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RESUMEN

El presente plan de negocios busca determinar la factibilidad y viabilidad para la
creacion de una compaiia que brinde servicios de repotenciacion de
computadores y servidores a las empresas grandes y medianas de la ciudad de
Quito.

El analisis de entornos identifica una demanda insatisfecha, debido a que existen
pocas empresas que realizan repotenciacién de computadores con unidades de
estado sdlido y estas no son especializadas en ofrecer un asesoramiento
personalizado, soporte y garantia post venta verdaderamente eficientes y

eficaces.

Del analisis cualitativo y cuantitativo del cliente se evidencia que el 79% de las
empresas grandes y medianas tienen computadores que presentan problemas
de lentitud que hacen perder actividad laboral y reducen la productividad. Por
otra parte, al 50% de las compaifiias les interesa la repotenciacion con unidades
de estado solido para expandir el ciclo de vida util, mejorar velocidad vy

rendimiento.

El mercado objetivo esta compuesto de-17.104 computadores y 1.330 empresas
entre grandes y medianas tipo A y B en la ciudad de Quito. Se espera alcanzar
al 1.5% del mercado, donde la propuesta de valor sera ofrecer un servicio de
asesoria personalizada de repotenciacion, usando la estrategia de enfoque y
diferenciacion para llegar a los clientes potenciales, con personal altamente
capacitado para realizar una visita personalizada, como le interesa al 88% del

mercado objetivo.

Finalmente, la inversion inicial requerida para este proyecto es de $ 27.850,18 la
cual provendra el 60% de recursos propios y 40% con financiamiento bancario.
El analisis financiero muestra un valor actual neto (VAN) positivo de $ 14.121,14
y una tasa interna de retorno (TIR) del 24,46%, superior a la tasa de descuento

(CAPM) del 20,19%, lo cual evidencia la factibilidad econémica del proyecto.



ABSTRACT

Thais budines plan seis to determine te feasibility and viability for the creation of
a company that provides services for the refurbishing of computers and servers

to the large and medium sized companies in the city of Quito.

Market research identifies an unmet demand, because there are few businesses
that perform computer refurbishing with solid state units and they are not

specialized to offer personalized advice, support and a guarantee for their work.

As evidenced by the qualitative and quantitative analysis of the client, 79% of
large and medium-sized companies have computers that exhibit problems of
slowness that causes loss of work activity and reduction of productivity. On the
other hand, 50% of the companies are interested in refurbishing with solid state

drives to expand the life cycle, improve speed and performance.

The target market is composed of 17.104 computers and 1.330 companies
between large and medium type A and B in the city of Quito. The aim is to reach
1.5% of the market, where the value proposition will offer a personalized
consulting service of refurbishing, using the strategy of focus and differentiation
to reach potential clients through highly qualified personnel prepared to

undertake personalized visits, as is the interest of 88% of the target market.

Finally, the initial investment required for this project is $27.850,18 of which 60%
will come of own resources and 40% from bank financing. The financial analysis
shows a positive net present value (VAN) of $14.121,14 and an internal rate of
return (TIR) of 23,52%, higher than the discount rate (CAPM) of 20,19%, which

proves the economic feasibility of the project.
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1. INTRODUCION

1.1 Justificacion del trabajo

La situacion del Ecuador de los ultimos afos, ha restringido la renovacion
tecnoldgica de equipo informaticos, donde los computadores son herramienta
clave para la operacion de las empresas, se evidencia una necesidad de resolver
esta falencia limitada por la falta de dinero para realizar la renovacion

apremiante.

La problematica que los expertos de la tecnologia, (Xataka, 2018) detectan en
las empresas, es la lentitud de los equipos de computo a la hora de arrancar o
abrir aplicaciones, porque los computadores se vuelven asi con el paso de los
afnos, uno de sus componentes principales es el disco duro se va desgastando,
por lo tanto, el encendido de los computadores puede durar entre dos a tres

minutos, tiempo muerto que afecta a la rentabilidad de las compafdias.

Otro aspecto importante que sucede en las empresas es el ruido, segun un
articulo publicado por el ministerio de trabajo y asuntos sociales de Espafia,
(Espana, 2018), manifiesta que el sonido es un aspecto contaminante en los
puestos de trabajo de las oficinas produce riesgo de pérdida de capacidad
auditiva por el zumbido de los equipos de trabajo que incluyen a los ventiladores
y discos duros de los computadores ya que generan un ruido aproximado de 30

a 50 decibelios (dB)cada una.

En suma a los aspectos antes mencionados, el fabricante Kingston, (Kingston,
2018), plantea la solucion directa, sencilla y econdmica para mejorar el
rendimiento de una laptop, desktop o Servidor y alargar la vida util entre 2 a 3
afnos, con la sustitucion del disco duro tradicional por una unidad de estado sélido
(SSD), que operan con velocidades impresionantes (10 veces mas rapido) en
inicio, carga y transferencia de datos. Ademas, son silenciosos, los datos estan

seguros y confiables al no tener partes méviles en los componentes.



Finalmente, las unidades de estado sdlido dan una segunda vida a los
computadores y permite aplazar la compra de un nuevo y como resultado mayor

utilidad para las empresas.

1.1.1 Objetivo Principal del trabajo

Desarrollar un plan de negocios para una micro empresa mediante un plan de
comercializacion para mejorar el desempefio de los computadores de grandes y

medianas empresas en la ciudad de Quito.

1.1.2 Objetivos especificos del trabajo

e Analizar, el entorno externo y de la industria para describir el sector
tecnoldgico.

e Elaborar, el plan de marketing mediante el disefio de una estrategia
general para determinar el mercado objetivo, la propuesta de valor y la
mezcla de marketing.

e Determinar, el perfil del cliente mediante un analisis cualitativo y
cuantitativo para identificar el mercado potencial para repotenciacion de
computadores.

e Desarrollar, la filosofia y la estructura organizacional de la empresa
definiendo la mision, vision y valores institucionales para el disefio de la
estructura organizacional.

e Determinar, la factibilidad financiera del proyecto mediante la elaboracion
de los ingresos, gastos y estados financieros para la proyeccion de los

indices financieros.



2. ANALISIS DE ENTORNOS

2.1 Analisis del entorno externo (PEST)

Se analiza el entorno empresarial, para identificar las posibles amenazas,

oportunidades e incidencias de los factores politicos, econdmicos, sociales,

tecnologicos y ecolégicos; que se presenten en el lugar y que puedan interferir

en el plan de negocio para conocer su vialidad.

2.1.1 Entorno Politico y Legal

Tabla 1: Entorno Politico y Legal

Factor
Externo

Variable

Andlisis

Oportuni

dad - Fuente
Amenaza

Politico

Contraba
ndo

El porcentaje de contrabando que se detecta en las
provincias del Oro 42%, Carchi 18%, Pichincha
17%, Guayas 15% e Imbabura 8% (Flasco, 2015)a
ha convertido en una actividad rentable para los
comerciantes vecinos.

Ademas, afectan directamente a todas las
empresas que comercializan este producto.

(FGE, 2018).

El Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador
mantiene actualmente varias Direcciones
Distritales en donde se ejerce control y vigilancia
aduanera: Esmeraldas, Tulcan, Quito, Manta,
Latacunga, Guayaquil, Puerto Bolivar, Cuenca,
Huagquillas y Loja. (SENAE, 2018).

Finalmente, a pesar del control que realizan las
autoridades el contrabando sigue creciendo, lo que
se vuelve una amenaza alta para el proyecto; ya que
los productos importados legalmente pagan un
arancel del 19.5% sin tomar en cuenta costos de
seguros y transporte, (SUNAT, 2018).

(FGE,
2018)

Politico

Acuerdos
comercial
es

Acuerdos comerciales: 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.

La relacién es el plan de negocios es directa porque
permite la entrada de infraestructura con menores
aranceles al pais (Ministerio de Comercio Exterior,
2017).

(COMER
Clo
EXTERIO
R, 2017)

2.1.2 Entorno Econémico

Tabla 2: Entorno Econdmico

Factor
Externo

Variable

Analisis

Oportunid

ad - Fuente
Amenaza

Prevision

es

El crecimiento del PIB (0,7%) por las
exportaciones no tradicionales a la Union Europea

(BCE,

OP 2017)




macroeco
noémicas

Econémico

provocan que las proyecciones macroeconomicas
del Banco Central del Ecuador prevén para los
siguientes afios un crecimiento de la economia en
su conjunto de 1,60% para 2018, 2,39% en 2019 y
2,49% para 2020. (BCE, 2017).

Estos datos son alentadores para comenzar un
plan de negocios porque genera un imagen
positiva.

Econémico

Balanza
Comercial
No
Petrolera

En lo que respecta a la balanza comercial no
petrolera ha tenido un saldo favorable para las
importaciones en los Ultimos tres afos, las
exportaciones de los principales productos no
petroleros mantendrian una tendencia creciente
durante el periodo 2017-2020.

Esto favorece a los productos que provienen fuera
del pais, (BCE, 2017).

(SENAE, 2018)

Este resultado si bien sus datos son positivos, pero
para su estabilidad dependen del precio del
petréleo, de las exportaciones, de la depreciacion
del ddlar, Etc. El proyecto implica importaciones
de unidades de estado sdélido SSD que van afectar
directamente a la balanza comercial.

AM

(BCE,
2017)

Riesgo

Econdémico pais

Segun datos del Banco Central, Ecuador el puntaje
de este indicador es muy inestable: en junio de
2017 estuvo a un promedio de 687 puntos mientras
que al 01 de febrero 2018 bajo a 436 y al 26 de
diciembre 2018 subié a 816 puntos. (BCE, 2018).
Los resultados demuestran inestabilidad en el pais
para los inversionistas extranjeros como los
fabricantes de unidades de estado sélido SSD; por
lo tanto, afectaria al proyecto para la disponibilidad
del producto en el Ecuador.

AM

(BCE,
2018)

Econémico

Tasa de
Interés

Las tasas de interés vigentes a 28 febrero del 2018
son: activa del 7.33% y pasiva del 4.99% (BCE,
2018).

Para promover la reactivacion econémica del pais;
instituciones como la corporacion financiera
nacional y Banecuador han desarrollado nuevas
lineas de crédito mas flexibles que se adaptan a la
realidad del sector productivo del pais.

Es una oportunidad para desarrollar este plan de
negocios debido a que los bancos estan abiertos a
otorgar préstamos para operar.

OoP

(INEC,
2018)

2.1.3. Entorno social

Tabla 3: Entorno Social

Factor
Extern
0

Variable

Analisis

Oportunid
ad -
Amenaza

Fuent
e




Sector
tecnoldgic
0 mayor
empleador

El sector de tecnologia es un importante empleador en el
pais, de acuerdo a las estadisticas de la Superintendencia
de Compaiiias (2018), emplea a 20.037 personas, el 70%
de este personal es talento humano calificado y con
estudios de tercer nivel.

En relacién al nimero de empresas, en el pais existen
3.761 organizaciones en el sector, el 87% provienen de
capital nacional y 13% son capital extranjero.

Este dato es una oportunidad para el proyecto porque
demuestra que hay un crecimiento en el sector
tecnolégico

OoP

(Supe
rinten
denci

a de
Comp
afias,
2018)

Social

Plan
estratégico
de | +D+i
de las TIC
en el pais

Ecuador cuenta con una propuesta de plan estratégico de
investigacion, desarrollo e innovacioén de las TIC.

El MINTEL, en cooperacion con el Instituto Nacional de
Pre inversion (INP), desarrollé el Plan Estratégico de
Investigacion, Desarrollo e Innovacion para las TIC en el
Ecuador.

Con el objetivo de determinar el direccionamiento
estratégico méas conveniente para el desarrollo de la [+D+i
de las TIC en el pais, en concordancia con el Plan
Nacional del Buen Vivir con la implementacion del Libro
Blanco de la Sociedad de la Informacion y del
Conocimiento — LBSIC.

Esto favorece al proyecto porque correr este riesgo ha
implicado ser parte de la vanguardia, y poder proyectarse
a futuro.

OoP

(MIN
TEL,
2018)

Social

Redes
Sociales

En el Ecuador se vive un gran crecimiento en el uso de
las redes sociales, reflejan que en el pais se ha
masificado el uso de las TIC, gracias a las politicas
publicas implementadas por el MINTEL para reducir la
brecha digital.

Cada vez es mas comun realizar publicidad por este
medio; el conocer mas al consumidor permite tener una
mejor aproximacion con el mensaje y marca. La red social
mas utilizada en el pais es WhatsApp 71% seguido por
Facebook 69%, y Twitter 14%, (Latinobarometro, 2018,
p.78).

Esta informacion favorece al proyecto porque los usuarios
van a tener informacion de primera mano de las nuevas
tendencias tecnoldgicas.

OoP

(MIN
TEL,
2018)

2.1.4. Entorno Tecnoldgico

Tabla 4: Entorno Tecnoldgico

Factor
Externo

Variable

Oportunidad -
Analisis Amenaza

Fuente

Tecnoldgi
co

Inversién
de las
grandes
y
mediana
s
empresa
senTIC

El MINTEL detalla la inversibn en tecnologia
realizada por las Empresas Grandes y Medianas
durante el afio 2015 (MINTEL, 2018), en por
industria donde se destaca el sector de Servicios

con 125,69 millones, Manufactura 66,44 millones,
Comercio 62,57 y Mineria. oP
Esta informacion favorece al proyecto porque estas
empresas estan por renovar los equipos de
computo, debido a que la vida utii de un
computador es de 4 afos en promedio.

(MINTE
L, 2018)




Tecnoldgi

En el mercado existen varias marcas de partes y
piezas de computadores, las mas conocidas en el
pais son Kingston, Adata, Intel, Crucial, WD vy
Samsung (PcWold, 2018), que confunden al
mayorista, al canal distribuidor y al usuario en
general; porque no se sabe bajo que parametros
analizar, si por la diferencia por precios que

Existenci Muchas veces en un mismo producto son
co ade abismales, por calidad, por durabilidad, por (Xataka
varias compatibilidad, por afinidad a cierta marca, por AM 2018)
Marcas conocimiento, etc.
Para poner un ejemplo en una unidad de estado
solido Kingston de 240GB es de $ 80, un Samsung
de 250GB $200 y un scandisk de 250gb $69.
(Xataka, 2018). Para el proyecto es una amenaza
para conocer que marca es la ideal a comercializar
requiere de una curva de experiencia que se debe
ir adquiriendo con el tiempo.
El MINTEL muestra el niumero de Empresas del
Sector de TIC, al 2017 existen 14.096 empresas
que se dedican a la comercializacion de producto
Empresa ¢ servicio. (MINTE
s Sector AM L, 2018)
Tecnolégi  TIC La informacion obtenida es una amenaza para el ’
co proyecto porque existen muchas empresas que de
una u otra manera estan involucradas en el sector
TIC.
ElI MINTEL informa que en el 2015 el 98,9% de las
Uso de empresas grandes y medianas en los sectores de
Computa Comercio, Manufactura, Mineria y Servicios
dores en  Utilizan computadores de escritorio y el 47% (MINTE
. as utilizan Laptop. oP L, 2018)
Tecnoldgi Empresa
co s Esta informacién en clave para el proyecto porque
todas las empresas les va interesar repotenciar sus
equipos en un corto o largo plazo.
2.1.5. Entorno Ecoldgico
Tabla 5: Entorno Ecoldgico
Factor Oportunida
Externo  Variabl Andlisis d- Fuente
e Amenaza
Unién Internacional de Telecomunicaciones (UIT) de
Naciones Unidas, afirma que el volumen de basura
electronica en el mundo aumento un 8 % entre 2014 y
2016 (UIT, 2017).
La En Ecuador se estima que actualmente hay 39 000
Ecologico basura toneladas de residuos electrénicos, segun la (UIT,
electr6  investigacion que realizé el Ministerio de 2017)
nica Telecomunicaciones, que equivale a 2,6 kilos de

basura por habitante y de esto solo entre el 2% y 5%
de esta basura recibe un tratamiento especial y es
desensamblada y enviada a otros paises para el
tratamiento final.

OoP




El Ministerio de Ambiente estda en busqueda de
acuerdos con la Organizacién de las Naciones Unidas
para el desarrollo Industrial (Onudi), para el
tratamiento de residuos de aparatos electrénicos y
eléctricos en Ecuador, (EFE, 2018).

Este proyecto contribuye de manera positiva al
ambiente, porque ayuda a reducir la basura electrénica
y con la repotenciacion se alarga la vida util de los
computadores en un promedio de dos a tres afos.

2.2. Andlisis de la industria

Para el analisis de la industria se emplea la metodologia de investigacion de
estas cinco fuerzas, desarrollado por Michael Eugene Porter que permite llegar
a un mejor entendimiento del grado de competencia de la produccion y-posibilita
la formulacién de estrategias, ya sea para aprovechar las oportunidades del
propio mercado o para defenderse de las amenazas detectadas, (Porter M. ,
2009).

En relacién con lo anteriormente sefialado, se presenta la siguiente Clasificacion

Industrial Internacional Unificada (ClIU), como se describe a continuacion:

Tabla 6: Clasificacion ClIU Secciéon G, adaptado del INEC 2018

Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos automotores
y motocicletas.

Division G47 Comercio al por menor, excepto el de vehiculos automotores y motocicletas.

Venta al por menor de equipo de informacién y de comunicaciones en
comercios especializados.

Venta al por menor de computadores, equipo periférico, programas
informaticos y equipo de telecomunicaciones en comercios especializados.
Venta al por menor de computadores, equipo de telecomunicacion, equipo
periférico, programas informaticos en comercios especializados.

Venta al por menor de computadoras y equipo periférico computacional en
establecimientos especializados.

Seccion G

Grupo G474
Clase G4741
Subclase G4741.1

Actividad G4741.11

2.2.1. Andlisis de las cinco Fuerzas de Porter

Para analizar los componentes o elementos que comprenden las cinco fuerzas
de Porter se aplicé la ponderacion a través de un promedio simple de 1 a 3 donde
1 es bajo riesgo y 3 alto riesgo, se tomaran en cuenta las variables mas

importantes que influyen en el proyecto.

2.2.1.1. Poder de negociacion de los Clientes: Amenaza Media

Tabla 7: Poder de Negociacion de los Clientes

Poder de negociacién de los Clientes Nivel de la fuerza




Variable

Andlisis

Bajo

Medio Alto

Concentraci
6n clientes

En 2017 se registraron 884.236 empresas divididas en 19
actividades econodmicas como Comercio, Agricultura,
Transporte, etc., segun los ultimos datos del Directorio de
Empresas y Establecimientos 2017 publicado por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos
(INEC, 2018) De las cuales el grupo objetivo son:

Mediana empresa A 8.225 (0,9%)
Mediana empresa B 5.468 (0,6%)
Grande empresa 4.033 (0,5%)
Total: 17.726 empresas, por lo que la amenaza es baja.

Contacto
con el cliente

En la industria de la tecnologia el contacto con el cliente se
basa en una negociacion y asesoramiento personalizado, para
esto el ejecutivo debe estar capacitado en cada linea de
producto para relevar la necesidad de cada cliente, (Dell,
2018).

Todas las marcas tienen un plan de capacitaciones porque son
parte importantisima podra garantizar que su personal tenga la
base necesaria para el éxito; busca constantemente brindar
innovaciones en cuanto a productos y servicios para ponerlos
a disposicion del mercado lo antes posible.

(Kingston, 2018).

Diferenciaci6
n del
producto

La diferenciacion de los productos en la industria tecnologia es
alta porque existen varias marcas en el mercado (Kingston,
Adata, Western Digital, Crucial, Etc.) que ofrecen el mismo
producto con precios diferentes ya sea por la procedencia, por
el tiempo de garantia, por capacidad o calidad.

Entrar con una marca especifica representa una amenaza alta
al comienzo hasta que el cliente pruebe el rendimiento y
calidad del producto ofertado; ya que se trata de productos
especializados en brindar soluciones construidas segun la
necesidad del cliente. (Xataka, 2018)

PROMEDIO

2,00 \

Para establecer el poder de negociacién de los clientes con el promedio de 2.00

es una amenaza media; se analiz6 bajo tres variables como la alta concentracion

de clientes entre grandes y medianas empresas que se convierten en el grupo

objetivo para el nuevo proyecto. Al ser compaiias grandes ya tienen sus

proveedores calificados (Telefénica, 2018); por lo tanto, toma tiempo para ser

considerado como un nuevo proveedor.

Por otra parte el acercamiento al cliente, requiere de personal capacitado para

ofertar la marca correcta, debido a que existen varios fabricantes en el mercado:

Kingston, Adata, Intel, Crucial, WD y Samsung entre otras, (PcWold, 2018) , por

lo tanto es dificil la eleccidon correcta del producto; porque hay que tener un

cuenta aspectos importantes de conectividad, de compatibilidad y garantia.



2.2.1.2. Poder de negociacion de los proveedores: Amenaza Media

Tabla 8: Poder de Negociacion de los Proveedores

Poder de negociacion de los proveedores

Nivel de la fuerza

Variable Explicacion Baja Media Alta
Segun el ClIU: G4651.01
Venta al por mayor de computadoras y equipo periférico. En la
industria tecnoldgica existe una baja cantidad de proveedores
Concentraci  mayoristas autorizados para la comercializacion legal de marcas
on como Kingston, entre los cuales se puede mencionar 3
proveedores Tecnomega, Intcomex y Siglo 21 que estan dentro del top 10 de
mayoristas de tecnologia segun la revista (Computerworld,
2017). Estas imponen las condiciones comerciales cuanto a
volumen y formas de pago, por lo que la amenaza es media.
Debido a que la industria de tecnologia estd dominada por dos
proveedores Mayoristas autorizados de la marca la Kingston:
Costos de Tecnomega e Intcomex, el costo de cambio es medio alto,
cambio de porque toma tiempo ser considerados como canal distribuidor, 2
proveedor debe tener un historial de compras y un historial crediticio; para
que la relacién se consolide. (Intcomex, 2018).
PROMEDIO 2.50

El poder de negociacién de los proveedores es media ya que los fabricantes y

los mayoristas formales son pocos entre ellos estan Tecnomega, Siglo 21,

Intcomex del Ecuador, Megamicro, S.A. Inacorp (CanalNews, 2018) y muchos

canales de distribucion tales como Akros, Binaria Sistemas, Sonda del Ecuador,

Compuequip D.O.S. y Microinformatica.

2.2.1.3 Amenaza de productos sustitutos: Amenaza Media

Tabla 9: Amenaza de Productos Sustitutos

Amenaza de productos sustitutos

Nivel de la fuerza

Variable

Explicacion

Baja Media Alta

Es producto sustituto de las unidades de estado sélido o SSD
son los discos duros (Xataka, 2018).
La gran diferencia es que los discos duros utilizan

Diferenciacion  componentes mecanicos que se mueven, las SSD
de productos almacenan los archivos en microchips con memorias flash

sustitutos

interconectadas entre si, lo que hace que operen mas rapido,
son mas resistentes y mas confiables que los discos duros.
(KINGSTON, 2018)

Costo
cambio
computador

Adquirir nuevo computador o laptop es el producto sustituto

de los discos sdlidos.

El costo de un nuevo computador corporativo, tiene un costo
de desde $600 en adelante; mientras que para la repotenciacion
del el costo de los solidos de 480GB oscila entre 142,22 y 221,77

dependiendo del tipo de conectividad del computador (Sata3

o M.2)

(TECNOMEGA C.A,, 2018)
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PROMEDIO 2.50

La amenaza de los productos sustitutos en el sector tecnolégico es media, con
un puntaje de 2.50. Sobre todo, porque la diferenciacion de bienes o servicios
sustitutos es notable ya que las unidades de estado sélido SSD son la alternativa
de los discos duros mecanicos, estos triplican la velocidad de lectura y escritura

de datos, como sefala el fabricante Kingston, (Kingston, 2018).

Por ejemplo, manifiesta que existen tres buenas razones para cambiar la unidad
de almacenamiento mecanico. La principal es la velocidad, el tiempo de arranque
y el desempefio de las unidades de estado solido es de tan solo siete segundos

y de los discos duros es de 21 segundos.

Por otro lado, el segundo argumento radica en que es la maxima resistencia al
impacto, ante una caida no pierde la informacion y el tercer argumento se
encuentra en el ahorro de energia que hace su la bateria del computador dure

mas.
Finalmente, para el presente proyecto, lo sefalado anteriormente es favorable
para el potencial cliente frente a la adquisicion de un nuevo computador.

2.2.1.4 Amenaza de nuevos competidores: Amenaza Alta

Tabla 10: Amenaza de Nuevos Competidores

Amenaza de nuevos competidores Nivel de la fuerza

Variable Explicacion Baja Media Alta

Medidas impositivas para las mercancias de la subpartida
nacional 8471.70.00.00 establecidas para su ingreso al pais
aplica el 19,5% a una unidad de estado sélido SSD (SUNAT,

2018).
Politica El alto porcentaje de contrabando que se detecta en los puntos
gubernamen fronterizos se ha convertido en una actividad rentable para los 3
tal comerciantes vecinos, pero sus consecuencias en el comercio

local, afectan directamente a todas las empresas que
comercializan el producto con importacion legal.
(FGE, 2018), (SENAE, 2018)

PROMEDIO 3.00

La amenaza de nuevos competidores es alta, ya que las politicas
gubernamentales sobre impuestos, implica aplicar a la subpartida nacional
8471.70.00.00 de las unidades de estado sélido SSD que representa el 19,5%
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de impuestos, lo cual es un valor alto, ya que no estan incluidos en este

porcentaje los costos de seguros y transporte.

Frente a lo sefialado anteriormente el proceso de importacion formal es el

siguiente como describe en el grafico.

Fabricante

Figura 1: Estructura de Importacién Formal

En relacion con el grafico anterior, el contrabando detectado en todos los puntos
fronterizos afecta al comercio ecuatoriano. Ya que, el precio de las unidades de
estado sélido que ingresan al pais a un precio muy bajo (-19,5%), evadiendo
impuestos lo que implica un perjuicio para a la economia del pais. Ademas,
rompe la estructura establecida por el fabricante para la comercializacién del

producto.

En cuanto a la rivalidad entre las empresas la amenaza es media como se

describe en la siguiente tabla:

2.2.1.5. Rivalidad de los competidores: Amenaza Media

Tabla 11: Amenaza de Nuevos Competidores

Rivalidad entre las empresas Nivel de la fuerza

Variable Explicacion Baja Media Alta

De acuerdo a la Superintendencia de companias en la categoria
Numero de G4651.01 (Superintendencia de Compaiias, 2018) existen 900

participantes
en la
industria

empresas registradas y 200 empresas de Hardware, Software y
Servicios, sin embargo, no les interesa porque estan enfocadas
en los negocios de volumen con gobierno, por lo que la amenaza
es media baja.

Grado de
diferenciacio
n del
producto

Todas las empresas venden el producto como tal, sin
asesoramiento  previo como una solucion completa
personalizada de producto, garantia, servicio y soporte de la
industria. (KINGSTON, 2018)

PROMEDIO

2.00

En conclusion la rivalidad entre las empresas es media, porque existe una
marcada diferenciacion entre ofertar unicamente el producto que lo realiza

aproximadamente la mayoria de las 900 companiias registradas en la industria
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(Supercias, 2018). A diferencia de lo que implica la oferta de una solucién

completa de: un servicio personalizados, venta del producto y garantia del

mismo.

2.2.2. Matriz EFE (Evaluacion de factores externos)

La matriz EFE resultante del analisis del entorno externo y la industria es la

siguiente:

Tabla 12: Matriz EFE

EVALUACION PONDERACION
Nro. OPORTUNIDADES PESO 1-4 (PESO X
(=) EVALUACION)

Previsiones macroeconémicas del Banco Central

1 de crecimiento de la economia del 1,60% para 0,10 3 0,30
2018, 2,39% en 2019y 2,49% para 2020
El plan estratégico de | +D+ i de las TIC en el

2 pais, desarrollado por el MINTEL 0,09 3 0.27

o .

3 EI. 98,9A> de las empresas grandes y medianas 012 4 0.48
utilizan computadores (desktop y laptop)

4 El crecimiento del uso d_e las redes sociales, 0.08 3 0.24
reduce la brecha tecnoldgica

5 Disminucién .de’ _Ia basura .electronlca por 0.12 4 0.48
prolongar la vida util de los equipos

Nro. AMENAZAS - - -

1 El cqntrabando en los diferentes puntos 012 4 048
fronterizos

2 14.096. _empresas  se dedica.n. a la 012 3 0.36
comercializacién de productos y servicios TIC

3 !nestapllldad del' Riesgo pais dificulta las 0,08 2 0.16
inversiones extranjeras en el pais

4 Ingreso §ie nuevas y desconocidas marcas de 012 4 048
tecnologia al mercado

5 Las |mportaC|on'es afectan negativamente a la 0,05 2 0.10
Balanza comercial
Total Analisis Entorno Externo PEST 1,00 3,35

En funcion de la esta matriz antes descrita se observa que el resultado es de

3,35 lo cual supera el promedio 2.5, por lo tanto, se deben aprovechar las

oportunidades existentes y mitigar las amenazas dadas por las politicas

gubernamentales y la competencia para desarrollar el proyecto.

2.3. Conclusiones

El fendmeno del contrabando es el que mas afecta a los negocios de

tecnologia porque se pueden ingresar productos informaticos como: las
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laptop, celulares, televisiones y periféricos sin impuestos desde los paises
vecinos como Colombia y Peru. Las empresas que tienen valores éticos
no adquieren mercaderia de procedencia ilegal.

En el Ecuador la deflacion actual fluctua entre -1,01% hasta mayo del
2018, lo que implica que los precios de los productos disminuyeron por la
contracciéon de la demanda. En este contexto las compaiias se ven
obligadas a reducir sus presupuestos en inversion de tecnologia; por lo
tanto, una repotenciacion de equipos les permitira conservarlos por unos
dos afos mas.

La prolongacion de vida util de los computadores repotenciados hace que
se reduzca la basura tecnolégica y se convierta en un proyecto que
contribuye al cuidado del medio ambiente.

El poder de negociacién de los proveedores es medio, porque existen solo
dos mayoristas, autorizados para la distribucion de las unidades de estado
sélido SSD de marca reconocida como Kingston para la repotenciacion.
Los mismos que son escogidos de acuerdo a las variables de: el nivel de
servicio, por los dias de crédito y el mejor precio.

La amenaza de nuevos competidores es media, porque una de las
principales causas son las medidas impositivas que aplican para la
importacion de las unidades de estado sélido, que es del 19,5% lo que
encarece el producto y da oportunidad que se desarrolle el contrabando
fronterizo.

La rivalidad entre las empresas es media, porque existen mas de 900
compaiias dedicadas a la misma actividad, y el grado de diferenciacion
entre ellas es muy bajo si se vende solo el producto, a diferencia de este
presente proyecto que ofrece la solucion completa que incluye: Venta,

garantia y servicio personalizado.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1. Introduccion

La investigacion busca determinar la viabilidad de un plan de negocios de
repotenciacién de computadores y servidores con unidades de estado soélido en
la ciudad de Quito, mediante: grupos focales, entrevistas a profundidad a
expertos y encuestas para contar con la informacidn necesaria para la

implementacion del presente plan de negocios.
3.1.1. Problema de la investigacién Administrativa

Analizar si es rentable implementar un proyecto de repotenciacion de
computadores y servidores en la ciudad de Quito y si las empresas grandes y

medianas prefieren repotenciar o comprar equipos nuevos.
3.1.2. Objetivo general de la investigacion

Determinar, las condiciones y factores especificos para que el servicio de
repotenciacién de computadores y servidores sea de interés para las grandes y

medianas empresas de la ciudad de Quito.
3.1.3. Hipotesis

HO: EI1 60 % de las empresas grandes y medianas de la ciudad de Quito requieren
proveedores de tecnologia que brinden asesoria especializada para repotenciar

sus computadores y servidores con unidades de estado sadlido.
3.1.3 Problema de investigacion

Identificar, la necesidad de las empresas grandes y medianas en cuanto al
funcionamiento adecuado de sus computadores y servidores para una mejor

atencion a sus clientes y colaboradores.

3.1.4. Objetivos especificos de lainvestigacion e hipotesis
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Tabla 13: Objetivos Especificos e Hipdtesis

Objetivos especificos

Hipotesis Nula

Conocer, las caracteristicas especificas del
servicio de repotenciacion de computadores y
servidores con unidades de estado solido e
identificar, la importancia de la asesoria,
capacitacion y soporte.

Al menos el 60% de la muestra considera que la
repotenciacion debe mejorar la velocidad del
equipo, garantizar la seguridad de los datos y
prolongar la vida util del equipo.

Determinar, el precio 6ptimo para el cliente
potencial para repotenciacion de computadores y
servidores con unidades de estado sélido

Al menos el 50% de la muestra considera que el
precio justo es de $ 220

Determinar, la plaza y el canal de distribucién
preferido por el segmento empresarial objetivo
para adquirir el servicio de repotenciacion.

Al menos el 68% de la muestra considera que la
plaza adecuada para contratar el servicio de
repotenciacion es mediante un distribuidor
autorizado por el fabricante.

Determinar, los medios de promocidén mas
adecuados para comunicarse con el segmento

Al menos el 70% de los clientes desean recibir
informacion del servicio de repotenciacion de
computadores con unidades de estado sdlido por
correo electrénico y redes sociales.

empresarial para presentar el servicio de
repotenciacion.
Establecer, el grado de aceptacion de las

empresas grandes y medianas de la ciudad de
Quito, para repotenciar sus computadores y que
estan dispuestos a adquirir el servicio.

Al menos el 72% del segmento empresarial objetivo
considera que la repotenciacién satisface las
necesidades de rapidez, de renovacion de equipos
y estan dispuestos a adquirir el servicio.

Determinar, las caracteristicas del mercado
potencial para definir cuantas empresas conocen
las ventajas de repotenciar los computadores y
servidores con unidades de estado sdlido,

Al menos el 60% del segmento empresarial objetivo
interesado son empresas grandes y medianas de la
ciudad de Quito

aspectos geograficos, demograficos vy
conductuales.
Determinar, la frecuencia de renovacion de

computadores y servidores en el segmento
empresarial objetivo en ciudad de Quito y la
cantidad de equipos que requieren de este
servicio.

Al menos el 55% del segmento empresarial de la
muestra cambian los computadores cada tres afos.

3.2. Plan de investigacion cualitativa y cuantitativa

Se realiza investigaciones exploratorias y descriptivas con metodologias

cualitativas y cuantitativas como, se describe a continuacion:

Tabla 14: Metodologias Cualitativas y Cuantitativas

Entrevista a

Personas claves que conocen a profundidad el comportamiento de la industria.

expertos:
. Formado por ocho personas que son ingenieros del departamento de tecnologia
Grupo Focal: ) ; ;
de las empresas grandes y medianas de la ciudad de Quito.
Encuestas: Técnica de muestreo no probabilistico a conveniencia se ejecucion de 50

encuestas a través de la plataforma digital Google.

3.2.1. Grupo objetivo de la investigacion

En 2016 se registraron 884.236 compafias divididas en 19 actividades

economicas como Comercio, Agricultura, Transporte, etc., segun los ultimos

datos del Directorio de Firmas y Establecimientos, (INEC, 2018). De las cuales
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el grupo objetivo son: Mediana A 8.225 (0,9%), Mediana B 5.468 (0,6%), Grande
4.033 (0,5%) y en total: 17.726 empresas.

Tamano de la muestra en un método aleatorio simple establece que el numero
optimo de encuestas es de 1.006,58, segun la formula, (Galindo, 2015), que se

visualiza en la siguiente tabla.

Tabla 15: Férmula de Muestreo Aleatorio Simple

Muestreo con N conocida y variable cuantitativa

Tamario de la poblacion N= 17.726,00 P= 0,50
Desviacion estandar 4,70 P+ g= 1,00
Nivel de confianza (1-&= 95%) 95% q= 1-P
Error méximo permitido 2,70 g= 1-0,5
Z= Z= 1,96 q= 0,5
Error maximo permitido  e= 3% e= 0,03

Tamafio de muestra: n= 1.006,58

3.2.2. Andlisis Investigaciéon Cualitativa

La metodologia de investigacion exploratoria sin estructura, basada en muestras
pequefas que proporciona conocimientos y comprensién del entorno del

problema, no estructurada, no estadistica, (Malhotra, 2008).

3.2.2.1. Grupo focal

Se realizd un grupo focal en la sala de negocios del Hotel Marriot en la ciudad
de Quito el miércoles 11 de julio del 2018, y se conto con la participacién de ocho
personas, para investigar los datos cualitativos sobre cinco temas especificos de

gran importancia para la creacién del plan de negocios, los cuales fueron:

Tabla 16: Temas del Grupo Focal

e Vida util de los computadores y Servidores

e Problemas frecuentes de los computadores y servidores en las empresas

e Renovacion o Repotenciacion con unidades de estado sélido SSD

e Cuanto le cuesta adquirir un computador o servidor

o Facilidad de conseguir proveedores que brinden asesoramiento para repotenciacion

Los hallazgos de la investigacion cualitativa realizada, se resumen en la siguiente

infografia:
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Lentitud al arrancar el
sisterna operativo de los
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cambian a los
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asesoramiento

No siempre el
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compra de una unidad de

Dificil de cambiar estado solido $0.45 x Giga

la mentalidad del El gran limitante
usuario a migrar a esel
un SSD presupuesto

Figura 2: Infografia Hallazgos Focus Group

En relacién con los problemas o limitaciones expuestos en el grupo focal, los
inconvenientes frecuentes de los computadores en las empresas los
participantes mencionaron los siguientes aspectos: la lentitud al arrancar,
seguido por la seguridad de los datos en caso de un siniestro, el recalentamiento
y poca duracion de la bateria, los asistentes mencionan que la lentitud persiste
hasta en un equipo nuevo, porque no tienen unidad de almacenamiento hibrido

o solido para acelerar.

Entre los rangos expuestos en el grupo focal a los participantes, el rango que

tuvo mayor aceptacion es el de $195 a $220.

3.2.2.2. Entrevista a profundidad (Lideres de opinién)
Las entrevistas a profundidad, (ver anexo 1) se interrogd a dos expertos, como

se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 17: Lideres de Opinién

Nombre Perfil Profesional Experiencia Giro de la Empresa Nro. De Empleados

Ing. Omar Cossio Country Manager de Crucial 10 afios Micron Technology, Inc, fabricante Crucial (SSD, Memorias) 34.000 mil

Gerente General Tecnomega

SA 25 afios Venta al por mayor de computadoras y equipo periférico 220

Ing. Johnson Silva




18

Las entrevistas se realizaron el dia 10 de julio del 2018 en la ciudad de Quito.

Los hallazgos de manera resumida fueron las siguientes:

Tabla 18: Hallazgos de las Entrevistas a los Expertos

Frecuencia de Uso

Los expertos coinciden con sus opiniones que los computadores portatiles
se deben renovar a los 24 meses, los servidores a los 10 afios y un servidor
se puede repotenciar a partir del tercero. Es imposible repotenciarlo
después de una década porque hay muchas variables debido a los avances
de la tecnologia

Caracteristicas de las
unidades de estado sodlido

Un disco duro y una unidad de estado solido, la gran diferencia es la
tecnologia con la que se fabrica, durante casi cuarenta afios se viene
utilizando el disco duro mecanico que tiene un plato giratorio, este sistema
toma mucho tiempo en leer la informacién, consume energia y emite un
sonido, este disco mecanico desaparecera en 8 afios.

Problematica de las
empresas grandes y
medianas

Lo que buscan los gerentes de TI, es que el equipo sea mas confiable que
tenga menos obstruccion, que sea estable y menos tiempo detenido para
que el usuario no tenga tiempos muertos, mientras espera que se encienda
el equipo. Los directores conocen de maneja genérica, estan conscientes,
pero no conocen a fondo como eliminar esta problematica y ver al solido
como su mejor amigo con una demostracién de repotenciacién.

Canales de Distribucion

Existen pocas empresas que se dedican exclusivamente a la repotenciacion
de equipos y que estan especializados para brindar este servicio porque si
se necesita de un conocimiento avanzado para asesorar que el cliente
aproveche todas las capacidades del producto.

Marcas

La variedad de marcas y la compatibilidad de los solidos con los diferentes
modelos de equipos no es un problema si el canal esta especializado y
capacitado para dar una correcta asesoria.

Determinacion de mercado

Los expertos consideran que para determinar el nimero de computadores
y servidores que poseen las empresas, se podria estimar en base al nUumero
de empleados y analizar las actividades que se desarrollan.

3.2.3. Andlisis Investigacion Cuantitativa

Metodologia que busca cuantificar datos y que por lo general aplica algun tipo

de analisis estadistico, (Malhotra, 2008).

3.2.3.1. Resultados de las encuestas

En la investigacion se realizoé un estudio no probabilistico con fines académicos

de cincuenta encuestas de 24 preguntas (ver anexo 2) a gerentes del area de

tecnologia, de las empresas grandes y medianas de la ciudad de Quito.

A continuacion, se presentan de forma grafica en la figura 3 y en la tabla 19 los

principales resultados de las encuestas:
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ENCUESTAS
a empresas grandes y medianas

RESPUESTAS PRINCIPALES

Ny Y

9% 9% 50% 88%  82%

Cambian de De los Saben que pueden
a alargar la vida util
son lentos de los
computadores

Requieren les interesa

los tres afios especializado sin costo

Figura 3: Infografia Resultados Relevantes Cuantitativos

Tabla 19: Enfoque de Resultados de Investigacion Cuantitativas

Producto

El 62% de la muestra considera que la repotenciacién debe mejorar la velocidad del
equipo, el 24% opinan que debe garantizar la seguridad de los datos, prolongar la vida
util del equipo, el 64% sabe que puede alargar la vida util de sus computadores y
servidores.

El fabricante de unidades de estado sdlido mas conocido por la empresas grandes y
medianas es Kingston con el 48%, es valorado por los clientes el soporte y la asesoria
especializada sobre el servicio.

Precio

El 62% de los encuestados estan dispuestos a pagar $200 por la repotenciacion de una
laptop o desktop con una unidad de estado sdlido. De acuerdo al modelo Van
Westendorp, el precio optimo es de $200, el justo es $199, el precio marginal es de
$195 y el precio caro que no comprarian es de $220.

Plaza

Los resultados indican que al 52% de las empresas grandes y medianas, les interesa
comprar a un distribuidor autorizado de la marca. El 44% de las empresas adquieren
unidades de estado solido a su proveedor de tecnologia, mientras que el 34% no ha
comprado nunca y el 14% no sabe. donde adquirir.

Promocién

El 88% de las empresas grandes y medianas de la ciudad de Quito estan interesados
en recibir capacitacion sobre unidades de estado sélido para mejorar el desempefio de
los computadores y servidores, al 38% le interesa que un especialista le visite en sus
oficinas, 28% en un salén de hotel con otras empresas y al 20% le interesa que la
informacion le llegue por correo.

Demanda

El 50% de las empresas estan interesados porque conocen del producto, saben que
puede alargar la vida util de los equipos con unidades de estado sdélido.

Segmentacion
conductual

El 44% de las empresas adquieren unidades de estado sdlido a su proveedor de
tecnologia, mientras que el 34% no ha comprado nunca y el 14% no sabe donde
adquirir.

Segmentacion

Empresas grandes y medianas “A” y “B” representan el 80% de los encuestados, el
100% se encuentran en la ciudad de Quito.

Los datos obtenidos indican que el 79% de los computadores de las compafias grandes
y medianas presentan problemas de lentitud al iniciar.

Frecuencia de
uso

Dentro de los resultados encontrados se evidencia que el 49% de las empresas grandes
y medianas cambian los computadores cada cinco afios y cambian los de servidores
cada 10 afios; para este cambio el 47% de las empresas destinan el 20% de sus
ingresos.

Para mayor detalle de los resultados de las encuestas, ver anexos 3 y 4.
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3.2.3.2. Matriz de correlacién

La matriz de correlacion esta elaborada con los datos de la investigacion
cuantitativa, ver anexo 5. Se consideraron relevantes los siguientes indices de

correlacion:

Tabla 20: La matriz de Correlacion

Con un indice de correlacion de 0,5488 entre las preguntas nro. 7. ;Sabia que puede alargar la vida dtil de sus
computadores y servidores? Y la pregunta nro. 8 ;Sabia que una unidad de estado sélido puede alargar la vida Util
de sus computadores y servidores?

Con un indice de correlacion de -0,08073 entre las preguntas nro. 5. s Tiene proyectos de inversiéon de tecnologia en
este afo? Y la pregunta nro. 22. ;Do6nde le interesaria comprar las unidades de estado soélido para repotenciar sus
computadores y servidores?

Con un indice de correlacion de -0,03088 entre las preguntas de 11. Usted estaria interesado en recibir capacitacion
sobre las unidades de estado sélido para repotenciacion de Computadores? Y la pregunta nro. 20. ;Dénde compra
actualmente unidades de estado sélido?

3.2.4. Conclusiones

En base a la investigacion de mercados realizada se comprobo que las empresas
grandes y medianas A y B, muestran interés en contratar el servicio de
repotenciacion de computadores y servidores con unidades de estado solido,
debido a las ventajas de: incrementar la velocidad, la seguridad de los datos

almacenados y prolongar la vida util de los computadores.

Los resultados indican que, de las empresas grandes y medianas, les interesa
comprar a un distribuidor autorizado de la marca, por temas de respaldo garantia
y soporte. Ademas, con respecto al precio por el servicio de repotenciacion, las
empresas estan dispuestas a pagar $200 para repotenciar una laptop con una

unidad de estado sélido de 480GB incluido instalacion.

Por otro lado, la mitad de empresas grandes y medianas de la ciudad de Quito,
no conocen del servicio y necesitan recibir informacion sobre la solucion de
repotenciacion a través de eventos, mediante visitas del ejecutivo, correos

electronicos y redes sociales, para adquirir el servicio.

Finalmente, los participantes del grupo focal, expresaron de la importancia de
recibir asesoramiento correcto por parte del proveedor; la que al momento
adolecen los canales distribuidores de tecnologia. Un buen plan de

asesoramiento, es la oportunidad para ingresar el proyecto al mercado.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1. Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por

el analisis interno, externo y del cliente

Una compafia especializada en repotenciacion de computadores y servidores
con unidades de estado sélido para las empresas grandes y medianas de la
ciudad de Quito, procura atender las oportunidades existentes actualmente en el

sector corporativo.

Las empresas grandes y medianas deben estar alineadas en tecnologia con las
politicas del Gobierno, el proyecto del MINTEL, el Libro Blanco de la Sociedad
de la Informacién y del Conocimiento (LBSIC), que impulsa la productividad y la
competitividad para el crecimiento econdmico sostenible, con la implementacion
de politicas y estrategias, que promovera la transicién hacia una Economia
Digital, a través de la digitalizacion de las compafias como paso previo a la
Transformacion Digital que permitira tener una industria 4.0 en el pais; asi como,
fomentara el uso de tecnologias emergentes para aprovechar sus beneficios en

el Gobierno, Industria, Academia y Sociedad Civil.

La inversién en tecnologia realizada por las empresas grandes y medianas
durante el ano 2015, el sector de Servicios con 125,69 millones, Manufactura
66,44 millones y Comercio 62,57 como lo detalla por el MINTEL. Estas
compafiias estan por renovar sus equipos segun los resultados de la
investigacion cualitativa las firmas cambian sus computadores cada tres afios,
es una oportunidad para dar a conocer la propuesta de repotenciacion; ya que la
inflacion negativa que sigue rondando la economia del pais, hace que las
compafnias se vean obligadas a reducir sus presupuestos en inversion de
tecnologia; por lo tanto, una repotenciacién alargar la vida util de equipos les

permitira conservarlos por unos dos afios mas.

La saturacién de la basura electrénica que aumenta un 8 % cada afo, en
Ecuador se estima que actualmente hay 39.000 toneladas de residuos
electronicos y solo entre el 2% y 5% de esta chatarra recibe un tratamiento

especial, es desensamblada y enviada a otros paises para el tratamiento final;
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por lo que se ha vuelto muy importante alagar la vida util de los computadores

para reducir los desechos y contribuir de manera positiva al medio ambiente.

Segun los resultados de analisis cualitativo, los colaboradores de las empresas
pasan mucho tiempo esperando a que se lancen las aplicaciones y se abran los
archivos en los notebook y computadoras de escritorio, también actualmente los
usuarios son mas proclives a almacenar los archivos personales en los

computadores corporativos y servidores centrales.

Las unidades de estado sdlido logran, que los sistemas arranquen mas rapido,
cargue aplicaciones con mayor celeridad y se apaguen mas rapido, con el fin de
aumentar el rendimiento de las aplicaciones comunes de las oficina y

prolongacion de la vida util de sistemas existentes.

Por otro lado, el 98,9% de las empresas grandes y medianas en los sectores de
Comercio, Manufactura, Mineria y Servicios, utilizan computadores de escritorio
y el 47% utilizan Laptop, esta informacién en clave porque todas las companias

les va interesar repotenciar sus equipos en un corto o largo plazo.

En el mercado nacional existen varias marcas y modelos de unidades de estado
sélido, con diferentes tipos conectividad, que confunden al usuario a la hora de
elegir uno, es necesario el asesoramiento adecuado de un especialista porque
los directores de tecnologia conocen de maneja genérica, estan conscientes,
pero no saben a donde acudir porque existen poquisimos canales que se
dedique exclusivamente a la repotenciacion de equipos y que estén
especializados para brindar este servicio porque si se necesita de un
conocimiento avanzado para asesorar que el cliente aproveche todas las

capacidades del producto.

Dentro de este marco, la tendencia del mercado es que los discos duros
mecanicos y las unidades de estado sdlido se complementen para ofrecer en los
equipos una solucion que cubra las necesidades de velocidad y almacenamiento

de los usuarios.

Si bien en un mediano plazo se podra empezar a hablar de un remplazo por parte

de la unidad de estado sélido sobre el disco duro mecanico.
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Actualmente, una de las soluciones que ofrece es funcionar como un
complemento para el arranque, la transicion de esta tecnologia se proyecta por
segmentos de mercado; la oportunidad es visible para equipos de gama media,
alta y los servidores; para tener un dispositivo mas rapido, mas seguro, con
menos consumo de energia, pero poder mantener un disco mecanico por temas

de capacidades de almacenamiento.

A lo senalado anteriormente, se suma que el 49% de las empresas cambian sus
computadores cada tres afios y no estan conscientes que pueden sacar un mejor
provecho a los equipos portatiles, de escritorio y servidores que ya tienen
instalados ya que las unidades estado sdlido hacen diferencia; cada vez
consiguen un mayor espacio dentro del mercado, por lo que la oportunidad esta

presente tanto para los fabricantes, como para distribuidores.

Adema la investigacion realizada refleja que el 79% de los computadores de las
empresas grandes y medianas presentan problemas de lentitud de arranque y el
50% conoce que de alguna manera se puede alargar la vida util de sus
computadores y servidores, pero no lo hace porque no existe una compafia
exclusiva que bride un servicio especializado de repotenciacion y el 88% de las
firmas grandes y medianas de la ciudad de Quito estan interesados en recibir
consultorias sin costo para la implementacion de unidades de estado sélido en
sus computadores y servidores, mediante visita personalizada de un ejecutivo

comercial y representante de la marca.

Dentro de los varios proveedores de tecnologia, esta el fabricante Kingston que
ofrece una combinacién entre memoria y unidades de estado sdlido para poder
mejorar las condiciones de cualquier equipo, con productos especificos para
cada uno de ellos, son segmentos especializados, que las empresas grandes y

medianas estan dispuestas a implementar la solucion.

Finalmente, los mayoristas y las marcas estan ansiosos por tener nuevos
canales de distribucion que se dediquen exclusivamente a la repotenciacion, se
debe realizar alianzas estratégicas con un fabricante reconocido como Kingston,
ya que es el 48% de las empresas grandes y medianas lo identifican como el

mejor fabricante de unidades de estado sélido, con el objetivo de recibir el apoyo
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exclusivo, con entrenamientos para la fuerza de ventas, para el personal técnico

y para el cliente mismo.

4.1.1. Estrategia de Océano Azul

La matriz de océanos azules es un esquema de las cuatro acciones en busqueda
de una nueva idea y oportunidad de negocio, (Chan Kim, 2005, ). Con la
elaboracion de la matriz se refleja los siguientes resultados donde podemos

evidenciar una clara una oportunidad de negocio.

Tabla 21: Matriz de Océanos Azules

Eliminar Incrementar
- Tiempos muertos al prender los - De rendimiento de
computadores. lectura/escritura de los
- La lentitud del sistema operativo computadores y servidores
de los equipos. - 10 veces la velocidad de los
- Riesgos de pérdidas de computadores.
informacion almacenada en los - La productividad de las
discos duros por el magnetismo. empresas
- Tecnologia nueva en los
computadores.
- La duracion de los baterias de
las laptops.
Reducir Crear
- Los costos de inversién en - Una solucion personalizada para
tecnologia por la compra de cada empresa.
equipos nuevos. - Un plan de capacitacion para el
- La acumulacion de basura personal de tecnologia de las
electrénica. empresas.
- El consumo de energia de los - Un sistema de Demos de
computadores y servidores. productos para que las
empresas comprueben el
rendimiento.

- Un programa de consultoria
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5. PLAN DE MARKETING

5.1. Estrategia general de marketing

De acuerdo con Porter (1980), existen tres estrategias genéricas que permiten a
las empresas desempefarse mejor que otras, estas son: Diferenciacion y

Enfoque o alta segmentacion.

Para el presente plan de negocios, se ha seleccionado la estrategia de enfoque
donde todos los esfuerzos estan dirigidos a un mercado especifico, y con una
necesidad insatisfecha. Asi pues, a las empresas grandes y medianas que tienen
computadores y servidores lentos o que se evidencia en un bajo rendimiento

operativo de las mismas.

La estrategia de enfoque, se especializa en un mercado reducido y bien definido,
(Porter M. , 2009). Frente a lo cual, todo lo anteriormente mencionado se

describe en el analisis del mercado objetivo como se presenta a continuacion:

5.1.1. Mercado objetivo

Para definir de manera adecuada el mercado objetivo al cual la empresa dirigira
su servicio se utilizaran ciertos criterios de segmentacion de clientes, los mismos
que segun Kotler & Armstrong (2013, p. 249), consiste en dividir en grupos
individuales con necesidades, caracteristicas y comportamiento comunes que
podran requerir productos, servicios o0 combinaciones de marketing especificas.
En este sentido el cliente objetivo se define de acuerdo a los siguientes criterios

de segmentacion.

En base de la informacion de la tabla 21, se determina que el tamafo del
mercado meta son 1.330 empresas grandes y medianas de la ciudad de Quito,
con 17.104 computadores, (INEC, 2017), que se desarrollan en los sectores
econdmicos de: Servicios, Comercio, Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca,

Industrias Manufactureras, Construccion y Explotacion de Minas y Canteras.
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Tabla 22: Segmentacion de Mercado, adaptado del INEC 2017 e investigacion

de mercado
VARIABLES DE SEGMENTACION SELECCIONADAS
SEGMENTACION GEOGRAFICOS EMPRESAS
Pais Ecuador 100% de empresas Grandes y medianas tipo Ay B 17.726
Provincia Pichincha 23,80% de empresas Grandes y medianas tipo Ay B 4.219
Quito 19% de empresas Grandes y medianas tipo Ay B 3.368
. Mediana empresa A 1.563
Ciudad Mediana empresa B 1.039
Grande empresa 766
SOCIO DEMOGRAFICA EMPRESAS
Volumen de ventas Grandes $5°000.001 en adelante
Medianas "A" $2°000.001 a $5°000.000
anuales ) 3 .
Medianas "B" $1°000.001 a $2°000.000
Grandes 200 en adelante
Personal ocupado Medianas "A" 100 a 199
Medianas "B" 50 a 99
- Senicios, Comercio, Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca, Industrias
Sectores Econémicos iy - .
Manufactureras, Construccién, Explotacion de Minas y Canteras
Numero de computadores Mediana empresa A 2.659
segun tamafo de empresa Mediana empresa B 6.382 3.368
en la ciudad de Quito Grande empresa 34.260 )
43.301
PSICOGRAFICAS EMPRESAS
El 79% de las empresas grandes y medianas de la ciudad de Quito,
. ; 2.661
presentan problemas de lentitud en sus computadores y senidores.
Problematica
El 79% de los computadores de las empresas grandes y medianas de la
ciudad de Quito, presentan problemas de lentitud. Total 34.208
CONDUCTUAL EMPRESAS
Comportamiento De .Ia. investig.a(.:ic')n cuantativg el?O% de las empresas estan interesados en 1.330
recibir el senicio de repotenciacion
Del total de computadores que presentan problemas de lentitud el 50% estan
interesadas en repotenciar. Total: 17.104
Mercado Meta Total empresas: 1.330 Entre Empresas Grandesy medianastipo Ay B 1.330

Total computadores a repotenciar: 17.104

5.1.2. Propuesta de valor

5.1.2.1. Estrategia genérica

La estrategia genérica que se va utilizar es la estrategia de enfoque, para buscar

ventaja dentro del mercado objetivo, concentrarse a un segmento bien definido

para satisfacer las necesidades de las empresas grandes y medianas de la

ciudad de Quito, con un servicio diferenciado exclusivo para cada cliente, como

se podra apreciar mas adelante en los diferentes procesos y actividades del

mapa de procesos y cadena de valor, (Porter M. , 2009).
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5.1.2.2. Matriz de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento que se ha seleccionado es la propuesta de
valor “Mas por Menos”, segun Kotler & Armstrong (2008, p. 190). En este
posicionamiento ofrece un producto con mejores beneficios por un menor precio.
Frente a ello, se ofrecera el servicio de repotenciacion con unidades de estado
soélido principalmente para las empresas grandes y medianas, lo que permitira
que sus computadores se vuelvan mas rapidos y con mejor rendimiento a un

precio mucho menor, de lo que costaria la adquisicién de un equipo nuevo.

Para ello, se ha seleccionado la presente estrategia de posicionamiento

mediante la siguiente matriz:

Precio
Mas Lo mismo Menos

Mas por lo Mas por
mismo menos

Mas

Mas por mas

Lo mismo
por menos

Lo mismo

%3
=
o
2
[}
c
[}
om

Menos por
mucho
menos

Menos

Figura 4: Matriz de Posicionamiento

Declaracion de la estrategia de posicionamiento

Los atributos que obtendra el cliente con la presente propuesta de valor, son los
servicios de repotenciacion de los computadores con mas de tres anos de uso
con unidades de estado solido para mejorar el rendimiento, aumentar la
velocidad, brindar seguridad en la informacién y como resultado el cliente lograra
alargar su vida util de los equipos de 2 a 3 afnos dependiendo del afo de

fabricacion del equipo, como lo menciona Kingston, (Kingston, 2018).

El presente proyecto plantea un precio muy bajo en relacion al precio de compra

de un nuevo computador. De esta manera las empresas obtendran rentabilidad
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por retrasar la adquisicion de nuevos equipos y porque los equipos

repotenciados son 10 veces mas rapidos, segun el fabricante Kingston.
5.1.3. Declaracion de la propuesta de valor

Para diagramar la propuesta de valor se utiliza el modelo Canvas, la misma que
esquematiza los componentes que permiten caracterizar el giro del negocio, y
con ello generar valor para los clientes en base a la satisfaccion de sus

necesidades. Ver anexo 8.

La propuesta de valor se basa en la entrega de un servicio personalizado dirigido
a las grandes y medianas empresas del sector, con el fin de alcanzar el
rendimiento optimo de almacenamiento mejorado para los computadores y
servidores. Ademas, con la implementacion de la nueva tecnologia de unidades
de estado sdlido (SSD), la misma que permitira aumentar a velocidad de

arranque y permitira que los datos estén mas seguros.

Por otro lado, es importante extender la vida de los sistemas mas antiguos,
permitiendo asi a las empresas retrasar la compra de nuevos computadores y

potencialmente ahorrar miles de délares.

Lo anteriormente sefalado, permitira, eliminar los tiempos muertos que se

presentan por las demoras en el reinicio de los computadores.

Por lo que, convierte en una herramienta eficiente que en mediano y largo plazo

se evidencian los altos niveles de rentabilidad.

Ademas, se complementa con el desarrollo de programas de consultoria,
capacitacién al personal de tecnologia de las empresas y la entrega de una

unidad de estado sélido en calidad de demo.

5.1.2.1. Estrategia de crecimiento

La estrategia de crecimiento utilizada en el presente proyecto se basa en la
“Matriz de estrategias de crecimiento intensivo” desarrollada por Igor Ansoft, se
clasifican en funcién del producto ofertado y del mercado en el que actua, sean

estos nuevos o actuales y divididos en cuatro cuadrantes.
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PRODUCTOS

ACTUALES NUEVOS

PENETRACION DE DESARROLLO DE NUEVOS

ACTUALES MERCADOS PRODUCTOS

NUEVOS [ ] DIVERSIFICACION

Figura 5: Matriz de Estrategias de Crecimiento Intensivo

5.1.2.2. Declaracion de la estrategia de crecimiento

Para el crecimiento de la empresa, se utiliza el segundo cuadrante denominado
“Estrategia de desarrollo de nuevos mercados”, con las estrategias de apertura
de clientes y atracciéon a nuevos sectores: Llegar a otras ciudades del pais,
ampliar la cobertura de los servicios para empresas pequefas y para el sector

de gobierno.

5.2. Mezcla de Marketing

La mezcla de marketing es un conjunto de herramientas estratégicas que
combina las 4P (producto, precio, plaza y promocién) que las empresas utilizan
para generar una propuesta en respuesta a las necesidades de un mercado

especifico. ( (Philip Kotler y Armstrong, 2013).
5.2.1. Producto y Servicio

Segun el texto de (Philip Kotler y Armstrong, 2013, p. 224), define que el producto

es la fusion de bienes y servicios que las empresas ofrecen al mercado meta.

En el presente proyecto se oferta el servicio de asesoramiento de repotenciacion
de los computadores y servidores a las empresas grandes y medianas de la
ciudad de Quito con un producto llamado unidades de estado sdlido en marca
Kingston; que extienden el ciclo de vida de las computadoras y servidores.
Ademas, otorga mayor velocidad, rendimiento y confiabilidad en comparacion

con los discos duros tradicionales.

El fabricante Kingston, dispone en una amplia gama de modelos y capacidades

para cada tipo de computador y servidor, los cuales seran utilizados en la
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empresa para prestar el servicio de repotenciacion. Cuyos atributos se describen

a continuacion:

Nombre
Capacidades
Lectura2
Escritura2

Caracteristicas

A1000
240GB-960GB

A400

120GB-960GB 120GB-1.92TB

Hasta 500MB/seg Hasta 520MB/s Hasta 1.500MB/seg

Hasta 450MB/seg Hasta 500MB/s Hasta 1.000MB/seg

Encriptado de hardware y TCG Nivel de enirada PCle NVMe™

Opal 2.0

Rendimiento asequible

Figura 6: Imagenes de Unidades de Estado Sdélido, Adaptado de la pagina web

de Kingston
5.2.1.1. Marca

El nombre de la empresa es EdsaRenova/Soluciones de repotenciacion. En el

siguiente cuadro explica el significado de cada aspecto de la elaboracién del

logotipo para la definir de la imagen corporativa de la empresa:

Tabla 23: Logo de la Empresa

=)

El logotipo comprende la

Logo y nombre

imagen de una laptop con
un reloj que marca la
velocidad y el nombre de la
empresa con el slogan en
dos colores

EDSARenova

Soluciones de repotenciacién

Slogan Soluciones de Repotenciacion
Azul: Simboliza seguridad y confianza como las caracteristicas del producto
Colores Blanco : Simboliza la unién para fortalecer la imagen corporativa
Negro: Simboliza lo sofisticado del producto
i =
La imagen de una laptop para -
orientar al cliente el producto a —
Imagen repotenciar y de un reloj que -—
simboliza la velocidad que se va -

proporcionar al repotenciar el equipo

Imagen corporativa

El nombre viene de las iniciales ED de Eduardo el nombre del fundador y SA de
Sanchez su apellido y se afiadié la palabra RENOVA que esta asociada a la
accion y efecto de renovar.

El logotipo, el slogan y los colores definen la imagen corporativa la empresa
para que los clientes identificquen los productos y servicios ofertados. Los que
son utlizados en las diferentes estrategias de marketing.
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5.2.1.2. Empaquetado y Etiquetado

La repotenciacion de un computador o servidor no requiere de empacado ni
etiquetado sin embargo es importante fortalecer la imagen corporativa de la
empresa. Por esta razon, se diseid un sello adhesivo con el logo de la empresa
para pegar en la parte posterior del computador de tal manera que se identifica
facilmente el equipo que ya fue repotenciado. A continuacién, se describe la

etiqueta:

Etiqueta de seguridad Nro.0000001

Renova

Para asistencia llamar: 5132153 /Celular: 0998199824 Soluciones de rePOtenCiaCién

Figura 7: Diseino de la Etiqueta

5.2.1.3. Soporte

El presente proyecto, otorga garantias tanto para el producto como para el
servicio de instalacion y configuraciéon de las unidades de estado sélido (SSSD)
y aplica por desperfectos de fabricacién durante cinco afios desde la fecha de
compra por el usuario final, segun el fabricante Kinsgton, (Kingston, 2018). A
continuacion, se detalla los tiempos de respuesta para cubrir una garantia de

unidades de estado solido:

Tabla 24: Garantias de Producto y Servicio

Descripcion Tipo de garantia Tiempo de respuesta

Si tiene dificultades durante la instalacién y el uso
posterior de algin producto de Kingston, puede

Soporte Técnico gratuito (Aplica para

Unidade de Estado S6lido) c’om.unicarsel conel departamfento de soporte 24 horas
técnico de Kingston antes de intentar reparar su
sistema.
Soporte técnico a través de Internet visite: kingston.com/support 24 horas
Soporte técnico gratuito en espaiol 001 (714) 445 2894 (USA) Seleccione la opcion 1. 24 horas
Soporte técnico directo con Linea de asistencia técnica Inmediata
EdsaRenova
Visita de ensitio Visita de un técnico de soporte en sitio 24 horas
Cambio de producto Se entrega una nueva unidad de estado sélido De 2 a 15 dias (Depende del stock local)
Aplica la garantia Por desperfectos de fabrica De 2 a 15 dias (Depende del stock local)

Por instalacion incorrecta, accidente, abuso, uso
incorrecto, desastre natural, administracién de
energia eléctrica insuficiente, informacién de
identificacion original modificada o borrada.

No aplica garantia
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5.2.2. Precio

El precio es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener un
servicio o producto, las empresas ofrecen descuentos, bonificaciones vy
condiciones de crédito para que el precio sea competitivo y alineado a la
percepcion del comprador para asegurar la permanencia en el mercado, (Kotler
& Armstrong, Marketing, 2013, p. 290).

Como se menciond anteriormente la estrategia general para el precio es mas por
menos (estrategia de posicionamiento) que proporciona mayores beneficios de
velocidad, seguridad, productividad y desempefio por un menor precio, en lugar

de cambiar por un nuevo computador para la organizacion.
5.2.2.1. Estrategia de fijacién de precios basada en los costos
Para la determinacién del precio del servicio de repotenciacion de computadores

se calculd en funcién de los costos de produccidon. Como se describe a

continuacion:
PV= CTU/((1-0,25)/100)) Precio de venta: Costo total unitario/((1-0.25)/100))

Por otro lado, el método del costo mas margen de beneficio, el cual simplifica la
determinacién del precio. Para ello el calculo de costos del presente plan de
negocios se baso sobre los montos de compra de las unidades de estado solido

y el costo del servicio técnico. Como se describe en la siguiente tabla de costeo.

Tabla 25: Precios de Servicios Gestionados

PRECIO DE REPOTENCIACION POR EQUIPO CON UNIDAD DE ESTADO SOLIDO

Descripcion Precio del Mercado Precio Costo

Unidad de estado sélido SSD 480GB para

Computadores (Laptop o Desktop), Incluye Instalacién S 210,00 $ 200,00 $ 150,00

y respaldo de informacion de computador

Total $ 210,00 $ 200,00 $ 150,00
Margen 25%

Finalmente, para lograr un posicionamiento en el mercado se realiza una
diferenciaciéon, de asesoramiento continuo, manteniendo estandares de calidad

en el servicio, disponibilidad del producto y garantia directa del fabricante.
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Para determinar el precio, se realiz6 el analisis de los resultados de la
investigacion cuantitativa con el método Van Westendorp. Se fija como precio
optimo del servicio, un valor de $ 200, el cual esta aceptado por el mercado

objetivo, como se describe en el anexo 6.

5.2.2.2. Politica de servicio al cliente

Las etapas sobre los elementos que comprenden el servicio al cliente esta
directamente relacionado con la gestion y efectividad de todas las actividades
logisticas, es decir, es el proceso de cumplir con el requerimiento del cliente, que

abarca las multiples tareas que tienen lugar antes, durate y después de la venta.

Con respecto a la politica de servicio al cliente este atraviesa una serie de etapas
(Antes, durante y postventa), con el objetivo de satisfacer todos y cada uno de
los requerimientos que demanda el cliente. Como se describe en la siguiente

figura:
Tabla 26: Elementos de Servicio al Cliente

ELEMENTOS DE SERCIVIO AL CLIENTE

ANTES DE LA VENTA DURANTE LA VENTA DESPUES DE LA VENTA
Politica de senrcio al cliente Niveles de existencia del producto Instalacioén, garantia y reparacion
Transmision de la politica del senicio al .. .
Cli Gestién de compras Reclamos y quejas

liente
Estructura Organizacional Logistica de entrega Tiempo de respuesta
Senvicios de Gestion y Apoyo Tiempo de entrega

Por otro lado, el tiempo de respuesta de las garantias es muy importante para
ofrecer un servicio post venta de calidad, como requieren las empresas grandes

y medianas empresas.
5.2.3. Plaza (Distribucion)

La Plaza se define como sitio donde se encuentra el mercado objetivo, incluye
las actividades de la compafiia como canales de distribucién, cobertura,
ubicacién y distribucién que hacen que el producto esté a la disposicion de los
clientes meta, (Ortiz, 2015).
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Para el presente plan de negocios el mercado objetivo son las empresas grandes
y medianas ubicadas en la ciudad de Quito, cuya actividad de negocio se
encuentra posicionado en los servicios de: Educacion, Salud y Servicios. En los

sectores de Comercio, Manufacturera, Construccion y Turismo.

Con respecto a la ubicacion de la empresa se escogid esta direccion porque esta
zona cerca de los principales clientes, proveedores y fabricantes, por las
frecuentes reuniones y capacitaciones que el presente proyecto requiere. La
direccién es Av. Antonio Granda Centeno OE4-86, Edificio Diguja PB suite Sl y
Brasil, Quito 170521. Ver, anexo 7: Mapa de Localizacion de las Oficinas.

Finalmente, para el contacto y atencién al cliente se contratara asesores
comerciales quienes estaran bebidamente capacitados sobre el producto que se

ofertara al cliente.

5.2.3.1. Canal de distribucién

El canal de distribucion es la estructura formada por socios interdependientes
que participan en el proceso para que los bienes o servicios estén disponibles

para el cliente o el usuario, (Lambin, 2008, p. 364).

La estructura del presente proyecto, es un sistema de distribucién indirecta
“corto”: esta conformada por la marca Kingston, como fabricante de las unidades
de estado solido, por el mayorista Tecnomega importador del producto y entrega
al minorista o canal de distribucién EdsaRenova, quien es el encargado de llegar

al cliente final con el servicio. A continuacion, se describe en la siguiente figura.

Fabricante Cliente
EDSARenova

Soluciones de repotenciacion

Figura 8: Canal de Distribucion
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5.2.4. Promocion y Publicidad

La promocion es el uso adecuado de estas cinco herramientas: publicidad, venta
personal, promocién de ventas, relaciones publicas y marketing directo para

llegar al mercado objetivo, (Kotler & Armstrong, Marketing, 2013, p. 290).

Para el presente proyecto, se anuncian en revistas especializadas, Ademas, los
asesores comerciales realizan presentaciones de producto, ferias y programas
de incentivos para satisfacen las necesidades del cliente, por lo tanto, construyen

a fortalecer la relacion con el cliente.

Las promociones de ventas van a incluir, descuentos por volumen,
demostraciones de producto, exhibiciones y programas de fidelizacion con el
cliente. Los mismos, estan distribuidos y costeados en la promocién directa y

publicidad digital.

Finamente, las actividades de relaciones publicas, tales como eventos
especiales para presentar los nuevos productos, boletines de noticias y sitios
Web que ofrecen a los clientes informacion mientras los asesores comerciales

atienden de manera directa.

La publicidad es cualquier forma impersonal de presentacién pagada para
promocionar el producto o servicio y lograr el posicionamiento digital a través de
medios digitales e incrementar la cultura de repotenciacion de computadores y
servidores, (Kotler & Armstrong, Marketing, 2013, p. 290). A continuacion, se
describen los medios a utilizar para comunicar los servicios que la empresa

oferta clasificados en directo, escrito y digital.

5.2.4.1. Marketing y Promocidn Directa

El marketing directo se realiza mediante visitas a clientes donde el asesor
comercial efectuara una presentacion del producto y servicio a ofertar en el
mercado local. Posteriormente, se desarrolla un seguimiento mediante llamadas
telefonicas y correos electréonicos con el fin de mantener permanentemente

informado al cliente.
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En este contexto, para impulsar mas las ventas del servicio antes mencionado
se desarrollara el sistema CRM “customer relationship management” de
marketing y ventas, a partir del segundo afo para garantizar la fidelidad de los

clientes.

Cuando cliente esta interesado en repotenciar sus equipos, se entrega una
unidad de estado solido (Demo) para pruebas de funcionamiento y
compatibilidad de marcas. De tal forma que el cliente constate de primera mano
la efectividad y funcionamiento. Lo anteriormente sefalado busca transmitir la
calidad del producto y con ello convertir en una publicidad directa, “boca a boca”,
(Balseiro, 2008).

Ademas, se realizan dos eventos al afio sobre el portafolio de productos dirigido
a los potenciales clientes estrictamente al personal del area de tecnologia. La
exposicidn se realiza con profesionales extranjeros (México y Peru), quienes son
de alta experiencia profesional sobre la tematica de repotenciacion de
computadores con unidades de estado sdlido. A continuacién, se detalla las

fechas y festividades en los que se realizaran los eventos:

Tabla 27: Fechas de los Eventos

FECHAS DE LOS EVENTOS

MES FESTIVIDAD TIPO DE CLIENTE LUGAR Nro. ASISTENTES DURACION

Repotenciacion de equipos para el

JULIO comienzo del nuevo afio escolar en Unlver5|de.:1des Y Hotel Sheraton 25 2 HORAS
. Colegios Quito
la Sierra
NOVIEMBRE Repotenciacion de equipo para Todos los Sectores | 10t®! Sheraton 25 2 HORAS
iniciar el afio nuevo 2020 Quito

Al final del evento se entregara material P.O.P. “Point Of Purchase” con el
objetivo de posicionar el producto en la mente del cliente “Top of mind”. Como

se describe a continuacion:
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‘9

Figura 9: Material P.O.P.
5.2.4.2. Publicidad Digital

Se desarrollara la pagina web institucional compatibles con dispositivos moviles,
que disponga de informacién sobre el servicio que la empresa ofrece en el

mercado.

Con el objetivo de difundir el servicio de repotenciacién, para lograr incrementar
las ventas y dar a conocer el servicio que se ofrece y lograr que los clientes

confien en la calidad del servicio.

Frente a lo sefialado anteriormente es importante manifestar, que los clientes no
compran siempre por necesidad, algunos preferentemente por calidad. En este
contexto algunos usuarios prefieren tener una referencia previa sobre el producto

antes de adquirirlo o utilizarlo.

Finalmente, las Redes sociales o Social ads (Facebook, WhatsApp, Instagram,
YouTube, Twitter, LinkedIn, etc.) también se han convertido en una herramienta
fundamental para el marketing online y llegar al publico objetivo para atender las
demandas y necesidades de los clientes.

5.2.4.3. Promocién y Publicidad Escrita

Se escribiran notas de prensa de forma semestral en las revistas Canal News y
Computer World las mismas que son conocidas por la informacion técnica que

ofrecen, en relacion con el servicio que ofrece el presente plan de negocios.
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Frente a lo sefialado anteriormente se suma la elaboracion de la marca del
presente plan de negocios en el material de oficina que utiliza la empresa (hojas,

carpetas, sobres, cuadernos, etc.).
5.2.4.4. Presupuesto Promocion, Publicidad y Marketing
La siguiente tabla especifica el desarrollo de la estrategia de promocion para el

inicio de las actividades del proyecto, se detalla el tipo de medio, la cantidad, el

costo, la frecuencia y de la inversién en el primer afio.

Tabla 28: Costos de Plan de Marketing a un Afio

Medio Descripcion Tipo de publicacion Cantidad Costo Frecuencia Inversiéon Anual
Disefio de pagina Web Pagina personalizada 1 $ 1.200,00 Permanente $ 1.200,00
Disefio de correo masivo correos masivos 1 $ 500,00 Una vez $ 500,00
Digital CRM de marketing y ventas Software personalizado 1 $ 1.200,00 Permanente
Facebook Ads Pagina personalizada 1 $0,12 por clic Costo por clic $ 600,00
Instagram Pagina personalizada 1 $0,12 por clic Una vez $ 600,00
Linkedin Pagina personalizada 1 $0,12 por clic Una vez $ 600,00
Tarjetas de presentacion Impresion personalizada 500 $ 50,00 Una vez $ 50,00
Impreso Public?dad en CanalNews Publirreportaj:e (21cm x 31cm) 2 $ 450,00 Dos Veces $ 900,00
Publicidad en Computer World Publirreportaje (21cm x 31cm) 2 $ 500,00 Dos Veces $ 1.000,00
Disefio de papeleria e impresion  Impresion personalizada 1 $ 300,00 Una vez $ 300,00
Eventos Evento personalizado 2 $ 800,00 Dos Veces $ 1.600,00
Directo Material P.O.P. Material P.O.P. 2 $ 250,00 Dos Veces $ 500,00
Productos para "DEMO" Entrega directa al cliente 2 $ 172,00 Dos Veces $ 430,00
Costo Total de publicidad por afio $ 8.280,00

A partir del segundo afno de existencia de la empresa, se ingresara en el plan de
marketing, la proyeccién de los costos, en funcion la inflacion anual proyectada
de 1.07%, (BCE, 2018).

Tabla 29: Proyeccion de Costos Plan de Marketing

Descripcién Valor anual  Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Disefio de pagina Web $ 1.200,00 $ 1.200,00
Disefio de correo masivo $ 500,00 $ 500,00
Facebook Ads $ 600,00 $ 600,00 $ 606,42 $ 612,91 $ 619,47 $ 626,10
Instagram $ 600,00 $ 600,00 $ 606,42 $ 612,91 $ 619,47 $ 626,10
Linkedin $ 600,00 $ 600,00 $ 606,42 $ 612,91 $ 619,47 $ 626,10
Tarjetas de presentacién $ 50,00 $ 50,00 $ 50,54 $ 51,08 $ 51,62 $ 52,17
Publicidad en CanalNews $ 900,00 $ 900,00 $ 909,63 $ 919,36 $ 929,20 $ 939,14
Publicidad en Computer World $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.00000 $ 1.000,00 $ 1.000,00 $  1.000,00
Disefio de papeleria $ 300,00 $ 300,00 $ 303,21 $ 306,45 $ 309,73 $ 313,05
Eventos $ 1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.617,12 $ 1.634,42 $ 1.651,91 $ 1.669,59
Material P.O.P. $ 500,00 $ 500,00 $ 505,35 $ 510,76 $ 516,22 $ 521,75
Productos para "DEMO" $ 430,00 $ 430,00 $ 430,00 $ 430,00 $ 430,00 $ 430,00
CRM $ 1.200,00 $ - $ 1.200,00

Total costos de mercadeo por afio $ 8.280,00 $ 7.835,11 $ 6.690,80 $ 6.747,09 $ 6.803,98
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6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZCIONAL

6.1. Misidn, Vision y objetivos de la organizacion
6.1.1. Misién

Empresa innovadora que otorga velocidad, productividad y rentabilidad a las
compafias grandes y medianas de la ciudad de Quito, con la colaboracion de

nuestro personal técnico altamente calificado y comprometido con los clientes.
6.1.2. Vision

Liderar, en el 2023 la tecnologia en la repotenciacion en el mercado nacional,
utilizando los mejores estandares de calidad para prestar un servicio de

excelencia para las empresas, instituciones privadas y publicas del pais.
6.1.3. Valores

La empresa busca la integridad a través del trabajo consecuente, responsable y

honesto se competitivo para ofrecer un servicio con calidad.

Del mismo modo, con el cumplimiento de sus obligaciones y promesas a clientes,
colaboradores y busca ser reconocida. Finalmente, busca elaborar los proyectos
con constancia y disciplina para superar todos los obstaculos encontrados en el

camino. Como se describe en la infografia:

VALORES CORPORATIVOS
INTEGRIDAD

CONSTANCIAY
DISCIPLINA

Figura 10:Valores de la Empresa

6.1.4. Objetivos Organizacionales
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Los objetivos funcionan cuando se formulan con criterios de desempefio,
razones de crecimiento y desarrollo de la organizacion, Los objetivos bien
formulados sustituyen las acciones al azar y sirven como puntos de referencia
para evaluar, medir el crecimiento y el desarrollo de la empresa (Hernandez,
2014).

6.1.4.1. Objetivo General

Consolidar una empresa que brinde servicios de repotenciacion de
computadores y servidores en la ciudad de Quito.

6.1.4.2. Objetivos Especificos

Segun lo anteriormente mencionado, se han planteado los siguientes objetivos

a mediano y largo plazo para la empresa EdsaRenova Soluciones Tecnoldgicas
Cia. Ltda.

Objetivos a mediano y a largo plazo

En la siguiente tabla se describe los objetivos a mediano y a largo plazo desde

las perspectivas: financiera, cliente, procesos internos y aprendizaje:

Tabla 30: Objetivos a Mediano y a Largo Plazo

PERSPECTIVA OBJETIVOS METAS

Incrementar, las ventas del servicio de repotenciacion en un
5% para el segundo afio (2020).

Reducir, los costos operativos de repotenciacion en al menos
un 10% para el 2024.

Incrementar en al menos el 3% el margen neto de utilidad en
el segundo afio (2020) de funcionamiento de la empresa.
Aumentar, el nivel de safisfaccion del cliente un 50% para el
2020.

Expandir, la cobertura de atencién a nivel nacional en
ciudades como Guayaquil y Cuenca, hasta el 2024.

Reducir, el tiempo de respueta al ciente en al menos el 50%
para el 2020.

Utilizar, la capacidad instalada para repotenciar en al menos
210 computadores al mes para el 2024.

Reducir la cantidad de quejas de los clientes en un 80% para
el 2020 y el 90% para el 2024.

Realizar, capacitaciones al personal técnico y ventas para
Aprendizaje y mejorar su desempefio en un 30% para el 2020.

crecimiento ) L. Reducir, la rotacion del personal de ventas al menos un 70%
Reducir la rotacion de colaboradores
para el 2024.

Incremento en ventas
Financiera Reducir los costos operativos

Incremento en utilidad

Aumentar el nivel de satisfaccion del cliente
Cliente Expandir cobertura

Reducir el tiempo de respuesta al cliente

Utilizar la capacidad instalada
Procesos internos
Reducir la cantidad de quejas de los clientes

Realizar entrenamiento al personal

6.2. Plan de Operaciones
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El plan de operaciones consiste en desarrollar correctamente los tiempos,
responsables, metas y recursos a cada actividad del proyecto (Alcaraz,
Emprendedor de Exito, 2011), fundamenta en los objetivos declarados en el plan
de marketing y que permitiran cumplir la promesa de valor de acuerdo a la
politica de servicios y calidad planteada, siempre orientada a la satisfacer a los

clientes.
6.2.1. Estrategias de Operaciones

Las estrategias de operaciones tiene un enfoque en los procesos para
comprender la compleja interaccion entre acciones y personas para un resultado
eficiente cuando las actividades y los recursos relacionados se gestionan como

un proceso. (Bravo, 2008).

La empresa plantea ofrecer a las compafias grandes y medianas de la ciudad
de Quito una solucién innovadora de mejorar la velocidad, resistencia, ahorro de
energia y de dinero como resultado final productividad y rentabilidad, con la
solucién de repotenciacion de sus computadores y servidores con unidades de
estado sélido (SSD).

La gestidbn de procesos es una forma sistémica de identificar, comprender y
aumentar el valor agregado de los métodos de la empresa para cumplir con la
estrategia del negocio y elevar el nivel de satisfaccion de los clientes. Para lo
cual se proyecta, la respectiva cadena de actividades y el mapa de fases
organizadas que da cuenta las principales actividades que generan un plus en la

presente compainia:
6.2.2. Ciclo de Operaciones

El ciclo de operaciones establece los requerimientos y estructuras de
informacion para controlar el negocio, mediante las aplicaciones y herramientas
que contribuyen a sistematizar, automatizar y optimizar el desempefo operativo.
(Taktik, 2010). Para el presente proyecto se realizé el diagrama de flujo de

procesos para describir los pasos de venta del servicio de repotenciacion:
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Figura 11: Ciclo de Operaciones de Ventas

6.2.2.1. Mapa de procesos de la empresa

Con respecto a los procesos, la empresa contempla el siguiente mapa de

procesos, ver anexo 10.

Procesos Estratégicos: Dentro de los procesos importantes esta la
planificacion donde se expondran y se implementaran las actividades de
planeacién para cumplir con la mision del proyecto, También esta la gestién de

alianzas estratégicas y las politicas de la empresa.

Procesos Operativos: Son los procesos clave del proyecto incluyen las
actividades de gestidn de ventas, post ventas que justificara el plan de marketing,
de compras y de comercializacion que incluye la socializacién con las marcas, la
generacion de demanda con la visita al cliente para una atencion personalizada

para ofrecer la solucion unica para cada comprador.

Procesos de Apoyo: Son los procesos que estan ligados directamente con el
cliente interno y soportan a toda la empresa, son aspectos operativos, la gestidon

contable, cobranzas, documentacion, logistica, garantias y talento humano.
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6.2.2.3. Programa de produccion

En la siguiente tabla, explica el tiempo estimado que se requiere para repotenciar
un computador (0,5 Horas), el numero de horas al dia por el total de personal
disponibles y da como resultado que la empresa puede restaurar 24

computadores por dia y 528 por mes. Como se describe a continuacion:

Tabla 31: Capacidad de Produccién por Dia y por Mes

Célculo de tiempo estimado y capacidad instalada al dia

Cantidad d . Di
P antidac de Total Horas (Considerado 2 Computadores 'as Computadores
Personal técnico de la empresa computadorares X X ’ Laborables R
R hora de tiempos muertos) repotenciados al dia Repotenciados al mes
repotenciados por hora al mes

Técnico 2 6 12 22 264
Jefe Técnico 2 6 12 22 264

Capacidad instalada para repotenciaciones al dia 'y al mes 24 528

6.2.2.4. Cadena de valor de la empresa

En la cadena de valor se puede visualizar las actividades y procesos que realizan

en todas las areas del presente proyecto:

Tabla 32: Cadena de Valor

Infraestructura de la empresa
Oficinas en el sector norte de la ciudad de Quito, Financiaciéon con proveedores, Alianzas estratégicas con los proveedores

Gestion de Recursos Humanos
Capacitacion a todo el personal para una atencion de calidad al cliente, Insentivos permantes al personal por cumplimiento de

objetivos
'S’,%
—— <
Investigacion y Desarrollo
Aplicar la idea del presente proyecto en la ciudad de Quito, Investigacion de mercados para determinar el nivel aceptacion del
producto, Busqueda permanente de nuevas marcas y modelos de unidades de estado sélido
Compras
Seleccionar los fabricantes y proveedores de acuerdo a calidad del producto, asesoramiento preventa y mejor oferta
Logistica de Entrada Operaciones Logistica Externa Marketing y Publicidad Servicio Post Ventas
Compra de las unidades Coordinacién de citas  Visitas permanentes al  Disefio de la pagina web .EnVIO de_ ’correos con
o - ) ) ; informacién de
de estado sélido para las visitas a clientes cliente amigable .
tecnologia
&
Realizar ordenes de Realizar la visita de Ofrecer el servicio de Realizar publicidad en  Envio de instructivos de Q,O
compra segun las levantamiento de repotenciacion a las las redes sociales y uso del producto por @‘?‘
ventas realizadas informacién empresas revistas de tecnologia  SMS

Traslado del técnico .
Realizar eventos para

Seguimiento de las Preparacion de la para realizar el cambio ) Realizar llamadas de
. . . clientes para I )
6rdenes de compra bajo propuesta técnica'y de partes y Y retroalimentacion sobre
K . N . capacitacion del
pedido econémica confirguracioén del el producto
. producto
equipo

6.2.2.5. Infraestructura y equipos requeridos para la operacion

El plano arquitectonico de la oficina se describe en la siguiente figura:
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Figura 12: Plano Arquitectonico de la Oficina
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A continuacion, se detalla en la siguiente tabla el presupuesto de las

adecuaciones de la oficina que se va alquilar y el equipamiento necesario para

operar en presente proyecto.

Detalle y costos de mobiliarios

Tabla 33: Detalle y Costos de Mobiliarios

Descripcion Cantidad Valor Total
Escritorios 1 $ 200,00 $ 200,00
Sillas de Giratorias 7 $ 90,00 $ 630,00
Sillas 8 $ 3500 $ 280,00
Mesa 2 $ 90,00 $ 180,00
Cubiculos de oficina 6 $ 200,00 $ 1.200,00
Archivadores 2 $ 60,00 $ 120,00
Sofa de oficina 2 $ 80,00 $ 160,00
Total $ 2.770,00

Detalle y costos de equipos de computacién

A continuacién, en la siguiente tabla detalla el equipamiento necesario para el

funcionamiento de la empresa con sus respectivos costos. Como se describe a

continuacion.

Tabla 34: Detalle y Costos de Equipamiento

Descricion Cantidad Valor Total
Senvidor 1 $ 654,00 $ 654,00
Access Point 1 $ 135,00 $ 135,00
Laptop nivel 1 (Win 10, Office 2016 y Antivirus ESET) 1 $ 875,00 $ 875,00
Laptop tipo 2 (Win 10, Office 2016 y Antivirus ESET) 2 $ 512,00 $ 1.024,00
Laptop tipo 3 (Win 10, Office 2016 y Antivirus ESET) 4 $ 390,00 $ 1.560,00
Impresora mutifuncién 1 $ 320,00 § 320,00
Total $ 4.568,00
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Detalle y costos de Contabilidad Externa (OUTSOURCING)

Para el sistema de control y registro de la empresa se contratara los servicios de
la compania HU Consultores, quien se encargara de todos los procesos
administrativos y proporciona un contador para atencion y requerimientos y una
asistente a medio tiempo para el trabajo operativo e ingreso de documentacion
al sistema, en la oficina de EdsagRenova en horario de lunes a viernes de 9:00

a 13:00. Cuyo detalle se describe a continuacion:

Tabla 35: Costos de Contabilidad Externa

Descripcion Frecuencia Cantidad Valor Total

Sistema contable Una sola vez 19 1.200,00 $ 1.200,00

Mantenimiento Sistema contable Mensual 1% 70,00 $ 70,00

Honorarios de Senvicios de contabilidad Mensual 198 750,00 $ 750,00
Total $ 2.020,00

6.3. Estructura Organizacional

6.3.1. Tipo de estructura organizacional

La empresa EdsaRenova se constituira como una compafia de responsabilidad
limitada, segun lo dispuesto en la ley de compafias para la creacion de
sociedades mercantiles, la cual estara conformada por dos y quince socios que
responderan por las obligaciones sociales solo hasta el monto de sus

aportaciones individuales, (Supercias, 2018).

En funcion de lo mencionado anteriormente, el tamano de la companiia sera de
una pequefia empresa ya que los ingresos generados anualmente estaran entre
$100.001,00 y $1'000.000,00, datos segun el INEC, (INEC, 2018).

Por otro lado la constitucion de la empresa se realizara mediante el sistema
electrénico del portal de la Superintendencia de Compainiias, Valores y Seguros

(https://www.supercias.gob.ec/portalscvs/). Ya que el procedimiento de

constituciéon se caracteriza por ser: facil, rapido y seguro. Asi pues, el tiempo de
confirmacion para la empresa es de un dia. A continuacion, se describe los

requisitos para su constitucion:

Tabla 36: Requisitos para la Constitucién de la Compania


https://www.supercias.gob.ec/portalscvs/
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1. Si usted no cuenta con un usuario y contrasefia, debe registrate como usuario en el portal de la Superintendencia de Compafias.
2. Selecciona la opcion “Portal de constitucion de compafias”.

3. Acceder al formulario de constitucién de compafias, compuesto por cinco secciones: socios o accionistas, datos de la compafiia,
informacion de representantes legales, documentos adjuntos, cuadro de suscripciones y pago de capital.

4. Cancelar en el Banco del Pacffico los costos por servicios notariales y registrales correspondientes.

Finalmente, para la constitucion en linea de la presente compania se requiere de
un capital de $800, aportado por dos socios fundadores. Uno de los socios sera
el socio mayorista con un 55% de aportacion. A continuacion, se describe los

gastos:

Tabla 37: Gastos de Constitucion

Gastos de Constitucion Valor
Constitucion $ 800,00
Valor Notario $ 286,94
Tasa fija de Registro Mercantil $ 25,00
Nombramiento de Gerente y Presidente $ 50,00
Total $ 1.161,94

6.3.2. Organigrama Estructural

La estructura organizacional es la fase mas importante para constituir una
empresa es lograr alinear y armonizar los objetivos con las areas funcionales de

la compafiia. (Alcaraz, Emprendedor Exito, 2011).

Para el disefio de la estructura organizacional se eligio la estructura funcional

porque es la mas facil de implementar en una empresa nueva.

Ademas, facilita la comunicacion y el desempeno entre jefes y colaboradores,
también puede aprovechar al maximo los recursos disponibles porque impulsa
el uso de sus habilidades del colaborador para una especializacion en su cargo,
(Guizar, 2013). Frente a los sefalado anteriormente, la estructura organizacional

para la presente empresa sera la siguiente:
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Figura 13: Organigrama funcional de la Empresa

6.3.3. Descripcion de funciones y sueldos

Mensajero
Externo
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Los sueldos y salarios estan determinados de acuerdo a la tabla de Salario

Sectorial 2018 denominada acuerdo ministerial nro. Mdt - 2018 - 0001 de fecha

2 de enero de 2019 del Ministerio de Trabajo, (Trabajo, 2018). Para sector de

tecnologia: hardware y software (incluye tic's). Como se describe en la siguiente

tabla:

Tabla 38: Sueldo y Funciones

Posicién

Funciones

Tipo de Contrato

Sueldo Basico

Gerente General

Gestionar, Administrar y dirigir la empresa
Habilidad de comunicar sus ideas,planes y metas al equipo de trabajo
Realizar el Plan Estratégico, comercial, financiero y operativo de la empresa

Tiempo Completo

$

2.000,00

Jefe de Ventas y Marketing

empresa
Motivar, entrenar y guiar a los vendedores para que cumpla la meta
Gestionar las estrategias de marketing

Investigacion el mercado para conocer y entender al cliente

Tiempo Completo

600,00

Supenisor de sistemas,
desarrollo, tecnologia y
proyectos

Ofrecer el senicio post venta

Informar al ciente de mejores y nuevas soluciones

Orientar sobre soluciones a problemas con el producto o senvicio.
Disefiar las nuevas soluciones al cliente

Un enfoque l6gico y metédico para la solucion de problemas.

Tiempo Completo

600,00

Vendedor

Conocer el producto

Asesorar a los potenciales compradores

Vender el producto y senicio para cumplir sus metas
Captar nuevos clientes

Elaborar y comunicar sus reportes semanales

Tiempo Completo

400,00

Técnico en ensamblaje y
mantenimiento de equipos de
computacion y electrénicos

Conocer y tener habilidades técnicas

Prestar senicio técnico y mantenimiento de computadores
Ser capaz de escribir informes sobre las reparaciones
Capacidad de trabajar bajo presién y cumplir los plazos.

Tiempo Completo

408,20

Asistente Contable y
Logistica

Realizar operaciones comerciales auxiliares
Gestion de inventario

Preparar y hacer los depésitos bancarios

Hacer ordenes de compra

Coordinar con la mensajeria externa

Manejo de informacién sensible (interna y externa)
Gestion de documentos

Tiempo Completo

400,00

Total Sueldos

4.408,20
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7. EVALUACION FINANCIERA

En este capitulo se establece la rentabilidad esperada que iguale o supere la
expectativa del inversionista, relacionada con la tasa minima de utilidad
esperada, después de haber realizado una exhaustiva investigacion de estudio
de mercados, determinacion de clientes, proveedores, estudio de la estructura
organizacional y demanda de los servicios ofrecidos, como resultado final la

viabilidad econdmica de la empresa a un plazo proyectado de cinco afos.

7.1. Proyeccién de ingresos, costos y gastos

7.1.1. Proyeccion de ingresos

El presente plan de negocios propone una proyeccion de ingresos para los
primeros cinco afnos, los ingresos que se obtendran de la venta del servicio de
repotenciacién de computadores y servidores con unidades de estado sélido a

las empresas grandes y medianas tipo A y B de la ciudad de Quito.

7.1.1.1 Supuestos de la proyeccion de ingresos

Se espera que el negocio progrese a un promedio del 6.3% segun el crecimiento
del sector econémico de acuerdo al ClIU (Venta al por menor de computadores
y equipos periféricos en establecimientos especializados), de acuerdo a las

provisiones del Banco Central del Ecuador, (BCE, 2018).

A continuacién, se describe en la tabla los ingresos proyectados mensualmente

para el primer afo:

Tabla 39: Proyeccién de Ingresos del Primer Ao

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

Nmero computadores 159 159 159 159 159 159 159 159 159 159 159 159
regotenclados xmes
Precio x servicio $200,00  $20000  $20000  $200,00 200 $20000  $20000  $20000  $200,00  $200,00 200 $200,00

TOTAL INGRESOS VENTAS  $31.800,00 $31.800,00 $31.800,00 $31.800,00 $31.800,00 $31.800,00 $31.800,00 $31.800,00 $31.800,00 $31.800,00 $31.800,00 $31.800,00

La proyeccion de ingresos que se muestra en la proxima tabla se realiza para los
siguientes cinco afnos, el calculo se basa en el analisis del porcentaje de
crecimiento de la industria en los ultimos ocho anos. A continuacion, los

resultados de la proyeccion a cinco afos:
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Tabla 40: Proyeccién de Ingresos para cinco afos

Afo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Unidades repotenciadas 1.908 2.028 2.160 2.292 2.436
Precio por senicio de repotenciacion $200,00 $202,00 $204,00 $206,00 $208,00
TOTAL INGRESOS ANUALES $381.600 $409.656 $440.640 $472.152 $506.688

El precio por servicio de reparacion en el afio 1 se ha determinado en $ 200, el
cual se incrementa en base a la inflacion promedio de 1,07%, de esta manera

crece el precio hasta $ 208 en el afio 5.

Los ingresos proyectados en el afio 1 son $ 381.600, tiene un crecimiento
promedio de 7,35% en los cinco afos de proyeccién, llegando a un valor anual
de $ 506.688 en el afio 5.

7.1.2. Proyeccién de Costos

El costo unitario por servicio de repotenciacién corresponde a la compra de las
unidades de estado sodlido, en el afio 1 es $ 150, el cual crece en base a la
inflacién proyectada de 1,07%, hasta $ 156,52 en el afio 5; el nUmero de
computadores restaurados crece en base al desplazamiento de la demanda, con

el siguiente resultado, como se detalla a continuacién en la tabla:

Tabla 41: Proyecciéon de Costos

Afio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Unidades repotenciadas 1.908 2.028 2.160 2292 2.436
Costo unitario servicio $150,00 $151,61 $153,23 $154,87 $156,52
Costos variables totales $286.200 $307.455 $330.971 $354.954 $381.292

7.1.3 Proyeccién de gastos

Los gastos de la empresa estan compuestos por los desembolsos por sueldos
del personal, egresos generales, por depreciacion de los activos no corrientes y
amortizacion de los activos intangibles, estos crecen en base a la inflacidon

promedio de 1,07%, obteniendo los siguientes resultados detallados en la tabla:

Tabla 42: Proyeccion de Gastos

Ao Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Gastos sueldos $ 66.094,86 $ 7123195 §$ 71.968,84 $ 7271361 $ 73.466,35
Gastos generales $ 19.488,00 $ 17.963,03 $ 18.139,93 §$ 18.318,73 $ 18.499,44
Gastos de depreciacion $ 1.027,41 $ 1.02741 $ 1.027,41 $ 159,81 $ 159,81
Gastos de amortizacion $ 22239 $ 222,39 $ 222,39 $ 222,39 $ 222,39
Gastos totales $ 86.832,66 $ 90.444,78 $ 91.35857 $ 91.41454 $ 92.347,99
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En base a la informacién presentada, restando de los ingresos totales, los costos
variables y gastos, el margen de utilidad operacional sobre los ingresos totales
es del 4,40% entre el primer afio y quinto aflo. Como se determina la siguiente

utilidad operacional a continuacién en la tabla:

Tabla 43: Utilidad Operacional

Afio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad operacional $8.617 $13.006 $19.561 $26.165 $33.430

7.2 Inversion inicial, estructura de financiamiento y capital de trabajo

7.2.1 Inversion inicial

La inversion inicial para poner en marcha la empresa es $ 27.850,18 este valor

se compone del siguiente detalle:

Tabla 44: Inversion Inicial

DETALLE VALOR PORCENTAJE
Implementacién y equipamiento $11.542,00 41%
Constitucion empresa $2.361,94 8%
Capital trabajo inicial $13.946,24 50%
Inversion inicial $27.850 100%

7.2.2 Estructura de financiamiento

La inversion inicial de $ 27.850,18 es financiada por el aporte de los accionistas
en el 60% del valor sefialado, esto es $ 16.710,11. EI 40% lo constituye un crédito
de $ 11.140,07, solicitado a una institucién bancaria a cinco afios plazo y tasa de
interés fija de 11,30%. La cuota mensual calculada para este crédito es $ 243,88.
Este financiamiento no pone en riesgo la liquidez de la empresa debido a que
existe el flujo de dinero necesario para cancelar la deuda en el plazo de cinco

anos.
7.2.3 Capital de trabajo

El capital de trabajo de $ 13.946,24 es calculado en base de la informacion
procedente del estado de flujo de efectivo mensual, tomando en cuenta el
desfase de ingresos debido a la politica financiera de cuentas por cobrar que

establece que el 70% de los ingresos mediante pago de contado y 30% con
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crédito a 30 dias. El capital de trabajo sirve para cubrir la necesidad de

financiamiento durante los meses iniciales de la empresa.

7.3 Proyeccion de estado de resultados, situacion financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de caja
7.3.1 Estado de resultados

El crecimiento de los ingresos y egresos planificados en la parte inicial del
documento permite que existe una utilidad neta desde el afio 1, con un valor de
$ 4.904,65 que corresponde a un margen neto de 0,59% sobre las ventas, este

se incrementa hasta 4,30% en el afo 5.

Estos indicadores permiten a la empresa ser sustentable en el periodo de

evaluacion. A continuacion, el detalle de la informacion del estado de resultados:

Tabla 45: Estado de Resultados Proyectados

Descripcion: Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos anuales $ 381.600,00 $ 409.656,00 $ 440.640,00 $ 472.152,00 $ 506.688,00
Costo de ventas $ 286.200,00 $ 307.454,94 $ 330.970,69 $ 35495449 $ 381.291,92
UTILIDAD BRUTA $ 95.400,00 $ 102.201,06 $ 109.669,31 $ 117.197,51 $ 125.396,08
Gastos sueldos $ 66.094,86 $ 7123195 $ 7196884 $ 7271361 $ 73.466,35
Gastos generales $ 19.488,00 $ 17.963,03 § 18.139,93 $ 18.318,73 § 18.499,44
Gastos de depreciacion $ 1.027,41 $ 1.02741 $ 102741 $ 159,81 § 159,81
Gastos de amortizacion $ 22239 $ 22239 § 22239 § 22239 § 222,39
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP.  $ 8.567,34 $ 11.756,28 $ 18.310,74 $ 2578298 $ 33.048,09
Gastos de intereses $ 1.169,68 $ 960,54 $ 726,50 $ 464,60 $ 171,53
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $ 7.397,66 $ 10.795,74 $ 1758423 $ 2531837 $ 32.876,56
15% PARTICIPACION TRABAJADORES $ 110965 $ 1619,36 $ 263764 $ 379776 $ 4.931,48
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 6.288,01 $ 9.176,38 $ 1494660 $ 2152062 $ 27.945,08
22% IMPUESTO ALARENTA $ 1.38336 $ 2.018,80 $ 3.28825 $ 473454 $ 6.147,92
UTILIDAD NETA $ 490465 $ 715758 $ 11.658,35 $ 16.786,08 $ 21.797,16

7.3.2 Estado de situacion financiera

En el estado de situacion financiera existe una descripcion de las principales
cuentas del estado de situacién, los resultados, son la importancia que tienen las
cuentas por cobrar en el funcionamiento de la empresa, esto es una

consecuencia de la politica administrativa de la compania.

La participacion de la cuenta por cobrar en el activo corriente, va disminuyendo
paulatinamente, en el ano 1 es 56% y en el afio 5 se ubica en 18%. Esto se debe

al crecimiento de la cuenta de efectivo con mayor rapidez que las cuentas por
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cobrar, esto se debe a que se acumula las utilidades anuales, como parte de una

politica financiera asumida por la gerencia de la empresa.

A continuacién, se describe el estado de situacion financiera proyectado.

Tabla 46: Estado de Situacion Financiera

Cuentas Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

ACTIVOS $ 27.850,00 $ 29.544,00 $ 34.816,00 $ 44.467,00 $ 59.010,00 $ 78.266,00
Corrientes $ 13.946,00 $ 16.890,00 $ 23.412,00 $ 34.312,00 $ 49.237,00 $ 68.876,00
Efectivo $ 13.946,00 $ 7.350,00 $ 13.170,00 $ 23.296,00 $ 37.433,00 $ 56.208,00
Cuentas por Cobrar -8 9.540,00 $ 10.241,00 $ 11.016,00 $ 11.804,00 $ 12.667,00
No Corrientes $ 13.904,00 $ 12.654,00 $ 11.404,00 $ 10.155,00 $ 9.772,00 $ 9.390,00
Propiedad, Planta y Equipo $ 11.542,00 $ 11.542,00 $ 11.542,00 $ 11.542,00 $ 11.542,00 $ 11.542,00
Depreciacién acumulada - $ 1.027,00 $ 2.055,00 $ 3.082,00 $ 3.242,00 $ 3.402,00
Intangibles $ 2.362,00 $ 2.362,00 $ 2.362,00 $ 2.362,00 $ 2.362,00 $ 2.362,00
Amortizacion acumulada - $ 222,00 $ 445,00 $ 667,00 $ 890,00 $ 1.112,00
PASIVOS $ 11.140,00 $ 10.566,00 $ 8.680,00 $ 6.673,00 $ 4.430,00 $ 1.889,00
Corrientes $ 1.183,00 $ 1.263,00 $ 1.456,00 $ 1.675,00 $ 1.889,00
Sueldos por pagar - 8 788,00 $ 788,00 $ 788,00 $ 788,00 $ 788,00
Impuestos por pagar - $ 395,00 $ 475,00 $ 668,00 $ 887,00 $ 1.101,00
No Corrientes $ 11.140,00 $ 9.383,00 $ 7.417,00 $ 5.217,00 $ 2.755,00 -

Deuda a largo plazo $ 11.140,00 $ 9.383,00 $ 7.417,00 $ 5.217,00 $ 2.755,00 -

PATRIMONIO $ 16.710,00 $ 18.978,00 $ 26.135,00 $ 37.794,00 $ 54.580,00 $ 76.377,00
Capital $ 16.710,00 $ 16.710,00 $ 16.710,00 $ 16.710,00 $ 16.710,00 $ 16.710,00
Utilidades retenidas - $ 2.268,00 $ 9.425,00 $ 21.084,00 $ 37.870,00 $ 59.667,00
PASIVOS + PATRIMONIO $ 27.850,00 $ 29.544,00 $ 34.815,00 $ 44.467,00 $ 59.010,00 $ 78.266,00

7.3.3 Estado de flujo de efectivo

El estado de flujo de efectivo resulta de las actividades comerciales normales de

la empresa y esta directamente relacionado con el equilibrio contable el estado

de situacion financiera, ya que el saldo final del flujo es el efectivo disponible

para la compafia. La informacién encontrada muestra que existe la liquidez

suficiente para cubrir los egresos, como se describe en la siguiente tabla:

Tabla 47: Flujo de Efectivo del Proyecto

Flujos de Efectivo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Actividades Operacionales $ -2.202,00 $ 7.786,00 $ 12.326,00 $ 16.599,00 $ 21.530,00
Utilidad Neta $ 4.905,00 $ 7.158,00 $ 11.658,00 $ 16.786,00 $ 21.797,00

Depreciaciones y amortizacion

+ Depreciacion $ 1.027,00 $ 1.027,00 $ 1.027,00 $ 160,00 $ 160,00
+ Amortizacion $ 222,00 $ 222,00 $ 222,00 $ 222,00 $ 222,00
- A CxC $ -9.540,00 $ -701,00 $ -775,00 $ -788,00 $ -863,00
+ A Sueldos por pagar $ 788,00 - - -8 -

+ A Impuestos $ 395,00 $ 80,00 $ 192,00 $ 219,00 $ 214,00

Actividades de Inversion $ -13.904,00 - - - -
- Adquisicion PPEy intangibles $ -13.904,00 - - - -

Actividades de Financiamiento $ 27.850,00 $ -1.966,00 $ -2.200,00 $ -2.462,00 $ -2.755,00
+ A Deuda Largo Plazo al final del periodo $ 11.140,00 $ 9.383,00 $ -1.912,00 $ -2.200,00 $ -2.462,00 $ -2.755,00
- Pago de dividendos - - - - -

+ A Capital $ 16.710,00 - - - -

INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 13.946,00 $ 3.959,00 $ 5.820,00 $ 10.126,00 $ 14.137,00 $ 18.775,00

EFECTIVO AL FIN DEL PERIODO $ 13.946,00 $ 7.350,00 $ 15.807,00 $ 25.933,00 $ 40.070,00

TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO $ 13.946,00 $ 9.987,00 $ 15.807,00 $ 25.933,00 $ 40.070,00 $ 58.845,00

7.3.4 Flujo de caja del proyecto

El flujo de caja del proyecto es el siguiente, como se describe en la proxima tabla:
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Tabla 48: Flujo de Caja del Proyecto

FLUJOS DEL PROYECTO ANO 0 ANO 1 ARNO 2 ARNO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DEL PROYECTO $ -27.850,18 $ -12.691,63 $ 6.817,64 $ 10.71431 $ 14.779,20 $ 65.507,70

En el afio 1 existe un flujo de caja negativo debido a que la utilidad neta es menor
a la variacion del capital de trabajo neto, a partir del afio 2 se obtiene un flujo de

caja positivo hasta el afio 5.

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento y criterios de valoraciéon

7.4.1 Flujo de caja del inversionista

En el flujo del inversionista se mantiene la tendencia de saldo negativo en el afio
1, a partir del afo 2 el flujo es positivo, aunque en menor medida que el flujo del
proyecto debido al pago de crédito para financiar la inversion inicial. A

continuacion, la tabla con los resultados:

Tabla 49: Flujo de Caja del Inversionista

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA ARO 0 ANO 1 ARO 2 ANO 3 ARO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO $ -27.850,18 $ -12.691,63 $ 6.817,64 $ 10.714,31 $ 14.779,20 $ 65.507,70
Préstamo $ 11.140,07 $ -8 -8 -8 -8 -
Gastos de interés $ -8 -1.169,68 $ 960,54 $ 726,50 $ 464,60 $ -171,53
Amortizacion del capital $ $ -1.756,90 $ -1.966,05 $ -2.200,08 $ -2.461,98 $ -2.755,06
$ -8 -8 -8 -8 -8 -
IV. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA $ -16.710,11 $ -15.61821 $ 3.801,05 $ 7.787,72 $ 11.852,61 $ 62.581,12

7.4.2 Calculo de latasa de descuento o CAPM, WACC

El resultado de la aplicacion de la formula del CAPM del 20,19% es la tasa de
descuento minima que el inversionista espera para realizar la inversion en el
presente proyecto y WACC del 15,11% es el rendimiento minimo que se requiere
obtener para satisfacer a los capitalistas. La tasa de descuento se calcula en

base a los siguientes indicadores, ver anexo 8.
7.4.3 Criterios de valoracion

La informacién resultante, permite concluir que la empresa es factible de llevar
adelante, debido a que tiene resultados financieros positivos, esto admite a los
accionistas recuperar su inversion inicial en un plazo menor a los cinco afos de

evaluacion financiera. Como se describe a continuacion en la siguiente tabla:
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Tabla 50: Criterios de Evaluacion

Criterio Resultado Conclusion Recomendacion
Proyecto: $ 11.830 Positivo para la recuperacion de la

Valor actual neto (VAN) v . $ . L p L P . Ejecutar el proyecto porque el VAN es mayor a cero.
Inversionista: $ 5.908 inversion inicial de los accionistas

. Proyecto: 22,75% Positivo para la rentabilidad de los  Ejecutar el proyecto porque la TIR es superior a la

Tasa interna de retorno (TIR) 4 ; I p ) proy! porq P
Inversionista: 25,53% accionistas tasa de descuento.
Proyecto: 4,27 afios iti i j i io

Perfodo de Recuperacién de Ia Inversion (PRI) ! Posmv.u’para el tiempo de Ejecutar el proyect? porque se recupera la inversion en
Inversionista: 4,23 afios evaluacion del proyecto tiempo menor a 5 afios

7.5 indices financieros

En los indicadores de razén corriente y prueba acida de la empresa tiene una
tendencia creciente desde el primer aio, a partir del segundo afo este indicador
es superior al promedio de la industria, esto refleja que la compafiia tiene un

buen manejo del efectivo para hacer frente a sus deudas.

El indicador de endeudamiento patrimonial y de activo es menor a la industria,
esto concluye que la empresa tiene menor dependencia del financiamiento
externo, ademas no solicita créditos adicionales durante los cinco anos de

evaluacion.

El indicador de rentabilidad tiene una importante recuperacion entre el primer
afno y segundo afo, debido a la mejora sustancial en la utilidad neta. Esto se
refleja en la menor utilidad en relacién a la industria en el primer afo. A partir,
del segundo ano los resultados son superiores a sus competidores. En lo que
respecta al margen bruto el indice en el mercado informatico es superior a la

empresa desde el primer afio hasta el quinto ano.

A continuacion, el resultado de los indices financieros del proyecto y la industria:

Tabla 51: indices Financieros

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 INDUSTRIA
LIQUIDEZ
Razon corriente 16,50 20,62 25,38 30,97 37,86 1,45
Prueba acida 0,95 1,82 3,89 9,05 31,15 0,98
ENDEUDAMIENTO
Razon deuda / capital 48,88% 30,17% 16,50% 7,74% 2,39% 65%
Endeudamiento activo 32,83% 23,18% 14,17% 7,19% 2,33% 63%
ACTIVIDAD
Rotacién activos fijos 30,16 35,92 43,39 48,32 53,96 1,09
Rotacién cartera 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 2,02
RENTABILIDAD
Margen bruto 25,00% 24,95% 24,89% 24,82% 24,75% 36,00%
Rentabilidad sobre activos 15,24% 19,11% 24,75% 27,23% 26,94% 17,16%

Rentabilidad sobre patrimonio 22,69% 24,88% 28,84% 29,34% 27,59% 11,35%
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8. CONCLUSIONES GENERALES

8.1. Conclusiones

e El analisis realizado de los entornos, evidencia que el servicio de
repotenciacion de computadores es muy atractivo para el sector
empresarial de la ciudad de Quito. Debido a la situaciéon econémica del
pais, las compafias se ven obligadas a reducir sus presupuestos de
inversion en tecnologia, por lo tanto, alargar la vida util de los

computadores ayudara a conservarlos por dos 0 mas anos.

e El analisis de las fuerzas de Porter indica que existen muchas empresas
con el mismo CIlIU, pero enfocadas solo al producto, esto genera una
mediana oportunidad, porque el presente proyecto plantea una solucién

completa de: servicio personalizado, venta del bien y garantia del mismo.

e Los resultados de las investigaciones cualitativa y cuantitativa indican que
el servicio de repotenciacion es ampliamente aceptado por las empresas
grandes y medianas de la ciudad de Quito. Ademas, los expertos
enfatizan las ventajas, de repotenciar los computadores con unidades de
estado sdlido, por otro lado, los clientes indican que comprarian la

solucion.

e La comercializacion de la solucion, se realizarda mediante una estrategia
de enfoque y diferenciacion para atender al segmento empresarial
compuesto por las empresas grandes y medianas, con una solucion
exclusiva para cada cliente. Para el desarrollo de la estrategia se ha
planteado la mezcla de marketing que se realizara para llegar a los

clientes potenciales.

e Los criterios de evaluacion para el proyecto muestran valores positivos,
puesto que el VAN del proyecto se calcula en $ 14.121,14 y su TIR en
24,46% vy para el inversionista, se calculan en $8.102,71 (VAN) y 27,78%
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(TIR). Por otro lado, el periodo de recuperacion de la inversion inicial del

proyecto es de 4,26 afos y de 4,22 aios para el inversionista.

e Los indicadores financieros y los criterios de valoracion son el termémetro
que permite medir la factibilidad de llevar a cabo la empresa. En el caso
de los indices rentables, se evidencia que existe mejor desempefo que
sus competidores, especialmente en lo referente a endeudamiento y
liquidez, esto permite a la empresa tener el control de sus actividades sin

depender del financiamiento externo.

e Enlo que respecta a los criterios de evaluacion, el valor actual neto y tasa
interna de retorno son favorables a los intereses de los accionistas,
porque existe la capacidad de los flujos de generar efectivo para recuperar
la inversion inicial de $ 27.850 y obtener una rentabilidad superior al costo

de oportunidad.

8.2. Recomendaciones

e Es fundamental, la visita al cliente, el seguimiento y la retroalimentacion
porque permite estar en comunicacion permanente con el cliente para

desarrollar una relacion de confianza a largo plazo.

e Se recomienda que la gerencia implemente un plan de capacitacion para
el personal: en atencién al cliente, nuevos productos y avances
tecnologicos, mediante de cursos, eventos y entrenamiento en linea,

debido a que la tecnologia crece a un ritmo exponencial.

e Se sugiere a la gerencia general tener un control minucioso de las cuentas

por cobrar para evitar un desequilibrio en la liquidez de la empresa.

e Es importante el servicio post-venta: de asistencia y garantia a tiempo

porque un cliente satisfecho es la mejor estrategia de negocio.

e Se sugiere realizar estrategias para ir aumentando paulatinamente el uso

de la capacidad instalada, para incrementar los ingresos.
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ANEXOS

Anexo 1: Entrevista a Expertos
Preguntas de la entrevista a los expertos N° 1y 2
Ing. Johnson Silva Gerente General Tecnomega S.A.

Ing. Omar Cossio Country Manager de Crucial

1. ¢Cuales son los principales problemas que adolecen las empresas
grandes y medianas con sus computadores y servidores

2. ¢Los directores de Tl de las empresas grandes y medianas del pais
conocen sobre repotenciacion de computadores y servidores con
unidades de estado solido?

3. ¢ Existen canales certificados y especializados en la ciudad de Quito para
brindar servicios de repotenciacion a las empresas grandes y medianas?

4. ;A los cuantos afnos un computador se declara obsoleto imposible de
repotenciarlo?

5. ¢Cual es la diferencia entre un disco duro y una unidad de estado solido?

6. ¢Cuando se recomienda utilizar una unidad de estado sdlido para
repotenciar un computador?

7. ¢Es verdad que una unidad de estado sélido es mucho mas costosa, que
un disco duro normal?

8. ¢Cuando es preciso recomendar una repotenciacion o renovacién de
equipo, sea laptop, desktop y servidor?

9. ¢Cuales serian las barreras que impidan el desarrollo del proyecto de
repotenciacion de computadores y servidores con unidades de estado
s6lido?

10. ¢ Que nos recomiendas para que éste proyecto tenga éxito?

Anexo 2: Preguntas de las encuestas

Plan para la Repotenciacion de Computadores y Servidores con Unidad de
Estado Solido SSDs Marca Kingston para las Empresas Grandes y Medianas
Los Computadores y Servidores se pueden repotenciar con unidades de estado

sélido SSD (es un término que se usa para la nueva generacion de dispositivos



de almacenamiento), para obtener rapidez, mayor resistencia, menor consumo
de energia, menor ruido, menor desgaste del equipo debido al calor y por lo
tanto aumenta la vida util de los equipos.

*Obligatorio

Direccion de correo electronico *

Tu direccién de correo electrénico

Unidad de Estado Sélido SSD

1. ¢Cada cuantos afios cambia de Computadores en su Empresa? *

E——

Tu respuesta
2. ;Qué porcentaje de los ingresos de las empresas destina a la compra de

nueva tecnologia? *

pueva teonok

Tu respuesta

3. Sus equipos actualmente presentan problemas de lentitud al iniciar? *
Si
No

4. ; Cada cuantos afios cambia de Servidores en su Empresas? *

foCoda o

Tu respuesta

5. ¢ Tiene proyectos de inversion de tecnologia en este afo? *

Tu respuesta

6. ¢, Cuales de estos de equipos van a renovar en este ano? *
Desktop

Portatiles

Servidores

Otro:

o

7. ¢ Sabia que puede alargar la vida util de sus computadores y servidores? *
Si
No



8. ¢ Sabia que las unidades de estado sélido, puede alargar la vida util de sus

computadores y servidores? *
Si
No

9. ;,Con que partes y piezas repotencia sus computadores y servidores

actualmente? *

Memorias

Discos duros mecanicos
Unidades de estado sélido
No realiza repotenciacién

11. Usted estaria interesado en recibir capacitacion sobre las unidades de

estado solido para repotenciacion de Computadores? *
Si
No

12. Donde le gustaria recibir la capacitacion? *

Visita de un especialista en sus oficinas

En evento compartido con otras empresas (Salén de Hotel)
Por Video conferencia

Por correo

Por Teléfono

13. Que datos considera al momento de comprar una unidad de estado sélido?

Considerando que 1 es de alta importancia y 5 baja importancia. *

AP WN -

Marca

Calidad

Precio

Asesoria

Tiempo de garantia
Marca

Calidad

Precio

Asesoria

Tiempo de garantia

14. Que marca asocia con unidades de estado solido SSDs? Seleccione una. *
Kingston

Adata

Western Digital

Crucial

Intel



14. Porque preferiria comprar discos duros en vez de unidades de estado

sélido para repotenciar sus computadores y Servidores? *
Por desconocimiento de las unidades de estado sdlido.
Funcionabilidad

Precio

15. Porque preferiria comprar unidades de estado sélido SSDs para repotenciar

sus computadores y Servidores? *
Por velocidad

Seguridad

Ahorro de energia

Precio

16. ¢ Para repotenciar una laptop con una unidad estado sélido SSD de 480GB
(Incluye Instalacion), que precio, en un rango de $ 180 a $300, le parece tan

caro que no le interesaria? *

Zaro que no

Tu respuesta
17. ¢ Para repotenciar una laptop con una unidad de estado sélido SSD de
480GB (Incluye Instalacion), que precio en un rango de $180 a $300, le parece

caro pero que igual le interesaria? *

Tu respuesta
18. ¢ Para repotenciar una laptop con una unidad de estado sélido SSD de
480GB (Incluye Instalacion), que precio en un rango de $180 a 3009, le parece

muy barato pero que igual le interesaria? *

Tu respuesta

19. ¢ Para repotenciar una laptop con una unidad de estado sélido SSD de
480GB (Incluye Instalacion), que precio en un rango de $180 a $300, le
pareceria tan barato que le haria dudar de su funcionamiento y no le

interesaria? *

peresaria?

Tu respuesta

20. ; Donde compra actualmente unidades de estado sélido SSD? *
A su proveedor de tecnologia

Por paginas de e-commerce como Amazon, ebay

No sabe dénde adquirir

No ha comprado nunca



21. ; Como comprueba la compatibilidad de los SSDs con las marcas de sus

computadores; ya que de eso depende el rendimiento éptimo de los equipos? *
Por confianza en su proveedor

No le es relevante

Por certificacion de la marca

Porque recibe un asesoramiento previo de la marca

22. ;Dénde le interesaria comprar las unidades de estado sélido para

repotenciar sus computadores y servidores? *
Proveedor habitual de tecnologia

Distribuidor Autorizado

Tienda e-comnerce

23. ; Como le gustaria recibir informacion para la compra de las unidades de

estado solido? *

Por correo

Por la pagina web de la empresa

Visita de un asesor especializado en el producto
Por teléfono

24. ; Estaria interesado en recibir una consultoria sin costo, para analizar si sus

equipos estan aptos a repotenciar? *
Si
No

ENVIAR

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAlpQLSfoKEP XlcorrlisDbD0n247NYpMhH
0jJVC0aOBOKWyYQc6EBxw/viewform

Anexo 3: Respuestas de las Encuestas
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Anexo 4: Tablas dinamicas de las Respuestas
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Anexo 6: Grafico Van Westendorp
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Punto de Indiferencias al precio (P Es el precio considerado como bueno y justo del mercado ~ BARATO Y CARO PIP
Punto de precio éptimo (PPO) Es el precio viable para el mercado TAN BARATO Y TAN CARO PPO $ 199,00 18%
Punto Econémico Marginal (PEM) Es el precio mas bajo que el usuario esperaria TAN BARATO y CARO PEM $ 195,00 24%
Punto Caro Marginal (PCM) Es el precio méximo tolerable por el consumidor BARATO Y TAN CARO PCM $ 220,00 20%
Anexo 7: Mapa de Localizacion de la Empresa
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Anexo 8: Indicadores

CAFPM
Tasa libre de riesgo 2,38%
Rendimiento del Mercado 8,00%
Beta 1.2
Beta Apalancada 1,33
Riesgo Pais 7.21%
Tasa de Impuestos 22.00%
Participacién Trabajadores 15,00%
Escudo Fiscal 33.70%
Razon Deuda/Capital 67%
Costo Deuda Actual 11,30%
TASAS DEDESCUENTO
CAPM 15.11%
WACC 20,19%

Anexo 9: Modelo Canvas

SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES
CLAVE

. Visitas de
asesoramien
to a los
clientes

. Disefio
planes de
capacitacion

. Disefio y
ventas de
consultoria

e Ventadel
producto

. Elaboracion
de producto

Fabricantes (DEMOS)
de varias
marcas de . Desarrollo
tecnologia de eventos
para
Mayoristas promocién y
importadores venta de los
de tecnologia productos
(SSD)y
Ingenieros servicios
especializado
sen RECURSOS
repotenciacio CLAVE
n
. Capital
propio y
financiamient
o bancario

. Infraestructur
a de servicio
técnico

. Asesores
comerciales

PROPUESTA DE VALOR

90
ors

3
A{

Y

LU

Ofrecer una solucién completa
personalizada enfocada a las
empresas grandes y medinas de
la ciudad de Quito, con el fin de
lograr el mayor rendimiento de
almacenamiento para los
computadores y servidores para
los potenciales clientes que son
las grandes y medianas
empresas.

La implementacion de tecnologia
de unidad de estado sélido
(SSD), no sblo aumentara la
velocidad de arranque de los
equipos y permitira que los datos
estén mas seguros.

Ademas, se extendera la vida util
de los sistemas mas antiguos,
permitiendo asi a las grandes y
medianas empresas retrasar la

compra de nuevos computadores
lo que significa un ahorro para

los potenciales clientes.

RELACION CON
LOS CLIENTES

Asesor de
ventas
personalizado

Consultorias
de
repotenciacion

Informacion de
nuevos
productos
mediante el
uso de redes
sociales

CANALES

Visita
personalizada
a los clientes

Eventos de
presentacion
de las marcas

Redes
sociales y

SEGMENTO DE
CLIENTES

i

. Empresas
Grandes

. Empresas
Medianas “A”

. Empresas
Mediana “B”

Sectores Econémicos:

. Servicios

. Comercio

e  Agricultura,
ganaderia,
silvicultura y

pesca

. Industrias
Manufactureras

. Construccion

. Explotacion de
Minas y Canteras




y Técnicos
capacitados

e  Tecnologia

correo
electrénico

ESTRUCTURA DE COSTOS
Arriendo de las oficinas

Contratacion de personal de
Ventas y Servicio técnico

Contratacion de Ingenieros .
especialistas en repotenciacion
para asesoramiento a los clientes

Pagos de servicios basicos .
Tercerizacion de los servicios .
contables

Gasto de marketing

FUENTE DE INGRESOS

Por ventas de contratos de
repotenciacion a las grandes y medianas
empresas que demandan dicho servicio

Venta de consultorias

Ventas de unidades de estado sélido

Anexo 10: Mapa de Procesos
MAPA DE PROCESOS EDSARenova

PROCESOS ESTRATEGICOS

Planificacién Estratégica Gestion de Alianzas

PROCESOS CLAVE

Procesos Operativos

Gestion de Comercializacién y Distribucion

Gestion de Generacion de

Socializacién con las Marcas
Demanda

Necesidades de los Clientes

Gestion de Ventas Gestion de Compras
Gestion de Ges“.on.(,je Gestion Post Ges_,Uo_r) Ge:stl_on de
R Negociacion y Negociacion y Seguimiento de
Cotizacion Venta
Ventas Compras entrega

Gestion de Publicidad y

Politicas Empresariales

Satisfaccion de los Clientes

Marketing

- Gestion de Gestion de L. L Gestion de
Gestion . Gestion de Gestion de

. Cobranzasy Documentacio . B Recursos
Contabilidad ) Logitica Garantias

Pagos ny Registro Hunamos

Mejora continua







