ = z

Mas porlo Mas por
Mismo Menos

Lo Mismo

por Menos

BENEFICIO
n

Menos por
- Mucho
menos

Figura 6: Matriz de posicionamiento

En base a la matriz de posicionamiento, la estrategia genérica es la de mas por
lo mismo, con esta propuesta se espera entregar mayores beneficios en base a
servicios para satisfacer las necesidades de las empresas en comparacion con
los mismos costos que actualmente tiene la competencia. El proyecto propone
tener un igual precio al que los competidores de servicios gestionados o de
arrendamiento ofrecen en la actualidad con mayor valor.

Al tener un mejor servicio, infraestructura interna, tecnologia, personal
certificado y calificado para ofrecer el servicio, los costos se reducen
permitiendo generar economias de escala que permitiran obtener una ventaja

competitiva.
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Declaracién de posicionamiento

Los atributos que se van a ponderar al cliente son los servicios que satisfacen
las necesidades de las empresas del mercado meta en los procesos internos
en base a infraestructura tecnolégica basado en arrendamiento de
computadoras, servidores y el proceso de facturacion electronica, servicios que
mejoren la productividad. El uso de la infraestructura y tecnologia actualizada,
junto con el servicio y asesoramiento continuo proporcionaran un diferenciador
frente a los competidores. El proyecto pretende tener un igual precio al que las
empresas invierten en compra de tecnologia actualmente, pago que debe ser
realizado mensualmente brindando mas beneficios de flujo de caja a los que la

competencia ofrece con precios altos.

Matriz de propuesta de valor

Modelo CANVAS
Modelo CANVAS del Plan de Negocio
Socios Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacion con los Segmento de
Clientes Clientes
F de C izacion de La propuesta de valor es proveer a las Inea directa ici Empresas pequefias
y Hardware. servicios gestionados. “A" de :«;r‘::lo. sk oo g _pAe_Q y
: o5 y reclamos y ventas.
Empresas importadoras. Control de calidad. soporte, -Ingresos de $10K a $2M
5 Visitas personalizadas de
Empresas de obra civil. Marketing de producto. y asugio | sequimiento post-venta. - De 10 a 199 empleados
del cio que viabilicen la reduccion de
s b Sistema CRM para recopilacién z
ivesioRcIn Y desamoNc; costos, afirmar la rentabilidad y mejorar de informacién de los chentesy | - 44:44% d:u?
inalisi L . o
Cobranzas. p de modo p que s i que la mve(soon en
tecnologia incrementara
Servicio al cliente. 2 = los sus ingresos y estan
términos de SLA contractuales dispuestas a pagar un
. 2 y L__ valor mensual por esos
mostrandonos como socios clave en sus servicios.
Recursos Clave ] Canales . o
m}‘:‘ certificados o les Local comercial: Donde se realizan - g
comercial 2 ventas y disefio personalizado de | - Call Centers
P al Kzado de El portafolio de servicios se desarrolla soluciones para los clientes. - Operadores de turismo
comercializacion. dentro de las mejores précticas de - E'"”r';;’.s :
, Pégina WEB: Sitio donde se come izadoras
Dommgmo infraestructura de tecnologia, lo que presentan productos, manuales y
AU AL T garantiza la seguridad de informacion y noticias de tendencias
Recursos Financleros aporta para el mejoramiento de la cadena fecroboices
Tecnologia de valor que alimentara la competitividad Asesor Comercial: Personal que
realiza visitas a los clientes y
Sistemas de Acceso Remoto y de los clientes. asesora en la implementacion de
VPNs de acceso a los soluciones.
clientes.

Estructura de Costos

Costos fijos: némina, servicios
bésico, arriendos

Certificaciones de técnicos

Costos variables: Insumos
e

Fuentes de Ingreso

Ingresos por contratos y ventas
Servicio técnico especiakzado

Desarrollos personalizados
_S—

Figura 7: Modelo CANVAS
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Declaracién de la propuesta de valor

La propuesta de valor es, proveer a las empresas pequefas y medianas “A” de
asesoramiento, soporte, hardware, software y soluciones orientadas a su giro
del negocio que viabilicen la reduccién de costos, afirmar la rentabilidad y
beneficiar procesos internos de modo proactivo que mejoren la productividad,
cumpliendo los términos de SLA contractuales y mostrandonos como socios
clave en sus actividades.

El portafolio de servicios se desarrolla dentro de las mejores practicas de
infraestructura de tecnologia, lo que garantiza la seguridad de informacién y
aporta para el mejoramiento de la cadena de valor de los clientes

contribuyendo a su competitividad.

Crecimiento
De acuerdo a la matriz de estrategias de crecimiento intensivo de Ansoff, se
clasifican las estrategias en funcion del producto o servicio ofertado sea actual

0 nuevo, y del mercado sobre el que actua sea actual o nuevo en cuatro

modalidades, estableciendo la estrategia en desarrollo de productos.

PRODUCTOS

Penetracion del Desarrollo de
mercado productos

Desarrollo del

Diversificacion
mercado

MERCADOS

Figura 8: Matriz de estrategias de crecimiento

Definicién de la estrategia de crecimiento

La estrategia planteada es la de desarrollo de productos, dado el ambito que
abarca la tecnologia y el contacto frecuente con los clientes, se propone
tendencias nuevas como mineria de datos que pueda ser util para el manejo de
informacion y prospecciones de crecimiento en nuevos emprendimientos de las

empresas del segmento. Otro aspecto considerado es el almacenamiento y
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servicios en la nube, servicios de control de asistencia del personal, entre otros,

servicios que pueden ser ofrecidos como un Servicio Como Servicio (SaaS).

5.2. Mezcla de Marketing

Tomando en cuenta el analisis del mercado objetivo y una vez definido el
segmento al que la empresa dirigira sus esfuerzos, se debe establecer una
mezcla de marketing que se enfoque en satisfacer las necesidades de las

empresas.

5.2.1. Producto y Servicio

Una vez definido el objetivo principal del proyecto que es proveer a las
empresas pequefas y medianas “A” de asesoramiento, soporte, hardware,
software y soluciones orientadas a su giro del negocio que viabilicen la
reduccion de costos, afirmar la rentabilidad y beneficiar procesos internos de
modo proactivo que mejoren la productividad y cumplan con el marco legal y

tributario de la legislacion vigente en el Ecuador.

Dentro del portafolio de servicios que pretenden desarrollar las mejores
practicas de infraestructura de tecnologia, garantizar la seguridad de
informaciéon y aportar para el mejoramiento de la cadena de valor de los
clientes alimentando su competitividad. El enfoque principal del servicio es que
se derivara la gestion a una empresa que conoce ampliamente el tema. El
servicio también incluye la asesoria, instalacion, monitoreo y mantenimiento de
los equipos de acuerdo a las necesidades de los clientes y enfocados en el

arrendamiento de los siguientes servicios:

e Renta de computadoras HP PRODESK 400 G3 2.70GHZ i5-7500T
1L SIZED PC BLACK MINI

Figura 9: Computador HP PRODESK 400 G3 para renta

o Monitoreo
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o Configuracion

o Soporte al usuario final

e Renta de servidores

Figura 10: Servidor DELL R230 para renta

o Monitoreo
o Configuracion

o Soporte al usuario final

e Servicio en linea de facturacion electrénica DecisionCS - DOCE
o Monitoreo
o Configuracion
o Registro de usuarios
o Soporte al usuario final
o Respaldos
o Cumplimiento con SRIy NIFF’s

o La licencia permite llevar el control de 8 empresas

En cuanto al servicio, se incluye la instalacion, correcto funcionamiento y su
optimizacion, manejo de consultas e inquietudes que puede presentar el
cliente.

El mantenimiento preventivo y correctivo por medio de inspecciones e
intervenciones previa coordinacion en las visitas para no interferir en las
operaciones normales del cliente. Y finalmente, reportes que se realizaran para

descartar cualquier falla que los equipos pudieren presentar.

5.2.1.1. Marca
El nombre para el proyecto del negocio es InnovaRenta, nombre que pretende

transmitir el objetivo de la empresa fundamentado en la innovacion constante
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para que los clientes sientan confianza en que los servicios garantizaran el

cumplimiento de su promesa de valor.

5.2.1.2. Slogan
El slogan de la empresa es Socios Estratégicos, la promocion se basara en el
llegar a convertirse mediante el know-how adquirido y empatia, en una

empresa que viabilicen a los objetivos de los clientes.

5.2.1.3. Logotipo

La imagen de la empresa esta representada con los colores gris y rojo; se los
ha utilizado por la alta visibilidad del color rojo, que impacta, proporciona
energia, fuerza, genera respeto y motiva; a su vez, se lo ha combinado con el
color gris que da un equilibrio y se asocia a la tecnologia, al futuro, innovacién
y calidad. Es un logo que transmite estabilidad y seguridad a las empresas. Se

puede observar la imagen corporativa en la figura 11.

LN

INNOVARENTA

SOCIOS ESTRATEGICOS

Figura 11: Logo de InnovaRenta

5.2.2. Precio

El precio es un aspecto muy importante que se debe tomar en cuenta, lo
primordial es definir un precio que sea competitivo y asegure una permanencia
en el mercado, asi como también genere beneficios y lo mas importante, que el
cliente esté de acuerdo en pagarlo.

La estrategia general definida para el precio es la de mas por lo mismo,
proporcionando mayores beneficios por medio de los servicios que se

ofreceran, con la finalidad de cumplir las expectativas de las empresas
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comparados con los costos que mantienen en la competencia de acuerdo al
Anexo 11.

En el calculo del costo se sustenta en el analisis financiero tratado en el
Capitulo 7 en el que se consideran algunos aspectos como: el posicionamiento
que se desea lograr, costos fijos, gastos y el riesgo del mercado, resultado que
se muestra en la tabla 7. El costo resultante es menor al propuesto por la
competencia que aceptado en el mercado, por lo tanto, de acuerdo a la
estrategia establecida por mas por lo mismo, se adopta el precio del mercado

como el seleccionado para las ventas de los productos.

Tabla 7: Precios de servicios gestionados

PRECIOS DE SERVICIOS GESTIONADOS MENSUAL POR EQUIPO

Servidores $118.71 $118.50 $64.27
Computadoras $38.80 $38.50 $26.51
Sistema de facturacion $120.00 $110.00 $25.09

Por otro lado, en cuanto a la instalacion y configuracién de los equipos que se
entregaran a los clientes segun su demanda contaran con un valor unico que
sera determinado segun las condiciones y la ubicacion de los mismos, que en

referencia sera el pago de un canon mensual del contrato.

5.2.2.1. Politicas de servicio al cliente y garantia

El objetivo principal es el de posicionarse en el mercado; esto se puede lograr

realizando una diferenciacion de las demas empresas, manteniendo altos

estandares de calidad, disponibilidad de equipos y ofreciendo seguridad a sus

clientes con el fin de establecer una relacion a largo plazo, que permita cumplir

a ambas partes sus objetivos. Se han definido tres elementos que formaran

parte del servicio:

a) La Gestion de niveles de servicio que busca establecer un compromiso real
entre las exigencias del cliente y los costos de los servicios, de manera que
sean aceptadas tanto por el cliente como por la empresa. Se debe adaptar

a las expectativas que tenga cada cliente, procurando siempre mantener un
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nivel de atencién que frente a una necesidad una eventualidad, un equipo
de profesionales se haga cargo de la situacion y brinden soporte oportuno.
Los niveles de escalamiento para resolver posibles problemas, desde los
mas sencillos (NIVEL 1) hasta los mas complejos (NIVEL 4), en todos los
niveles el software de acceso remoto es TeamViewer y estan indicados en

la siguiente tabla:

Tabla 8: Niveles de gestion de servicio

NIVEL 1 NIVEL 2 NIVEL 3 NIVEL 4
Atencion en sitio Reparacién en
Atencion telefonica o )
laboratorio
TECNICO Cliente acceso remoto
Personal técnico ] ]
Personal técnico Personal técnico

Los tiempos de respuesta a los servicios se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 9: Tiempos de respuesta de servicio

Tiempo promedio de respuesta telefénica a solicitudes de servicio 1 hora
Tiempo maximo de respuesta para severidad alta en sitio 1 hora
Tiempo promedio de respuesta para severidad media 3 horas
Tiempo promedio de respuesta para severidad baja 5 horas
Tiempo promedio para resolucién de problemas en severidad alta, posterior al P
diagnéstico

Tiempo promedio para reparar fallas que no requieran reparaciones de 8 horas

laboratorio, posterior al diagnéstico

b) Supervision y monitoreo como una necesidad del negocio en horas
laborables consideradas entre las 8:00 a 17:00 de lunes a viernes con un
SLA propuesto del 99.99%, donde los servicios se encuentren alineados al
giro de las actividades de los clientes, de manera que tengan una vision
clara del servicio recibido, donde se toma en cuenta los tiempos de
respuesta, eventualidades, recursos, etc. Adicionalmente se puede contar

con la supervision de expertos en cada producto del portafolio.
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c) Reportes al cliente, que busca contar con un detalle de todos los servicios
proporcionados y que han sido previamente acordados, logrando un
servicio personalizado, de esta forma se puede verificar si se cumplié 0 no
con las expectativas, ademas permitira evaluar las mejoras que esperan del
servicio; y, si existe alguna queja o inconveniente poder brindar soluciones,
puesto que la politica de la empresa toma como prioridad la satisfaccién de

los clientes.

5.2.3. Plaza

La Plaza se define como el sitio en el cual se encuentra el mercado objetivo.
De la segmentacion establecida, pequefas y medianas empresas tipo “A”,
ubicadas en la ciudad de Quito, cuyo giro de negocio se encuentre posicionado
en servicios, salud, comercio, manufactura y turismo. La empresa debe
instalarse en un lugar que permita la interaccion rapida con clientes, que sea
accesible, con una infraestructura moderna con varios ambientes para
capacitar y parqueaderos que permitan desarrollar de manera segura las
reuniones de trabajo que derivaran de las relaciones con los clientes.

El contacto con el mercado objetivo es por medio de vendedores técnicos de
campo, quienes tendran las habilidades de prospectar, mantener Ila

comunicacion, cerrar y actividades de post venta.

5.2.4. Promocion

La promocién es uno de los aspectos que mas importancia tienen, puesto que
se trata de un nuevo servicio y es vital alcanzar la aceptacion del publico
objetivo al cual va dirigido este proyecto. Una de las formas de lograrlo es
mediante la promocion de los servicios.

Se ha planificado una campafa de lanzamiento, que consiste en destacar los
beneficios de contratar el servicio y todos los beneficios que eso representa
para su empresa. Se han buscado algunos medios para comunicar los

servicios que la empresa oferta divididos en digital, escrito y directo.
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5.2.4.1. Digital

La introduccion de la empresa en la parte digital se la realizara por medio de
redes sociales como Instagram, Linkedln para los colaboradores de la
empresa, Twitter dado el crecimiento de esa red para informar e interactuar, y
finalmente en Facebook a través de Ads, que por medio de pagos semestrales

se promociona la marca y anunciar productos a los seguidores y publico en

general.

INNOVARENTA

SOUIOS ESTRATEGICOS

Figura 12: Publicidad en redes sociales

Adicionalmente, se realizara envios de mensajes por correo electronico y se
desarrollara la pagina web institucional compatible con pantallas de dispositivos
moviles donde se informara de productos, sera el portal para captar clientes en

linea, acceso a soporte técnico y software de interés para los clientes.

INNOVARENT A a1

SOCIOS ESTRATEGICOS

L@

Figura 13: Publicidad en Internet
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5.2.4.2. Escrito

En lo que concierte al medio escrito, se utilizaran catalogos de contenido
detallado de los productos y equipos que se ofertan, volantes que informan de
paquetes o promociones semestrales. Es muy importante realizar la papeleria
organizacional (hojas, cuadernos, sobres y bolsas), que permita dar una
imagen de seriedad y formalidad en la documentacién realizada al interior de la
empresa, asi como tarjetas y carpetas de presentacion para entregar
informacién a los clientes.

Se realizara para el lanzamiento de la empresa una publicidad en la revista
ComputerWord para dar a conocer los servicios de forma mas especializada a

los profesionales de infraestructura en las empresas.

INNOVARENTA

By |

- INNOVARENTA

MK ESTRATEGM S

Figura 14: Publicidad escrita

5.2.4.3. Marketing Directo

El marketing directo que se realizara se basa en visitas a clientes donde un
ejecutivo comercial presenta los beneficios de contratar un servicio gestionado
de infraestructura, adicionalmente se realizan llamadas telefénicas para la
prospeccion de clientes.

Se prevé eventos semestrales para dar a conocer a futuros y actuales clientes
las tendencias de infraestructura que cambian constantemente en el medio
tecnoldgico, asi como plantear soluciones a nuevos retos que se presenten en

el ambiente empresarial quitefio. Se dedicara parte de tiempo en posibles
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cambios financieros o de marco legal que pueda haber modificado en ese
periodo. En los eventos se entregara material POP para promocionar y fidelizar

la marca tal como se describe en la figura 15.

INNOVARENTA
WORVARENTA ASENT

Figura 15: Material promocional de eventos y POP

La publicidad boca a boca que se originara de la relacién con los primeros
clientes, donde de acuerdo a su satisfaccibn se generaran comentarios
positivos dentro del medio, en consecuencia, la calidad y atencion son un factor

determinante para lograr una muy buena impresion.

5.2.4.4. Presupuesto de Marketing
La tabla 10 especifica los medios por los cuales se aplicara la estrategia de
promocion en el inicio de las actividades y durante el primer aio de la empresa,

se puede describir la cantidad, inversion inicial y la frecuencia.

Tabla 10: Plan de Medios Inicial

Mantenimiento de la pagina Web 1 $500.00 Permanente
Digital Disefio de correo masivo 1 $150.00 Una vez
Envio de correo masivo 50000 $49.00 Una vez
Facebook Ads 1 $50.00 Una vez
Disefio de catalogos 1 $300.00 Una vez
Impresién de catalogos 1000 $80.00 Una vez
Escrito Tarjetas de presentacion 250 $10.00 Una vez
Publicidad en COMPUTER WORLD 1 $1,400.00 Una vez
Volantes 1000 $50.00 Una vez
Directo Eventos 1 $2,400.00 Una vez

TOTAL  $4,989.00
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Continuando con el plan de medios de la tabla 11, el plan pronosticado para los
siguientes anos de las actividades, donde se considera un evento anual para
promocionar y dar a conocer el concepto de sistemas gestionados de

infraestructura propuestos.

Tabla 11: Plan de Medios a partir del afio 2

ANUAL

Disefio de correo masivo 1 $ 150.00 Unavez

Digital Envio de correo masivo 50000 $ 49.00 Una vez

Facebook Ads 1 $ 50.00 Una vez

. Impresién de volantes 1000 $  80.00 Unavez
Escrito

Volantes 1000 $ 50.00 Una vez

Directo Eventos 1 $ 1,200.00 Una vez

TOTAL  $1,579.00
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6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1. Misidn, visidn y objetivos de la organizacién

6.1.1. Misidn

Proporcionar soluciones generadoras de valor para las PyMES, satisfaciendo
de manera innovadora, continua, segura y escalable a nuestros clientes a
través de servicios gestionados de infraestructura que ayuden a superar los
retos empresariales y conseguir una satisfaccion profesional de nuestros

colaboradores.

6.1.2. Vision

Ser un referente de soluciones tecnoldgicas gestionadas y ser reconocidos
como socios estratégicos en el sector empresarial para el 2023; con una cultura
basada en el trabajo en equipo, mejoramiento continuo, manteniéndonos a la
vanguardia en conocimientos y aportando a la innovacion interna y de nuestros
clientes. Consolidando la imagen de respeto a nuestros grupos de interés y el

ambiente.

6.1.3. Objetivos Organizacionales

6.1.3.1. Objetivo General

Consolidar un negocio de servicios tecnolégicos en una modalidad de gestion
administrativa y técnica de infraestructura, brindando asesoria continua vy
servicios de alquiler de equipos, y software en demanda para dar solucion de

las actividades de facturacion electrénica.

6.1.3.2. Objetivos Especificos

Corto plazo

e Establecer relaciones comerciales con dos proveedores de computadoras y
servidores del mercado para asegurar un respaldo a los clientes hasta el
primer semestre del 2019.

e Constituir una cartera de doce clientes en el segmento PyMEs hasta finales
del 2019.
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Mediano Plazo

e Lograr un crecimiento del 90% anual de clientes hasta finales del 2020 en la
ciudad de Quito.

e Alcanzar y mantener los mas altos estandares de satisfaccion al cliente en
servicios de tecnologia, a través de productos innovadores hasta llegar al
99.999% de disponibilidad en términos de SLA hasta el 2021.

Largo Plazo

e Ser reconocidos y posicionados dentro de las diez empresas de servicios
gestionados con una imagen de confianza, seguridad en la industria y como
empleadores confiables en el medio laboral hasta el 2023.

e Ampliar selectivamente el portafolio al mismo nicho de mercado para
servicios gestionados de redes de datos en el 40% de los clientes durante
los proximos cinco anos.

o Para el 2022 establecer renovaciones de servicios en el 95% de contratos

anteriores, estableciendo fidelizacion de los clientes.

6.2. Plan de Operaciones

El plan de operaciones se fundamenta en los objetivos declarados en el plan
de marketing y que permitiran cumplir la promesa de valor de acuerdo a la
politica de servicio y calidad planteada, siempre orientada a la satisfaccion

oportuna a los clientes.

6.2.1. Estrategia de operaciones

Basado en las exigencias de calidad de servicio que la industria y la
investigacion de mercado lo evidencian, todas las operaciones se deben
realizarse con los mas altos niveles de calidad en todos los procesos. Por
consiguiente, la seleccion del personal es fundamental para las labores de
servicio y asesoria que proporciona la empresa que a la vez debe ser
confiable, flexible, conveniente y oportuna para el cliente, se define que se
contara 2 técnicos capacitados en las areas de infraestructura y redes, asi
como en la instalacién y soporte del sistema contable que proporciona la

facturacion electronica. Las distribuciones de los técnicos son: uno para el
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soporte de primer, segundo y tercer nivel y uno que es asignado para el
soporte de cuarto nivel e investigacion y desarrollo.

La infraestructura de la empresa, asi como el equipamiento deben asegurar el
servicio a la demanda proyectada y como al servicio ofrecido.

La importancia de establecer lazos comerciales y técnicos con los proveedores
se torna indispensable en el ambito se soporte directo, actividad estratégica
dentro del establecimiento y posterior cumplimento de la promesa de valor. El
objetivo es mantener ciclos de certificaciones permanentes tanto técnicas como
comerciales que aseguren y fortalezcan el conocimiento del personal para
disefar y solventar las soluciones tecnologicas.

La localizacidn de las oficinas del proyecto, estan ubicadas en la calle Luis
Cordero y Toledo en Quito, este sitio ha sido seleccionado luego del analisis
técnico de la macro y micro localizacién, ya que esta ubicado en la zona
comercial central y estratégicamente accesible para atender y movilizar a los
técnicos al norte, centro y sur de la ciudad.

En estas oficinas se adaptara para implantar un centro de datos, bodega y area

de investigacion y desarrollo.
Programa de produccién
Se estima que el soporte de un cliente tipico requiere 5.5 horas de servicio

mensual de acuerdo a la tabla 12.

Tabla 12: Estimacion de horas de servicio mensuales

Estimacion de servicio por cliente (10 computadoras, 1 servidor y 1 facturacion electrénica)

10 0.25 1 1 1 2 5.5

De acuerdo al personal de atencion y cumpliendo los niveles de acuerdos de
servicio SLA, la capacidad de atencién es de 84 clientes con la cantidad de

técnicos propuesto en 5 anos, ver el calculo en la tabla 13.
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Tabla 13: Capacidad clientes a ser atendidos

Calculo de capacidad de atencidn a clientes

Horas
Horas Dias ':Z:?’isc?: :;_:z;:z estimadas para Clientes
diarias Laborables diarias Mensual servicio por atendidos
cliente
Técnico 1 8 22 7 154 55 28.00
Técnico 2 8 22 7 154 5.5 28.00
Técnico 1&D 8 22 7 154 5.5 28.00
Capacidad de clientes 84.00

6.2.2. Ciclo de Operaciones

6.2.2.1. Plan de proceso de venta

VENTAS

D
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2. Revision de
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3.2 Reuniones
de trabajo

OPERACIONES

SLA

e

5.3 reportes de
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1\}isci;n::icnwely requerimientos 3.3 Firma del ‘;'2 Ilnstallagién monitoreo proactivo de 6‘10"3:2;:': al
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Q
4.8
1S
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VL) 3.1 Envio de la 41
AL/ propuesta y Aprovisionamiento 5.1 Infraestructura
INNnvARENTA términos de de la mercaderia tecnologica

Figura 16: Proceso de venta de servicio gestionado

El proceso de la figura 16 muestra el flujo de trabajo referente a la venta del

servicio gestionado con la siguiente descripcion:

1. Visita y contacto con el cliente: son los primeros acercamientos con el
cliente donde se presentan las ventajas y beneficios de un servicio
gestionado, las habilidades de persuasién e informacion hacia el cliente son
muy importantes.

2. Revision de requerimientos y disefio de la solucidén: es el momento donde

se recopila toda la informacion y se aplica el conocimiento tecnolégico de
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cuantas computadoras, servidores y servicios de facturacion son necesarios
para realizar una propuesta econdmica.

Firma del contrato: con el envio de una propuesta econémica y términos de
acuerdos de nivel de servicio SLA, el cual InnovaRenta ha adoptado el
99.99%, se realizan reuniones de negociacion para finalizar con la firma del
contrato de servicios.

Instalacion de la solucion: se realiza el aprovisionamiento de las
computadoras y servidores para realizar la entrega e instalacion,
posteriormente se realiza una capacitacion del software de facturacion
electronica, es muy importante el correcto desempefio en este punto para
dar un impacto positivo en respuesta y que no exista inconvenientes o
dafios en corto plazo.

Servicio de monitoreo proactivo de la gestion de los servicios:
continuamente los técnicos de soporte realizar revisiones peridédicas para
determinar si existe y pueda existir inconvenientes con los equipos
instalados. La infraestructura necesaria son los servidores y acceso a
internet de la empresa y el software TeamViewer para el mantenimiento
remoto. Se realizan reportes mensuales para cumplir con los términos del
servicio gestionado.

Servicio al cliente e indicadores: el servicio técnico estara disponible para
solventar cualquier duda o dar asesoria para la utilizacion de las

computadoras, servidores y sistema de facturacion.
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6.2.2.2. Plan de proceso de solicitud de servicio por incidente

CLIENTE m [ %

1. Generacién 2. Recepcion de la
de OS

OPERACIONES

6% INNI]VAIRENTA

3. Analisis del
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=[]
]

requerimeinto
8. Soporte remoto y

N solucién de

emergencias
5. Fecha de :
Instalacion
L o %
ADMINISTRATIVO - sy o > i%
FACTURACION
10. Visita del

1 ' Técnico al lugar
R <—— B
6. Instalacion
7. Registro del efectuada
evento - ! E] .
Facturacion = 1,1 ]

Mensual

12. Informe al
cliente del
evento

4. Instalacion
nueva?

11. Resulucién del
requerimiento

Figura 17: Proceso de servicio en demanda

La figura 17 presenta el flujo operacional del servicio en caso de un incidente:

1.

Generacion de orden de servicio: es la forma en la que el cliente notifica un
incidente bajo demanda, puede ser via telefénica o correo electrénico.
Recepcion de la orden de servicio: esta accion es derivada al departamento
de Operaciones ya sea por la llamada telefénica o por correo electronico a
la cuenta de servicio.

Anadlisis del requerimiento: el técnico asignado evalua el incidente en
conjunto con la actividad 4, define si es un caso de instalacion o direcciona
a la actividad 8.

Define si se el caso de una instalacion.

Fecha de instalacion: si es el caso de instalacion o el cliente ha adquirido
mas computadoras o servidores, se define una fecha en la que se
procedera con la instalacion.

Instalacion efectuada: en la fecha prevista se realiza la instalacion, entrega

documentada y capacitacion de uso.
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7. Registro del evento — Facturacion mensual: se notifica al area administrativa
para la facturacion de los nuevos equipos en el caso de una instalacion o se
registra el evento en la bitacora del cliente.

8. Soporte remoto y solucion de emergencias: se procede con el acceso
remoto para solucionar el incidente reportado, el acceso es inmediato para
cumplir los niveles de servicio que constan en el contrato.

9. Solucion Remota: si evalua si el soporte remoto soluciono en incidente.

10. Visita del técnico al lugar: si el acceso remoto no fue suficiente, se
desplaza un técnico a las instalaciones del cliente para solucionar el
incidente, el tiempo estimado de respuesta en el area urbana de Quito es
de 1 hora luego de ser reportado.

11.Resolucion del requerimiento: en cualquier caso, soporte remoto o visita del
técnico, se soluciona el problema y se envia al area administrativa para el
registro.

12.Informe al cliente del evento: se entrega un informe del evento o una copia

del acta de entrega para el caso de una nueva instalacion.

6.2.2.3. Plan de proceso de importacién
La figura 18 describe el flujo de trabajo correspondiente a la importacion de
mercaderia que estara disponible para la renta, que va desde el proceso de

compra, hasta el ingreso al inventario.
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Figura 18: Proceso de importacion

6.2.3. Cadena de Valor y Mapa de Procesos de la Empresa

Los anexos 17 y 18 muestran los procesos y actividades en una visibn mas
clara.

6.3. Estructura Organizacional

La estructura organizacional esta alineada a las normativas que establece la
ley de sociedades previamente mencionada. Por otro lado, lo que se busca es
lograr simplicidad, horizontalidad y rapidez en lo que a gestion de capital
humano y toma de decisiones refiere.

Se busca la maxima eficiencia en la estructura inicial, enfocada en las
capacidades de los asociados y definir una estructura poco burocratica que
permita garantizar agilidad en la toma de decisiones y claridad en la

responsabilidad de los érganos de la empresa.
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6.3.1. Tipo de Estructura

La constitucion de la empresa es seleccionada como una compaiia andnima
debido a que se espera que la empresa tenga un crecimiento sostenible a largo
plazo y que existan inversionistas los cuales pueden adquirir acciones que
posteriormente sean negociadas. Por los demas requisitos que el ente
regulador solicita de acuerdo a la Ley de Compaiiias, no existe inconveniente
para su cumplimiento.

Por el tamaino de la empresa y de acuerdo a la aspiracién de ventas anuales se
va a considerar una Mediana Empresa tipo “A”, el capital social estara
representado por acciones nominativas y se conforma con los aportes de los
socios segun lo establecido en la Ley de Compaiiias.

La estructura de capital social con el que iniciara la empresa esta constituida
por un monto de: $ 231,874.01.

6.3.2. Equipo Gerencial
La conformacién del equipo de trabajo se detalla en la tabla 14.
Tabla 14: Equipo de trabajo

Cargo Ano1 Ano3
Administrador "Gerente"
Coordinador Administrativo, contable y némina
Coordinador Comercial y Marketing
Ejecutivo de ventas
Coordinador de Operaciones e importaciones
Técnico de campo
Ingeniero de 1&D

G I I I S QI
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6.3.3. Organigrama de la empresa

Administrador "Gerente"

Coordinador Administrativo, contable . _ . Coordinador de Operaciones e
y némina Coordinador Comercial y Marketing Importaciones
Investigacion & Desarrollo
Ejecutivos de Ventas

— Servicio Técnico

Figura 19: Organigrama de la empresa
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La propuesta de la estructura organizacional tiene por objetivo fomentar la
comunicacion horizontal y definir a su vez tres entornos funcionales en la
empresa: Administrativo, Comercial y Operaciones. A medida que la empresa
tenga un crecimiento, se deben incorporar especialistas por cada una de las
gerencias, poniendo énfasis en el ambito de operaciones debido al incremento

de la bolsa de clientes y nuevos productos en el portafolio.

6.3.4. Funciones y sueldos

Los sueldos estan de acuerdo al Salario Sectorial Anexo CS12. (Trabajo, 2018)

Tabla 15: Funciones y sueldos de los colaboradores.

Cargo Funciones Cantidad Sueldo
Ser el representante legal frente a los organismos de
. control.
Administrador Planificar las actividades estratégicas, comerciales, 1 $1200
"Gerente" financieras y operativas de la compaifiia.
Controlar y acompafiar en el cumplimento de los
objetivos de la empresa.
. Asistencia administrativa de la gerencia.
Coordinador Facturacion y asistencia pre legal de los contratos.
Administrativo, Procesar el pago de la némina y todas las obligaciones 1 $650
contable y némina.  Patronales. Reclutar, seleccionar y desarrollar al
personal de la empresa.
Coordinador Vi.gilar del area comercial y contacto ejecutivo con
clientes.
Comercial y Supervisar y controlar el presupuesto al ejecutivo de 1 $650
Marketing. ventas.
Mantener y ejecutar el plan de marketing de la empresa.
Prospectar y persuadir las ventas de los productos del
Ejecutivo de portafolio para cumplir con el presupuesto de ventas 1 $400
ventas. asignado.
Dar soluciones en base a conocimientos a los clientes.
. Supervisiéon del area técnica y contacto ejecutivo con
Coordinador de ) . . -
clientes y coordinar la logistica para las actividades de
Operaciones e los técnicos. 1 $650
importaciones. Contacto directo con proveedores para soluciones y
casos de éxito.
Técnicos de Soporte de remoto y en sitio a clientes.
Monitoreo proactivo de los sistemas instalados. 1 $400
campo. - . - .
Instalacion de soluciones comercializadas del portafolio.
. Soporte de especializado de los productos.
Técnico de o .
Investigacion de nuevas tecnologias y desarrollo de
Investigacion y soluciones a clientes. 1 $450

desarrollo.

Actualizar y desarrollar continuamente los portales
digitales de la empresa.
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7. EVALUACION FINANCIERA
La proyeccion de ingresos estable en base a la demanda de los servicios

ofrecidos las ventas mensuales y anuales que tendra la empresa.
7.1. Proyeccioén de ingresos, costos y gastos

7.1.1. Proyeccion de Ingresos

Se propone una proyeccion de los primeros 5 afos para el presente plan de
negocio, los ingresos considerados seran la contratacion de servicios
gestionados en base a computadoras, servidores y un servicio de facturacion

electrénica en linea como se ha tratado el analisis de los capitulos anteriores.

7.1.1.1. Supuestos de la proyeccién de ingresos

Dado el crecimiento de las empresas del 5.06%, se espera una evolucion a la
par en los ingresos en esta propuesta durante el primer afio relacionado con
plan de marketing plateado, se considera que a partir del tercer afo se
realizaran renovaciones de rentas del primer afio, incrementando los ingresos
por ventas.

La capacidad de produccion de los servicios que esta sustentado en dos
técnicos de campo y uno de investigacion y desarrollo dando como resultado al
final del quito afio dar servicio a 84 empresas medianas tipo “A”.

Considerando un mercado meta de 7.520 empresas dispuestas a la
contratacion de servicios gestionados, la participacion de mercado en el primer
afno es del 0.16%, con una perspectiva de crecimiento al quinto afo del 1.12%,
es decir 84 empresas del mercado meta.

Existe la limitacion fundamentalmente debido a la inversion inicial para la
adquisicién de equipamiento, dato caracteristico en esta industria.

Tabla 16: Proyeccién de ingresos del primer afio
[ mMEs 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

|ngresos por rentas $613.5 $1,227.0 $1,840.5 $2,454.0 $3,067.5 $3,681.0 $4,294.5 $4,908.0 $5,521.5 $6,135.0 $6,748.5 $7,362.0
|ngresos por instalaciones $613.5 $613.5 $613.5 $613.5 $613.5 $613.5 $613.5 $613.5 $613.5 $613.5 $613.5 $613.5

En la tabla 16 se muestra los ingresos proyectados para el primer afio descrito

mensualmente. En la tabla 17 se evidencia los ingresos anuales con el
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crecimiento propuesto en referencia al aumento de participacion del mercado

que graficamente podemos observar el comportamiento en la figura 20.

Tabla 17: Proyeccién de ingresos para cinco afios

Ingresos por ventas anual Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5
Ingresos por rentas $ 47,853.00 $ 136,197.00 $ 224,541.00 $ 360,738.00 $ 537,426.00
Ingresos por instalaciones $ 7,362.00 $ 7,362.00 $ 7,362.00 $ 7,362.00 $ 7,362.00

Proyeccion de Ingresos por Renta e Instalacion

$ 618,408.00

S I“‘:"'.‘,C 00 -
$ 265,032.00 -

sueessco [N
$ 88,344.00 [ —
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Aflo 1 Afio 2 Afo 3 ARo 4 Afo 5

Figura 20: Proyeccion de ingreso de ventas anual

7.1.2. Proyeccion de Costos
Al considerarse una empresa de servicios, los costos se basan en implementos
para la instalacion de computadoras, se considera un incremento del 2.13% de

inflacidn anual resultante de un promedio de los ultimos 5 afos en los precios.

Tabla 18: Proyeccién de Costos

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Costos de produccion $ 38,358.15 $ 4111150 $ 4957473 $ 46,775.25 $ 52,482.09

7.1.3. Proyeccion de Gastos
En la proyeccidén de gastos se consideran los gastos generales, la nomina en
cada uno de los afos y los gastos de amortizacién, asi como la depreciacion

de la propiedad, planta y equipo, que se detallan en la tabla 19.



Tabla 19: Proyeccién de Gastos

Gastos Generales
Gastos Sueldos
Gastos Amortizacion
Gastos Generales

Ao 1
$ 24,549.77
$ 64,805.89
$ 46279
$25,104.18

Ano 2
$19,163.17
$70,629.93
$ 46279
$ 25,104.18

Ano 3
$20,311.84 §
$78,990.70 $
$  462.79 $
$53,939.65 $
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Ano 4 Ao 5
19,000.27  $21,622.89
81,076.26  $ 82,746.91

42422 § 46279
29,464.12  $51,366.32

7.2. Inversién Inicial, Capital de Trabajo y Estructura de Capital

7.2.1. Inversion inicial

En la siguiente tabla se muestra la evolucién de la inversion requerida durante

los 5 anos:

Tabla 20: Inversion Inicial

Camioneta CHEVROLET N300
Herramientas

Switch de comunicaciones 24 puertos
Portatiles

Computadoras

Servidores

Impresoras laser a color

Escritorios

Sillas

Servidor DELL - Afio 0
Computador HP - Afio 0
Servidor DELL - Afio 2
Computador HP - Afio 2
Servidor DELL - Afio 4
Computador HP - Afio 4

7.2.2. Capital de Trabajo

17,490.00
900.00
600.00

3,000.00
1,120.00
3,400.00
200.00
1,260.00
420.00

P P AP L PP

39,578.70
18,092.25

¥ &

Ano 2

$ 59,368.05
$ 27,138.37

Ano 4

$ 39,578.70
$ 18,092.25

Del analisis financiero, el capital de trabajo requerido para que la empresa

pueda satisfacer sus flujos durante los primeros dos afios es de $ 231,874.01.

7.2.3. Estructura de Capital

La estructura de capital de InnovaRenta S.A. se detalla en la tabla 21 y los

gastos de constitucion en la tabla 22.

Tabla 21: Capital de Trabajo

ESTRUCTURA DE CAPITAL

ESTRUCTURA DE CAPITAL - PROPIO
ESTRUCTURA DE CAPITAL - DEUDA

VALOR (USD)
$ 150,718.11
$ 81,155.90

PORCENTAJE
65%
35%



52

Tabla 22: Gastos de Constitucion

Constitucion $ 800.00
Tasas notariales $ 1,296.96
Comisién abogados $ 300.00

El apalancamiento esta propuesto en base a la tasa vigente para créditos
empresariales de produccion que a la fecha es del 11.83% anual, calculado

para cinco afios con una cuota fija de $1,798.30.

7.3. Proyecciéon de Estados de Resultados, Situaciéon Financiera, Estado
de Flujo de Efectivo y de Caja

7.3.1. Estado de Resultados

El ciclo de ventas esta de acuerdo al crecimiento poblacional de las empresas
del mercado meta y en base a inversiones en el afio 0, 2y 4.

Durante el primer afio de actividades la empresa registra pérdidas debido al
inicio de actividades y el crecimiento propuesto, existen gastos administrativos
y de publicidad que estan dentro de la propuesta de marketing. En el segundo
afo existe ya una utilidad neta que se debe a la consolidacion de la empresa

en el mercado, a partir del tercer afilo se muestra una utilidad significativa.

Tabla 23: Estado de Resultados Proyectado

Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
INGRESOS
Ventas $55,215.00 $143,559.00  $231,903.00 $368,100.00 $544,788.00
Costo de los Servicios vendidos $38,358.15 $41,111.50 $49,574.73 $51,003.10 $56,857.31
UTILIDAD BRUTA $16,856.85  $102,447.50 $182,328.27 $317,096.90 $487,930.69
Gastos sueldos $41,923.55 $45,753.39 $46,704.25 $47,675.41 $48,667.30
Gastos generales $22,957.57 $17,538.96 $18,654.94 $19,032.90 $19,898.49
Gastos de depreciacion $21,892.98 $21,892.98 $50,728.45 $28,931.47 $48,155.12
Gastos de amortizacion $462.79 $462.79 $462.79 $462.79 $462.79
UTILIDAD ANTES DE INT, IMP Y PART ($70,380.04) $16,799.39 $65,777.83 $220,994.33 $370,747.00
Gastos de intereses $8,929.41 $7,349.02 $5,571.19 $3,571.26 $1,321.47
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION ($79,309.45) $9,450.37 $60,206.64 $217,423.07 $369,425.53
15% PARTICIPACION TRABAJADORES $0.00 $1,417.55 $9,031.00 $32,613.46 $55,413.83
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ($79,309.45) $8,032.81 $51,175.65 $184,809.61 $314,011.70
25% IMPUESTO A LA RENTA $0.00 $2,008.20 $12,793.91 $46,202.40 $78,502.92
($79,309.45)

7.3.2. Estado de Situacion
Dentro de las cuentas consideradas para el estado de situacion para Activo,

Pasivo y Patrimonio se detallan a continuacion en la tabla 24.



De acuerdo a las politicas de la empresa, las utilidades resultantes de los afios
donde existe utilidad, no se repartiran y se dirigiran a la reinversion, tratando
mediante economias de escala incrementar el portafolio de productos en la

modalidad de renta gestionada.

Tabla 24: Estado de Situaciéon

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

ACTIVOS $ 232,009.31 $141,113.19 $ 134,399.47 $ 158,535.93 $ 285,088.26 $ 502,445.42
Corrientes $143,934.44 $78,605.28 $10,952.12 $89,491.01 $190,977.86 $460,164.12
Efectivo $143,483.44 $74,306.69 $6,384.35 $84,274.19 $185,587.88 $459,550.62
Cuentas por Cobrar $0.00 $613.50 $613.50 $613.50 $613.50 $613.50
Inventarios Prod. Terminados $0.00 $3,234.10 $3,493.64 $4,132.87 $4,295.99 $0.00
Inventarios Materia Prima $287.50 $287.50 $293.64 $299.90 $306.30 $0.00
Inventarios Sum. Fabricacién $163.50 $163.50 $166.99 $170.55 $174.19 $0.00

No Corrientes $88,074.87 $62,507.91 $123,447.36 $69,044.92 $94,110.40 $42,281.30
Propiedad, Planta y Equipo $86,060.94 $86,060.94 $172,567.36 $172,567.36 $230,238.30 $230,238.30
Depreciacién Acumulada $0.00 $25,104.18 $50,208.36 $104,148.02 $136,290.69 $187,657.01
Intangibles $2,013.93 $2,013.93 $2,013.93 $2,013.93 $2,013.93 $2,013.93
Amortizacién Acumulada $0.00 $462.79 $925.57 $1,388.36 $1,851.14 $2,313.93
Corrientes $135.30 $1,198.86 $2,691.17 $4,454.35 $10,407.87 $12,514.43
Cuentas por Pagar Proveedor $135.30 $135.30 $138.19 $141.14 $144.15 $0.00
Sueldos por Pagar $0.00 $1,063.56 $1,069.25 $1,245.38 $1,252.12 $329.29
Impuestos por Pagar $0.00 $0.00 $1,483.73 $3,067.83 $9,011.60 $12,185.15

No corrientes $81,155.90 $ 68,505.67 $54,275.04 $38,266.58 $20,258.18 $0.00
Deuda a Largo Plazo $81,155.90 $68,505.67 $54,275.04 $38,266.58 $20,258.18 $0.00
PATRIMONIO $150,718.11 $ 71,408.66 $77,433.27 $ 115,815.00 $254,422.21 $ 489,930.98
Capital $150,718.11 $150,718.11 $150,718.11 $150,718.11 $150,718.11 $150,718.11
Utilidades Retenidas $0.00 ($79,309.45) ($73,284.84) ($34,903.11) $103,704.10 $339,212.88
PASIVOS + PATRIMONIO $ 232,009.31 $141,113.19 $ 134,399.47 $ 158,535.93 $ 285,088.26 $ 502,445.42

7.3.3. Flujo de Efectivo del Proyecto
Este flujo resulta de las actividades comerciales normales de la empresa y se
ha proyectado lo siguiente utilizando el método directo:

Tabla 25: Flujo de Efectivo del Proyecto

Aio 1 Afio 2 Aiio 3 Ao 4 Aiio 5
UAIIP $0.00 ($70,380.04) $16,799.39 $65,777.83 $220,994.33 $370,747.00
Depreciacion + Amortizacion $0.00 $22,355.77 $22,355.77 $51,191.24 $29,394.26 $48,617.91
15% Participacion a trabajadores $0.00 $0.00 $1,417.55 $9,031.00 $32,613.46 $55,413.83
25% Impuesto a la Renta $0.00 $0.00 $2,008.20 $12,793.91 $46,202.40 $78,502.92
Escudo Fiscal $0.00 $3,236.91 $2,664.02 $2,019.56 $1,294.58 $479.03

1. FLUJO EFECTIVO OPERATIVO $0.00 ($44,787.36) $45,244.93 $140,813.54 $330,499.03 $553,760.69
Inversion de Capital de Trabajo Neto ($451.00) ($51,132.15) ($54,001.00) ($62,582.18) ($64,131.02) ($60,867.09)
Variacion de Capital de Trabajo Neto $0.00 ($2,784.03) $1,223.13 $1,114.13 $5,780.36 $6,883.04
Recuperacion de Capital de Trabajo Neto $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 ($12,216.63)

Il. VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO (I ($53,916.19) ($52,777.86) ($61,468.05) ($58,350.66) ($66,200.69)
Inversiones ($88,074.87) $0.00 ($86,506.42) $0.00 ($57,670.94) $0.00
Recuperacion Maquinaria $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $192.75
Recuperacion Vehiculos $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $4,455.53
Recuperacion Equipos de Computacion $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $1,312.13
Recuperacion Muebles y Enseres $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $1,209.60
Recuperacion equipo de renta $0.00 $0.00 $0.00 $11,029.57 $0.00 $362,065.40

Ill. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) ($88,074.87) $0.00 ($86,506.42) $11,029.57 ($57,670.94) $369,235.40

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO ($88,525.87) ($98,703.54) ($94,039.35) $90,375.05 $214,477.43 $856,795.40
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7.4. Proyeccién de Flujo de Caja del Inversionista, Calculo de la Tasa de

Descuento y Criterios de Valoracion

7.4.1. Proyeccion de Flujo de Efectivo del Inversionista

El calculo del Flujo del Inversionista es analizado de los movimientos de
efectivo que en cada uno de los periodos de las actividades referentes al
apalancamiento generado al inicio de las actividades, intereses generados por
los préstamos, amortizaciones de capital y el escudo fiscal calculado en base a
la tasa compuesta (36.25%) resultante del 15% de participacién de empleados
y el 25% de impuesto a la renta aplicado desde el 2018 a medianas empresa,
para InnovaRenta S.A. el comportamiento es similar al estado de resultados
proyectado, los dos primeros afios presentan datos negativos y a partir del
tercer ano la situacibn cambia que es donde se evidencia el crecimiento

planificado.

Tabla 26: Flujo de Efectivo del Inversionista

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO ($88,525.87) ($98,703.54) ($94,039.35) $90,375.05 $214,477.43 $856,795.40
Préstamo $81,155.90 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Gastos Intereses $0.00 ($8,929.41) ($7,349.02) ($5,571.19) ($3,571.26) ($1,321.47)
Amortizacién del Capital $0.00 ($12,650.24) ($14,230.63) ($16,008.46) ($18,008.40) ($20,258.18)
Escudo Fiscal $0.00 $3,236.91 $2,664.02 $2,019.56 $1,294.58 $479.03

IV. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA ($7,369.97) ($117,046.28) ($112,954.98) $70,814.96 $194,192.36 $835,694.78

7.4.2. Calculo de la Tasa de Descuento o CAPM, WACC

El CAPM del 13.93% es la tasa de descuento minima que los inversionistas
aspiran para realizar la inversion en InnovaRenta S.A., y, el WACC del 11.69%
es el rendimiento minimo que se necesitara obtener para satisfacer a los
inversionistas. Los datos para el calculo se presentan en la siguiente tabla:
Tabla 27: Resultados de Tasas de Descuento CAPM y WACC

CAPM
*Tasa Libre de Riesgo Rf 2.78%
*Rendimiento del Mercado 15.73%
Beta (Computer Services) 0.89
Beta Apalancada 0.87
*Riesgo Pais -0.15%
Razén Deuda Capital 0.54
Costo Deuda Actual 11.83%
Tasa de impuestos compuesta 36.25%
TASAS DE DESCUENTO
CAPM 13.93%

WACC 11.69%
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7.4.3. Criterios de Valoracion

El calculo basado con las tasas de descuento sobre los Flujos de Caja del
proyecto se obtiene valores favorables en el Valor Actual Neto, con una tasa
interna de retorno del 47% sobre los flujos de proyecto y del 61% para el
inversionista, el indice de rentabilidad de 6.0 y 55.5 respectivamente de

acuerdo a los calculos presentados en la siguiente tabla:

Tabla 28: Calculo del VAN, TIR, IR y Periodo de Recuperacion

VAN $ 443,267.56
IR 6.0
TIR 47%
Periodo recuperacion 3.97
CRITERIOS DE INVERSION INVERSIONISTA - CAPM
VAN $401,410.13
IR 55.5
TIR 61%
Periodo recuperacion 3.97

7.5. indices Financieros

La tabla 29 describe los indices financieros calculados y comparados con los
obtenidos de una empresa perteneciente a la industria, existen indices
similares destacables en el sector como es el multiplicador del capital, dias de
venta en inventario, rotacion de activos y rendimientos sobre los activos. En lo
contrario, las razones de ganancia de interés y cobertura de efectivo, difieren
debido a que la empresa de la competencia analizada no presentaba un
apalancamiento representativo en sus estados financieros, un analisis mayor
se puede observar en el Anexo 19 tomado de la informacién que proporciona la
Superintendencia de Compainiias, Valores y Seguros. (Superintendencia de

Compaiiias, 2018).
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Tabla 29: indices Financieros

iNDICES FINANCIEROS Aiio 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5 Medida Promedio
I. Razones de liquidez

Razén Corriente 65.6 41 20.1 18.3 36.8 veces 29.0 7.48
Prueba Acida 62.5 26 19.1 17.9 36.8 veces 278 6.85
Razén de efectivo 62.0 24 18.9 17.8 36.7 veces 276 244

Capital de trabajo neto 143,799.14 77,406.42 8,260.95  85,036.66 180,569.99 $ 99,014.63  8,726,353.31
Il. Razones de apalancamiento financiero

BEFLLIG LG ENGERGIE] 35.0% 49.4% 42.4% 26.9% 10.8% % 32.9% 24.1%

Razon deuda - capital 53.9% 97.6% 73.6% 36.9% 12.1% % 54.8% 31.8%

Multiplicador del capital 15 2.0 1.7 1.4 1.1 veces 15 1.3
Razén de ganancia de interés -7.9 23 11.8 61.9 280.6 veces 69.7 123.2
53 20.9 70.0
. Razones actividad
10.8 10.7
Dias de venta en inventario 35.1 35.1 33.9 342 0.0 dias 27.65 29.25
Rotacién de CXC 90.0 234.0 378.0 600.0 888.0 veces 438.0 108.0

Razon de cobertura de efectivo -5.4

Rotacion de inventario E 10.4

Dias de venta en CXC 4.1 1.6 1.0 0.6 0.4 dias 15 34
Rotacion de activos fijos 0.9 1.2 34 3.9 12.9 veces 4.4 6.7

Rotacion de activos totales 0.4 1.1 15 13 1.1 veces 1.1 1.2
IV. Razones de rentabilidad

Margen de utilidad -143.6% 4.2% 16.6% 37.7% 432% % -8.4% 7.3%

Rendimiento sobre los activos (ROA) -56.2% 4.5% 24.2% 48.6% 46.9% % 13.6% 9.0%

Rendimiento sobre el capital (ROE) -111.1% 7.8% 33.1% 54.5% 48.1% % 6.5% 11.8%

Del analisis de la evaluacién financiera, se puede destacar el comportamiento
de recuperacion de la inversion en 3.97 anos, si bien es a mediano plazo, el
TIR al finalizar el quinto ano es del 47% para el proyecto y de 61% para el
inversionista. Hay que reconocer que la las inversiones en el afio 0,2 y 4 son
reducen el apalancamiento justificando el alto porcentaje de TIR, accion que es
atractivo para posibles inversionistas en la empresa. Un posible cambio en la
estructura de capital con un apalancamiento, reduce el TIR e incluso el tiempo
de recuperacién se penaliza, debido a que es muy sensible a los cambios de
inversidon en este negocio.

Se recomienda para enfocarse a la generacion de economias de escala que
trabajen con un crecimiento de la industria del 10.6%, muy por encima del

5.06% del crecimiento del mercado meta y base de este analisis.
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8. CONCLUSIONES GENERALES

8.1.

Conclusiones

Los nuevos emprendimientos, las empresas pequefias y medianas
tienen ciertas barreras tecnoldgicas principalmente dado por la falta de
personal especializado en infraestructura de tecnologia asi como la alta
inversién, se concluye que una modalidad de arrendamiento de
computadoras y servidores, identificados como los componentes que
mas demanda tienen, y ademas de servicios indispensables para
cumplir con las entidades de control publicas como es la facturacion
electronica, resultan atractivos, escalables y adaptables sin un impacto
financiero y operacional con la propuesta, dando una viabilidad técnica

del proyecto.

El crecimiento considerado para el estudio se bas6 el comportamiento
del aumento anual de las empresas del 5.06%, debido a que es el
mercado meta del estudio, sin embargo, la industria como tal tiene un
crecimiento del 10.6% anual, lo que evidencia que existe una evolucion
permanente en el ecosistema empresa-tecnologia que puede ser mejor

aprovechado por el plan de negocios propuesto.

Un considerable 90.74% de las empresas encuestadas estan seguras
que la inversibn de tecnologia generaria mayor rentabilidad,
adicionalmente el 44.44% estan dispuestas a realizar un pago mensual
por infraestructura, dando una oportunidad de viabilidad en un nicho de

mercado.

En el analisis de entornos se habia establecido la alta inversion de las
empresas pertenecientes al ClIU, dato que fue corroborado en el
desarrollo del plan de negocios propuesto, sin embargo, en la
evaluacion financiera los resultados de la tasa de retorno de inversion
del 61% es muy atractivo dando una viabilidad y factibilidad si los

inversores esperan retribuciones en mediano plazo.
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Considerando la cadena de valor de InnovaRenta S.A. propuesta para
sus clientes potenciales, se identificoO que actividades y procesos claves
con proveedores, cliente interno y externo permiten el cumplimiento de
los acuerdos de servicio SLA y afirma el cumplimiento de la promesa de

valor.

Del estudio realizado se determina una viabilidad técnica y financiera

para la implementacion de plan de negocios desarrollado.

Recomendaciones

Es necesario realizar una investigacion cuantitativa de acuerdo al calculo
del tamafio de la muestra antes de tomar una decisidén de inversion en el
presente proyecto, limitante mencionado debido al corto tiempo para la

presentacion de los resultados del analisis del cliente.

Ampliar esta investigacion a nuevos servicios dirigidos al segmento
seleccionado para posteriormente introducirlos en el portafolio, logrando
por medio de economias de escala soportar las nuevas lineas a un

menor costo.

Buscar una alternativa de financiamiento con bajo costo de manera que

el apalancamiento sea menor, dando al proyecto una mejor rentabilidad.

El contacto permanente con los clientes es fundamental, por lo que se
recomienda mantener una comunicacion permanente de nuevas
tendencias, de manera que puedan solventar las necesidades de las
PyMEs y que permitan obtener mejores margenes de utilidad al proyecto

ya durante la operacion.
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Anexo 1 - Disefio de la entrevista a experto en tecnologia.

o

= © © N %

¢, Cual cree que son las tendencias de tecnologia que deben aplicar las empresas?

¢, Como cree que aportaria, no solamente empresas grandes empresas medianas sino
también a las pequefias empresas el uso de la tecnologia?

¢, Cree que hay mercado para ofrecer estos servicios?

¢, Como cree que es el esquema que las empresas deberian adoptar?

¢, Cree usted que la posibilidad de tener servicios gestionados para los nuevos
entendimientos ayude a que el nuevo emprendimiento salga adelante?

¢, Coémo piensa que esta el ambiente de marcas en el medio de tecnolégico?

¢, Cuales serian las tendencias de software libre, software pagado, software rentado?

¢, Coémo es el servicio, tanto en software libre como software comercial?

¢, Quiénes son los que toman las decisiones de compra de infraestructura de tecnologia?

. ¢,Cree que es viable o que la tendencia es esa, va apuntado en ese sentido?

Anexo 2 - Disefio de la entrevista a experto en comercializacion de

servicios de tecnologia.

1.

¢, Cual piensa que es la tendencia para el desarrollo de un posible mercado de servicios?

¢, Como debe estructurarse la empresa para el desarrollo de productos de servicios?

¢ Quién realiza el acercamiento de comercializacidon de servicios y posteriormente el
disefio?

¢, Como esta el mercado de personal calificado en Quito para el servicio técnico?

¢,Como ha sido la comercializacion y la rentabilidad de servicios gestionados?

¢Ha sido de ayuda el tener dentro del portafolio de productos una opcion de servicios
gestionados?

¢, Cémo son los términos contractuales para los servicios gestionados?

¢, Como se avizora el futuro de los servicios gestionados?

¢ Los proveedores ayudan para impulsar el servicio gestionado?

Anexo 3 - Diseiio de guion del grupo focal.

Duracion total: 56 min.

1.

Planteamiento del objetivo central de la investigacién: el uso de la tecnologia en la
empresas medianas y pequenas. Duracion: 8 minutos.

Discusion entre los participantes sobre la importancia de la tecnologia en las empresas.
Duracién: 6 min.

Consulta a los participantes respecto al aprovechamiento de la tecnologia en la empresa.
Duracién: 6 min.

Preguntar con respecto a la frecuencia de compra de productos y servicios de tecnologia.

Duracion: 6 min.



5. Consulta respecto a las marcas de mayor reconocimiento. Duracién: 4 min.
Consulta respecto al canal de compra habitual en las empresas con respecto a la
tecnologia. Duracién: 6 min.

7. Consulta sobre el presupuesto de compra de tecnologia y la necesidad de crédito.
Duracion: 6 min.

8. Consulta sobre quien toma la decisién en la empresa sobre la compra de tecnologia.
Duracion: 6 min.

9. Consulta sobre servicios gestionados de infraestructura tecnolégica mediante un pago

mensual donde incluye servicios. Duracién: 8 min.

Anexo 4 — Analisis cualitativo del experto.

Sobre el interés de producto:

servicio 58 2.92% | servicio, servicios
tecnologia 38 1.92% | tecnologia, tecnologias
software 19 0.96% | software
tendencia 14 0.71% | tendencia, tendencias
servidores 12 0.61% | servidor, servidores
emprendimientos 11 0.55% | emprendimiento, emprendimientos
proveedor 11 0.55% | proveedor, proveedores
gestionado 10 0.50% | gestionado, gestionados
Sobre el poder de decision:

proyecto 14 1.22% | proyecto, proyectos

comité 12 1.04% | comité

general 10 0.87% | general

gerente 9 0.78% | gerente

objetivos 9 0.78% | objetivos

pequefias 9 0.78% | pequefia, pequefias

Procesos clave:

seguridad 34 1.30% | seguridad, seguridades

software 34 1.30% | software

informacion 26 1.00% | informacion

libre 22 0.84% | libre, libres

sistema 20 0.77% | sistema, sistemas

servidor 14 0.54% | servidor, servidores

datos 12 0.46% | datos
Segmentacion:

pequefias 11 0.99% | pequefia, pequefias

emprendimiento 8 0.72% | emprendimiento, emprendimientos

gestionado 8 0.72% | gestionado, gestionados

proyecto 7 0.63% | proyecto, proyectos

solucién 7 0.63% | solucién

mediana 6 0.54% | mediana, medianas

pymes 6 0.54% | pyme, pymes

industrial 6 0.54% | industrial

infraestructura 6 0.54% | infraestructura
Top of Mind:

Palabra Repeticiones Porcentaje || Palabras asociadas

hp 9 0.83% | hp

microsoft 9 0.83% | microsoft

telefonia 9 0.83% | telefonia

linux 8 0.73% | linux

cisco 6 0.55% | cisco

dell 6 0.55% | dell




Anexo 5 — Analisis cualitativo.

Comercializacion:

Palabra Repeticiones Porcentaje || Palabras asociadas
técnico 27 1.43% | técnico, técnicos
arrendamiento 23 1.22% | arrendamiento, arrendamientos
contratos 18 0.95% | contrato, contratos
proveedores 18 0.95% | proveedores
comercial 16 0.85% | comercial

personal 14 0.74% | personal

riesgo 14 0.74% | riesgo, riesgos
asesores 14 0.74% | asesor, asesores
ventas 14 0.74% | venta, ventas
comerciales 10 0.53% | comerciales

Interés del Producto:

Porcentaje | Pal s asociadas

esquema 23 1.17% | esquema, esquemas

mercado 17 0.87% | mercado

arrendamiento 17 0.87% | arrendamiento, arrendamientos
proveedores 17 0.87% | proveedor, proveedores
técnico 14 0.71% | técnico, técnicos

contratos 11 0.56% | contrato, contratos

inversion 10 0.51% | inversion

personal 10 0.51% | personal

ventas 9 0.46% | venta, ventas

Procesos clave:

Palabra Repeticiones Porcentaje || Palabras asociadas
seguridad 30 1.09% | seguridad, seguridades
informacion 25 0.91% | informacién

sistema 23 0.84% | sistema, sistemas
técnico 20 0.73% | técnico, técnicos
arrendamiento 14 0.51% | arrendamiento, arrendamientos
contratos 13 0.47% | contrato, contratos
proveedores 13 0.47% | proveedor, proveedores
ventas 13 0.47% | venta, ventas

comercial 12 0.44% | comercial

datos 12 0.44% | datos

Anexo 6 — Analisis cualitativo del grupo focal.
Poder de decision:

EIELE] Repeticiones || Porcentaje | Palabras asociadas

general 6 6.90% | general

gerente 6 6.90% | gerente

financiera 5 5.75% | financiera, financiero

gerencia 3 3.45% | gerencia
Presupuesto:

Palabra Repeticiones Porcentaje | Palabras asociadas

crédito 4 1.23% | crédito

tecnologia 4 1.23% | tecnologia

comprar 3 0.93% | comprar

computadora 3 0.93% | computadora, computadoras

Procesos clave:

EIELE] Repeticiones Porcentaje | Palabras asociadas
seguridad 27 2.05% | seguridad, seguridades
informacion 25 1.90% | informacion

tecnologia 23 1.75% | tecnologia

software 20 1.52% | software

sistema 19 1.44% | sistema, sistemas

libre 15 1.14% | libre, libres

datos 10 0.76% | datos

recursos 9 0.68% | recurso, recursos

servidor 8 0.61% | servidor, servidores




Segmentacion:

EIELE] Repeticiones | Porcentaje | Palabras asociadas
cobranzas 3 3.30% | cobranzas
gerente 3 3.30% | gerente
comercio 2 2.20% | comercio
general 2 2.20% | general

Top of Mind:
Palabra Repeticiones Porcentaje || Palabras asociadas
microsoft 9 5.00% | microsoft
hp 5 2.78% | hp
cisco 4 2.22% | cisco
dell 4 2.22% | dell
windows 4 2.22% | windows
linux 3 1.67% | linux

Interés del producto:
Palabra Repeticiones Porcentaje || Palabras asociadas
tecnologia 11 1.57% | tecnologia, tecnologias
computadora 11 1.57% | computadora, computadoras, computador
proveedor 7 1.00% | proveedor, proveedores
servicio 7 1.00% | servicio, servicios
alquiler 6 0.85% | alquiler
renovar 6 0.85% | renovar
servidores 5 0.71% | servidores
software 5 0.71% | software
soporte 5 0.71% | soporte

Anexo 7 — Resultados de la encuesta.
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Anexo 9 - Tablas de contingencia.

Cruce 1 de resultados: ¢En lo que respecta a la compra de productos y
servicios de tecnologia, quien toma la decision en su empresa? ;En qué sector
se encuentra su empresa?



Nivel de correlacion Moderado: -0.40

¢En lo que respecta a la compra de productos y
servicios de tecnologia, quien toma la decisiéon en su
empresa?

Row Labels

Manufactura

Servicios

Salud

Comercio

Turismo

Grand Total

Column Labels

Jefe Técnico
0.00%
1.85%
3.70%
0.00%
0.00%
5.56%

Gerente General

Comité Interno Grand Total
1.85% 11.11% 12.96%
59.26% 3.70% 64.81%
0.00% 0.00% 3.70%
14.81% 0.00% 14.81%
3.70% 0.00% 3.70%
79.63% 14.81% 100.00%

Cruce 2 de resultados: ¢ Cree que la inversion en infraestructura de tecnologia

generaria mas ingresos para su empresa? ;En qué sector se encuentra su

empresa?

Nivel de correlacion Débil: 0.23
¢Cree que la inversion en infraestructura de tecnologia
generaria mas ingresos para su empresa?
Row Labels
Manufactura
Servicios
salud
Comercio
Turismo
Grand Total

Column Labels

Si No
9.26% 3.70%
59.26% 5.56%
3.70% 0.00%
14.81% 0.00%
3.70% 0.00%
90.74% 9.26%

Cruce 3 de resultados: ;Qué tan importante

Grand Total
12.96%
64.81%
3.70%
14.81%
3.70%
100.00%

es la posibilidad de recibir

servicios de tecnologia en base a un pago mensual? ¢ Cree que la inversion en

infraestructura de tecnologia generaria mas ingresos para su empresa?

Nivel de correlacion Moderado: 0.33

¢Qué tan importante es la posibilidad de recibir
servicios de tecnologia en base a un pago mensual?

Row Labels
Si

No

Grand Total

Column Labels

Muy
Importante Importante
42.59% 40.74%
1.85% 1.85%
44.44% 42.59%

Poco Importante Grand Total
7.41% 90.74%
5.56% 9.26%
12.96% 100.00%

Cruce 4 de resultados: ¢ Cual es el producto de tecnologia que tiene mayor

demanda en su empresa? ;En qué sector se encuentra su empresa?

Nivel de correlacion Moderado: -0.33

¢Cual es el producto de tecnologia que tiene
mayor demanda en su empresa?

Column Labels

Grand

Row Labels Seguridad Software Servidores Computadoras Desarrollo Total

Manufactura 0.00% 0.00% 12.96% 0.00% 0.00% 12.96%
Servicios 0.00% 0.00% 0.00% 64.81% 0.00% 64.81%
Salud 3.70% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 3.70%
Comercio 0.00% 14.81% 0.00% 0.00% 0.00% 14.81%
Turismo 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 3.70% 3.70%
Grand Total 3.70% 14.81% 12.96% 64.81% 3.70% 100.00%

Cruce 5 de resultados: ¢ Cual es el producto de tecnologia que tiene mayor

demanda en su empresa? En base a un precio de $40 mensuales, por un

puesto de trabajo, donde incluye computadora, software de ofimatica,

conectividad a la red de la empresa, servicio y asesoramiento continuo sea

aceptable. ¢ Qué probabilidad es que pueda contratarlo?



Nivel de correlacion Moderado: 0.47
¢Cual es el producto de tecnologia que tiene

mayor demanda en su empresa? Column Labels

Grand
Row Labels Seguridad Software Servidores Computadoras Desarrollo Total
Consideraria en 6 meses 3.70% 11.11% 9.26% 3.70% 3.70% 31.48%
Consideraria Inmediatamente 0.00% 3.70% 1.85% 53.70% 0.00% 59.26%
Considerarian 1 afio 0.00% 0.00% 1.85% 7.41% 0.00% 9.26%
Grand Total 3.70% 14.81% 12.96% 64.81% 3.70% 100.00%

Cruce 6 de resultados: ¢ Cual es el producto de tecnologia que tiene mayor
demanda en su empresa? ¢ Cual es la marca de equipos de tecnologia que

tiene mayor preferencia para su empresa?

Nivel de correlacion Fuerte: -0.55
¢Cudl es el producto de tecnologia que tiene

mayor demanda en su empresa? Column Labels

Grand
Row Labels Seguridad Software Servidores Computadoras Desarrollo Total
HP 0.00% 14.81% 1.85% 64.81% 3.70% 85.19%
DELL 0.00% 0.00% 11.11% 0.00% 0.00% 11.11%
CISCO 3.70% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 3.70%
Grand Total 3.70% 14.81% 12.96% 64.81% 3.70% 100.00%

Cruce 7 de resultados: ¢ Cual es el producto de tecnologia que tiene mayor
demanda en su empresa? ;Cual es la marca de software que tiene mayor

preferencia para su empresa?

Nivel de correlacion Moderado: -0.44
¢Cudl es el producto de tecnologia que tiene

mayor demanda en su empresa? Column Labels

Grand
Row Labels Seguridad Software Servidores Computadoras Desarrollo Total
Microsoft 0.00% 14.81% 0.00% 62.96% 3.70% 81.48%
MacOS 0.00% 0.00% 0.00% 1.85% 0.00% 1.85%
Linux 3.70% 0.00% 12.96% 0.00% 0.00% 16.67%
Grand Total 3.70% 14.81% 12.96% 64.81% 3.70% 100.00%

Cruce 8 de resultados: ¢ En qué sector se encuentra su empresa? ¢ Cual es el
presupuesto anual asignado para compra de productos y servicios de

tecnologia?

¢En qué sector se encuentra su empresa? Column Labels

Row Labels Manufactura Servicios Salud Comercio Turismo Grand Total

500 0.00% 0.00% 1.85% 0.00% 0.00% 1.85%
700 0.00% 1.85% 0.00% 0.00% 0.00% 1.85%
800 0.00% 1.85% 0.00% 0.00% 0.00% 1.85%
1000 0.00% 5.56% 0.00% 0.00% 0.00% 5.56%
1200 0.00% 1.85% 0.00% 0.00% 0.00% 1.85%
1500 0.00% 3.70% 0.00% 0.00% 0.00% 3.70%
2000 1.85% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 1.85%
2500 0.00% 1.85% 0.00% 0.00% 0.00% 1.85%
3000 0.00% 0.00% 0.00% 1.85% 1.85% 3.70%
5000 1.85% 1.85% 0.00% 3.70% 0.00% 7.41%
6000 0.00% 0.00% 0.00% 1.85% 0.00% 1.85%
7000 0.00% 1.85% 0.00% 0.00% 0.00% 1.85%
9000 0.00% 3.70% 0.00% 1.85% 0.00% 5.56%
10000 1.85% 3.70% 0.00% 0.00% 0.00% 5.56%
12000 0.00% 3.70% 0.00% 0.00% 0.00% 3.70%
18000 0.00% 1.85% 0.00% 0.00% 0.00% 1.85%
25000 0.00% 1.85% 0.00% 3.70% 0.00% 5.56%
30000 0.00% 1.85% 0.00% 0.00% 0.00% 1.85%
50000 0.00% 1.85% 0.00% 0.00% 0.00% 1.85%
75000 1.85% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 1.85%
100000 1.85% 1.85% 0.00% 0.00% 0.00% 3.70%
125000 0.00% 1.85% 0.00% 0.00% 0.00% 1.85%
150000 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 1.85% 1.85%
200000 0.00% 1.85% 0.00% 0.00% 0.00% 1.85%
250000 0.00% 1.85% 0.00% 0.00% 0.00% 1.85%
(blank) 1.85% 7.41% 1.85% 1.85% 0.00% 12.96%

Grand Total 12.96% 64.81% 3.70% 14.81% 3.70% 100.00%



Anexo 10 — Calculo de presupuesto promedio.

Mediana=

Q1=

Q3=

Rango Intercuartil=
RIQ=

Tabla de calculo de marca de clase

12000
2750

62500
Q3-Q1
59750

Marca de Clase Rango de Presupuesto Manufactura Servicios Comercio Turismo
29879 800-59750 7.41% 48.15% 1.85% 12.96% 1.85%
89626 59751-119500 3.70% 1.85% 0.00% 0.00% 0.00%
149376 119501-179250 0.00% 1.85% 0.00% 0.00% 1.85%
209126 179251-239000 0.00% 1.85% 0.00% 0.00% 0.00%
268876 239001-298750 0.00% 3.70% 0.00% 0.00% 0.00%
Total porcentual 11.11% 57.41% 1.85% 12.96% 3.70%
Tabla de calculo de promedio de presupuesto
Marca de Clase Rango de Presupuesto Manufactura Servicios Salud Comercio Turismo
29879 800-59750 $ 2,213.26 14,386.19 $ 553.31 $ 3,873.20 $ 553.31
89626 59751-119500 $ 3,319.46 1,659.73 $ - $ - $ -
149376 119501-179250 $ - 2,766.21 $ - $ - $ 2,766.21
209126 179251-239000 $ - 3,872.69 $ - $ - $ -
268876 239001-298750 $ - 9,958.35 $ - $ - $ -
Promedio por sector $ 5,532.7 $32,643.18 $ 553.31 $ 3,873.20 $ 3,319.53
Tabla de calculo promedio en las empresas
Marca de Clase Rango de Presupuesto Empresas
29879 800-59750 21,579.28
89626 59751-119500 4,979.19
149376 119501-179250 5,632.43
209126 179251-239000 3,872.69
268876 239001-298750 9,958.35
Promedio Total $45,921.94

Anexo 11 — Proforma de competidor potencial.

Ic la competencia s.a.

PONE EL CONTROL EN SUS MANOS
Pasaje N44B No.£10-26 ion Av. 6 2396-5200
laborable, respecto de las servicios materia de este contrato, salvo causas de fuerza mayor
que impidan hacerlo, respecto de los servicios materia de este contrato

La contratante es custodio de los bienes a esta entregados la que serd responsable de los
mismos, y estd obligada a informar a La Competencia S.A. cualquier tipo de daio para que
se proceda a la reparacién del mismo,

La contratante no podré hacer uso de personal técnico que no sa de La Competencia S.A

‘ONDICIONES:

El outsourcing que estamos ofreciendo es de un sistema de call center marca NEC con la siguiente
configuracion

Presupuesto referencial

CANT DESCRIPCION UNTARIO TOTAL
Servidor Rack PowerEdge R230 (1) Procesador Intel® Xeon® £3-1220 v5, 30
GHz 8M Cache, 4 Core/4T {80W) memoria: 8GB Memory, 2133MT/s,
UDIMM; DiscoDura: 278 7.2€ RPM SATA 6Gps 35° Hot-Phug HD; Optico: NO
Optical Drive; Fuente de Pader: Single, Cabled Pawer Supply , 250W (NO
Redundante); Contr dladara: PERC H330 RAID Contraller; RAIDO, 1, 10,5, 50;
RAIL: 2/4 Static Past Static Rais; Tarjeta de Red: On-Board LOM 1GB Dual
Port;2 x POe 3.0 sots: x16 s, full height {1x8 3.0}+ x8 slot Jow profie {1x4
3,01 Management: iDRACS, Basic with dedicated NIC; Gararttia: 15 Months
Basic Hardwar e Warranty Repai: Sx10 HW-Only, 5x10 NBD On Site; Chasis

1 |soporta hasts 4 discos, 3.5° Hot-Phug WD

Dell 16 G Certifed Replacem ent Memory Module for Select Del Systerms
28 UDIMM 2800MHz ECC

278 72K RPM SATA 6Gbps 3510 Hot phug Hard Drive,136 Cuskit

Powerkdge R230- Upgrade from Lyr Basic NBD On-Site to 3yr PraSupport
NBD OnSite

OUTSOURONG
TOTALSERVIDOR | § 1871

ToTAL
s uan

HPE Office Connect 19205-24G-Pa + {370W]: 24 Puertos 10/100/1000 POE + I

2 Puertos SFP - Rock KTIOSXEC2)

a1 31] 4132

s |ADATA Premier Series - DDRA - 8 GB - SODIMM 260-pin - 2133
5 |SEAGATE 2.5° STS00LMD30500GB 5400rpm mm 128MB SATA3
L5 |VWS-MT LED VA 1903- 18 5° 1366x768 Sms 200 VGAvegs

Tomnue ws0[s 19308
$ 35400

El servicio tendrd un costo mensual del equipamiento detallado anteriormente: US$ 354,00 + LVA.

El mismo que deberd ser cancelado mediante autorizacién de débito bancario automitico en los
primeros tres dias hbiles de cada mes.

Fax: (593 23965279

wwwompccaciacom.es



Anexo 12 — Grafico de evolucion de crecimiento de ventas proyectado.
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Anexo 13 — Grafico del punto de equilibro.
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Anexo 14 - Estado de Situacion Mensual del Ao 1.

e tilidades

ANO 1
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12

ACTVOS 219,653.85 20085785 | 20067534 | 192,10634 | 1845084 | 17680883 | 17008033 | 162,371.54 | 15687003 | 151.982.03 14770788 | 4a1,11349
Corrientes 133,700.56 126,04413 | 118,99221 | 112,55379 | 10672887 | 101,517.44 96919.52 91,341.31 8797038 85212.96 CEHIED 78,605.28
Efectivo 129,86196 12174554 | 11469362 | 10825519 | 102.43027 97218.85 9262093 8704271 8367179 8091436 7877044 74,306.69
Cuentas por Cobrar 613.50 613.50 613.50 613.50 613.50 613.50 613.50 613.50 613.50 613.50 613.50 613.50

Inventarios Prod. 3.234.10
Terminados 2.783.10 3.234.10 3.234.10 3.234.10 3.234.10 3.234.10 3.234.10 3.234.10 3.234.10 3.234.10 234. 3.234.10
Inventarios Materia Prima 287.50 287.50 287.50 287.50 287.50 287.50 287.50 287.50 287.50 287.50 287.50 287.50

Inventarios Sum. 163.50
Fabricacion 163.50 163.50 163.50 163.50 163.50 163.50 163.50 163.50 163.50 163.50 - 163.50
No Corrientes 85944.20 83813.71 81,683.13 79,552.55 77.421.97 75,201.39 73460.81 71,030.23 68,899.65 66,769.07 CUHEKD 62,507.91
Propiedad, Planta y Equipo 86,060.94 86,060.94 86,060.94 86,060.94 86,060.94 86,060.94 86,060.94 86,060.94 86,060.94 86,060.94 86,060.94 86,060.94
Depreciacién acumulada 2,092.02 4,184.03 6.276.05 8,368.06 10460.08 12,552.09 14544.11 16736.12 18.828.14 20920.15 23,012.17 25104.18
Intangibles 201393 201393 201393 201393 201393 201393 201393 201393 201393 201393 201393 201393
Amortizacién acumulada 3857 7713 115.70 154.26 192.83 231.39 269.96 308.52 347.09 385.66 42422 462.79
PASNOS 80,758.85 80,216.66 79,664.53 79,102.36 78,530.06 7794753 77,354.65 75,57.55 745543.70 7391921 RABED 69,704.53
Corrientes 601.19 1,067.08 1,532.97 1,998.86 2,464.75 2,930.65 3,396.54 2,268.63 273452 3,200.42 S5 1,198.86

Cuentas por pagar 135.30
proveedores 135.30 135.30 135.30 135.30 135.30 135.30 135.30 135.30 135.30 135.30 : 135.30
Sueldos por pagar 465.89 93178 1,397.67 1,863.56 232045 279535 326124 213333 259922 3,065.12 3.531.01 1,063.56
Impuestos por pagar - - - - - - - - - - - -
No Corrientes 80,157.66 79,149.58 78,3156 77,0350 76,065.31 75,016.88 73958.12 72,888.92 71809.18 70,718.79 SIS 68,505.67
Deuda a largo plazo $80.157.66 579.14958 | $78.13156 | 577.10350 | $76.06531 | 7501688 | $73.95812 | $72.888.92 | §71.80918 | _$70.718.79 56961766 | 68.50567
PATRIMONIO 138,895.00 12064119 | 121,01081 | 113,00398 | 10562078 98,861.31 92,725.68 87,213.98 8232633 78,062.82 2358 71,408.66
Capital 150,718.11 150,718.11 15071811 | 150.718.11 150,718.11 150,718.11 150,718.11 150,718.11 150,718.11 150,718.11 15071811 | 150.718.11
Utiidades retenidas 11823.11 2107692 2070729 3771413 45097.33 51,856.80 57992.43 63504.12 6839178 7265529 - 7620455 7930945




Anexo 15 — Estados de Resultados Mensual del Ao 1.

ANO 1
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Ventas $1,227.00 $1,840.50 $2,454.00 $3,067.50 $3,681.00 $4,294 .50 $4,908.00 $5,521.50 $6,135.00 $6,748.50 $7,362.00 $7,975.50
Costo de los Servicios

vendidos $2,783.10 $3.234.10 3,234.10 3,234.10 $3.234.10 3,234.10 3,234.10 $3.234.10 $3.234.10 3,234.10 3,234.10 3,234.10
UTILIDAD BRUTA ($1,556.10) ($1,393.60) $780.10) $166.60) $446.90 1,060.40 1,673.90 $2,287.40 $2,900.90 3,514.40 4,127.90 4,741.40
Gastos sueldos $3,493.63 $3,493.63 3.493.63 3.493.63 $3,493.63 3493.63 3.493.63 $3,493.63 $3,493.63 3.493.63 3.493.63 3.493.63
Gastos generales $4,110.34 $1,713.38 1,713.38 1,713.38 $1,713.38 1,713.38 1,713.38 $1,713.38 $1,713.38 1,713.38 1,713.38 1,713.38
Gastos de depreciacion $1,824.42 $1,824.42 $1,824.42 $1,824.42 $1,824.42 $1,824.42 $1,824.42 $1,824.42 $1,824.42 $1,824.42 $1,824.42 $1,824.42
Gastos de amortizacion $38.57 $38.57 $38.57 $38.57 $38.57 $38.57 $38.57 $38.57 $38.57 $38.57 $38.57 $38.57
UAIIP ($11,023.05) ($8,463.59) ($7,850.09) ($7,236.59) ($6,623.09) ($6,009.59) ($5,396.09) ($4,782.59) ($4,169.09) ($3,555.59) (§2,942.09) (§2,328.59)
Gastos de intereses $800.06 $790.22 $780.28 $770.25 $760.11 $749.88 $739.54 $729.10 $718.56 $707.92 $697.17 $686.31
UAIP ($11,823.11) ($9,253.81) ($8,630.37) ($8,006.84) (57,383:20) ($6,759.47) ($6,135.63) ($5,511.69) ($4,887.65) ($4,263.51) ($3,639.26) ($3,014.90)
15% Participacion

Trabajadores $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UAI ($11,823.11) ($9,253.81) ($8,630.37) ($8,006.84) (§7,383:20) ($6,759.47) ($6,135.63) ($5,511.69) ($4,887.65) ($4,263.51) ($3,639.26) ($3,014.90)
25% Impuesto a la Renta $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDAD NETA ($11,823.11) ($9,253.81) ($8,630.37) ($8,006.84) (57,383:20) ($6,759.47) ($6,135.63) ($5,511.69) ($4,887.65) ($4,263.51) ($3,639.26) ($3,014.90)

Anexo 16 — Némina, cantidad de empleados y aino de contratacion.
| suelds |

e Sueldo Numero de Afio de Costo /
g (mensual) Empleados Contratacion Gasto
Administrador "Gerente" 1,200.00 1 1 GASTO
Coordinador Administrativo, contable y némina 650.00 1 1 GASTO
Coordinador Comercial y Marketing 650.00 1 1 GASTO
Ejecutivo de ventas 1 400.00 1 1 GASTO
Coordinador de Operaciones e importaciones 650.00 1 1 M.O.l.
Técnico de campo 1 $ 400.00 1 1 M.O.D.
Técnico de campo 2 $ 400.00 1 3 M.O.D.
Técnico de Investigacion y desarrollo $ 450.00 1 1 M.O.D.
Anexo 17 — Cadena de valor.
ESTRUCTURA DE INNOVARENTA S.A. (|
Administracion, Finanzas & Contabilidad, Infraestructura, PPE, PPE de Arrendamiento @
%
GESTION DE TALENTO HUMANO ©
Reclutamiento, Seleccién, Contratacion, Planes de Carrera, Capacitacion, Incentivos, Evaluaciones %
COMPRAS E IMPORTACIONES %
Seleccion de proveedores, Compras Locales e Importaciones de equipos, Gestion de garantias
LOGISTICA OPERACIONES MARKETINGY | INVESTIGACION SERVICIOS
INTERNA VENTAS & DESARROLLO
Facturacion de servicios Coordinacién de Planificacion del Plan Tendencias tecnologicas Actividades 2
Coordinacion de entrega | Instalaciones de Marketing Integraciones relacionadas a \é
de equipos Coordinacién y Ejecucion del Plan de Cambios en normas instalaciény Q .
Control de Activos fijos | asignacion de Técnicos | Marketing financieras servicio a clientes o
de arrendamiento Contacto técnico con Cumplir el Presupuesto Pruebas tecnoldgicas Reportes de
proveedores de Ventas Desarrollo servicio
Registro de entregas de | Investigacion de Mantenimiento de la
mercaderias para comportamiento del pagina Web

proceder a facturar

mercado



Anexo 18 — Mapa de procesos.

Mapa de Procesos de InnovaRenta S.A. [§}

Procesos Estratégicos

* Planeamiento del Servicio

* Planeamiento de Infraestructura

* Planeamiento de Marketing

* Contacto con Proveedores

* Coordinacién con courier

* Tramites de Importacion

* Investigacion & Desarrollo de tendencias y productos

Procesos Operativos

* Recepcion de Ordenes de Servicio

* Coordinacién con Clientes

* Organizacion del Equipo de trabajo

* Reuniones preliminares con los clientes
* Disefio de soluciones

* Elaboracion de reportes

* Presentacion de reportes

* Facturacién

Procesos de Apoyo

* Gestion de Talento Humano
* Infraestructura
* Control de Calidad

Anexo 19 — Comparativo de indices financieros con la industria.

INDICES FINANCIEROS Medida InnovaRenta Industria
l. Razones de liquidez

Razén Corriente s:;l:\//?s zzrrrr'::ss veces 18.2 7.48 ! 10304752 2504759;)
Prsha Acia
Razén de efectivo Pasivifsezg\rlzentes VEEED 15.0 20 ?gigg‘;igg
Capital de trabajo neto Activos corentes - Pasivos $ $4,412,683.97 $8726,35331  1298554.54 - 788432.82
Razén de deuda total Activci‘-:tli:\’laot;imcnic % 28.5% 241% 1536518253.‘31‘319-898%67.66
Razén deuda - capital Caswos % 43.3% 31.8% ooree e
Multiplicador del capital PQ‘r:itri:\IZ:ic veces 14 13 ;52‘7“2‘?284;
Razén de ganancia de interés Intgn/:Isles veces 69.7 123.2 43?;6712559785
Razén de ganancia de interés (Al Tn?:rzr::siadén) veces 815 130.7 42333462746
Rotacién de inventario Cclsnt\?eifa\::;:as veces 8.5 (25 k gigg:;oﬁgs
Dias de venta en inventario Rotacigrlsg::ﬁ\slentaric dias 27.65 29.25 12_4396852329
Rotacién de CXC Cuen\t’:s";a;bm, veces 4380 10 1154214198666;;59

Dias de venta en CXC Rotacion dzsgud;:tsas X cobrar dias 5 34 108.316054493
Rotacién de activos fijos ActivcsV:: t;srrientes veces 44 6.7 ;233223542
Rotacion de activos totales X:t?\:iz veces 11 1.2 }ggiigggi
Margen de utilidad Htpead nets % 84% 73% o
meon on
* o em e o







