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RESUMEN

El presente plan de negocios consiste en la creacion de una empresa para la
importacion y comercializacion de camaras para vehiculos llamadas DaschCam,
su objetivo principal sera realizar grabaciones de video de los recorridos de
vehiculos. Esta cAmara iria instalada dentro del vehiculo pegada al parabrisas
delantero y conectada a la corriente eléctrica del auto. A nivel internacional, este
producto, se esta volviendo un articulo indispensable para los vehiculos; paises
como Rusia, China y Reino Unido estan normando cada dia su uso para que a
futuro su uso sea obligatorio. Considerando esto, el reto es implementar este tipo
de tecnologia en el Ecuador satisfaciendo la necesidad de grabar el recorrido del
vehiculo.

Por medio de los analisis realizados tanto al sector interno como al mercado a
través del sondeo, se logré determinar que en la ciudad de Quito existe una
necesidad dado los constantes accidentes y la carencia de una buena ley de
transito que rija de manera justa a todos los involucrados. Los analisis
cualitativos y cuantitativos demostraron que el 90% de personas estan
interesados en el producto el cual les parecié excelente. Vale mencionar que no
solamente se plantea vender el producto, sino darle un valor agregado
localmente, el cual consiste en una modificacion al articulo y una instalacion
especial la cual permita a la camara manejarse de manera autbnoma, que seria
el encendido y apagado automético al prender/apagar el vehiculo, de esta
manera, el usuario no tendria la necesidad de manipular la cAmara en ningan
momento. Se plantea importar el producto desde China con la empresa Aukey
quien es uno de las mayores fabricas de tecnologia y accesorios, para poder
comercializar el producto con exclusividad se tendra una representacion de

marca y beneficios en precios.



ABSTRACT

This business plan consists in the creation of a company whose reason will be
the importation and commercialization of cameras for vehicles called DaschCam,
its main objective will be to make video recordings of vehicle routes. This camera
would be installed inside the vehicle attached to the front windshield and
connected to the electric current of the car. Internationally, this product is
becoming an indispensable item for vehicles; countries like Russia, China and
the United Kingdom are regulating their use every day so that their use is
mandatory in the future. Considering this, the challenge is implement this type of
technology in Ecuador satisfying the need to record the vehicle's route.

Through the analyzes carried out both to the internal sector and the market
through surveys, it was possible to determine that in the city of Quito there is a
need given the constant accidents and the lack of a good traffic law that fairly
governs all the involved Qualitative and quantitative analyzes showed that 90%
of respondents are interested in the product which they found excellent. It is worth
mentioning that it is not only a question to sell the product, but to give it an added
value locally, which consists of a modification to the article and a special
installation which allows the camera to operate autonomously, which would be
the automatic on and off when switching on / turn off the vehicle, in this way, the
user would not need to manipulate the camera at any time. Itis proposed to import
the product from China with the Aukey company who is one of the largest
technology and accessories factories, to be able to market the product
exclusively, there will be a brand representation and price benefits.
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1 INTRODUCCION

1.1. Justificacion del trabajo

Actualmente en el Ecuador, las cifras por accidentes de transito son alarmantes,
segun datos de la ANT (Agencia Nacional de Transito), en el primer semestre
del 2018, los fallecidos por accidentes es superior con relacion a los afios 2015,
2016 y 2017. Cuya tasa de mortalidad se incrementé del 7,06% al 8,49%.
Informacién del 2017 indica que las provincias con mayores accidentes de

transito son Pichincha con 9361, seguido por Guayas con 8422 (ANT,2018).

Instituciones gubernamentales como ANT (Agencia Nacional de Transito) y AMT
(Agencia Metropolitana de Transito) estan implementando medidas de control y
prevencion para poder reducir estas cifras (ANT, 2015). Entre las medidas se
encuentra la colocacion de camaras de foto multa, radares digitales, sefialética
inteligente, ente otras. De todos los dispositivos mencionados, los de mayor
efectividad son las caAmaras de video, ya que se tiene la grabacion lo cual podria
servir como prueba para determinar al culpable. En paises como China y Rusia,
el uso de cadmaras de video se esta volviendo algo necesario mas que un
accesorio de lujo dado los constantes accidentes de transito, a tal punto que el
uso de camaras de video no solamente se da en el transporte publico, sino que

una buena parte de vehiculos particulares tiene una camara propia.

Compafias automotrices como Mercedes Benz, Volvo, Tesla, ya estan
incluyendo en sus vehiculos camaras de video para documentar los trayectos.
Otras empresas por otro lado, estan desarrollando camaras de video para todo
lugar, desde cerraduras hasta cAmaras para motos y bicicletas, la finalidad es
respaldar en video cualquier acontecimiento que se presente (Xataka, 2017).

Considerando las cifras, es necesario tomar acciones preventivas/correctivas
para evitar mas accidentes. De parte de las instituciones publicas para este 2019
se plantea instalar mas camaras de video en colegios, escuelas, sistemas de
transporte publico, entre otros (ECU911, 2018). Otra de las acciones fue la
modificacion de la Ley de Transito, para sancionar de una manera mas severa a
los infractores, pero el proyecto se ejecutdé de una manera tan errénea que se

tiene demasiados castigos por cosas leves como por ejemplo la triple sancion



por el no uso del cinturén de seguridad de los pasajeros, otro problema es la
prision preventiva de todos los relacionados en un accidente de transito. Es decir,
los inocentes y culpables estarian detenidos hasta que se demuestre quien fue
el causante del problema (ANT, 2018).

Ante esta problematica, las acciones por parte del Gobierno no son suficientes y
es necesario tomar acciones como ciudadanos. Es aqui donde este proyecto
encontré una oportunidad de poder brindar a la ciudadania un producto que
grabé el recorrido del vehiculo y pueda servir como evidencia ante un accidente

de transito.

1.2. Objetivos
1.2.1. Objetivo General del trabajo

Determinar la factibilidad para la implementacion de un plan de
negocios creando una empresa dedicada a la importacion vy
comercializacién de camaras de video Dashcam para vehiculos desde

China en la ciudad de Quito.

1.2.2. Objetivos Especificos del trabajo

* Realizar el andlisis de entorno a través del modelo PEST mediante la
evaluacién de aspectos econémicos, politicos, sociales y tecnolégicos
enfocados en la importacion y comercializacién de camaras de video.

* Realizar el analisis del cliente a través de técnicas cuantitativas y
cualitativas.

* Determinar la viabilidad financiera del proyecto mediante flujos
proyectados con diferentes escenarios y analisis de sensibilidad.

» Determinar el alcance del mercado objetivo para la promocion y
comercializacién con campafas eficientes y eficaces que den un valor
agregado en el mismo.

* Analizar la factibilidad para la importacion de camaras de video

Dashcam para vehiculos.



2 ANALISIS DE ENTORNO

(CllU 4.0) Superintendencia de Compaiiias, las empresas relacionadas con
ventas de equipos de video para vehiculos estarian dentro de la categoria
“G4742” VENTA AL POR MENOR DE EQUIPO DE SONIDO Y VIDEO EN
COMERCIOS ESPECIALIZADOS. Cuya ubicacion especifica seria G4742.00
“Venta al por menor de equipos de: radio, television y estereofonicos,
reproductores y grabadores de CD y DVD en establecimientos especializados”
(INEC, 2012).

2.1. Analisis del entorno externo

En el siguiente analisis se detalla un estudio desde la perspectiva externa del
Ecuador y China como son sus aspectos politicos, econdmicos, sociales y
tecnoldgicos los cuales indican las posibles amenazas y oportunidades para el

desarrollo del proyecto.

2.1.1. Entorno externo PEST Ecuador

Politico
El Presidente Lic. Lenin Moreno ha generado un aumento de las relaciones
internacionales. En el 2018 realiz6 visitas a distintos paises, entre estos China,
quien es nuestro principal socio de comercio e inversion. Gracias a la apertura
bilateral que se ha tenido con este pais, a finales del 2018 suscribieron diez
acuerdos de cooperacion mutua en los ambitos, comercial, industrial, judicial y
seguridad, a mas, de los existentes con bloques comerciales como la OMC y
SGPC “Sistema Global de Preferencias Comerciales” (SICE, 2019). Adicional,
en enero del 2019, firmd la construccion de la Franja y Ruta que articulara la
estrategia de desarrollo. Esto fomentaria las inversiones y favoreceria el

intercambio de bienes (El Telégrafo, 2019).

Importacion de bienes. -

Respecto al sector de camaras de video, la partida arancelaria nacional es la
8521.90.90.90 correspondiente a: Aparatos de grabacién o reproduccién de
imagen y sonido (videos), incluso con receptor de sefiales de imagen y sonido

incorporado. -- Los demas.



Para esta partida arancelaria no existe un impedimento de importacion o tributo

especial y solo se debera pagar lo siguiente:

Tabla N°1: Calculo arancel.

% Base de calculo

Advalorem
: Alwvalor CIF (costo + seguro + flete)

glo]n]| | S8 0, 50% | Al valor CIF (costo + seguro + flete)
IVA: 12% |CIF + Advalorem + Fodinfa

Tomado de: Arancel Ecuador.
Requisitos necesarios para importar en Ecuador (Aduana Ecuador, 2019):
e Poseer (RUC) Registro Unico de Contribuyente al dia.
e Contar con la Firma Electrénica e inscribirse en el Ecuapass

e Contar con certificado digital para la firma electrénica y Autenticacion.

Normativa legal. -

En el Ecuador no existe una normativa para el uso de cadmaras de video de
manera privada como persona natural, siempre y cuando no atente contra la
integridad o la privacidad de otras personas esto abalado en el art. 178 del
Cadigo Organico Integral Penal (COIP) (ver anexo 1). Para el uso del producto
en especifico que son camaras de video para vehiculos, tampoco existiria una
prohibiciébn ya que al encontrarse la camara dentro del vehiculo se estaria
filmando el recorrido del auto mas no de una persona en particular. Es decir, se

estaria grabando el recorrido diario (COIP, 2019).

Econdmico

La inflacion acumulada en septiembre del 2018 en Ecuador fue positiva en
relacion al 2017, cerrando 2018 con 1,98% (Banco Central, 2018). En lo que
respecta al PIB, para el 2018 se tiene un crecimiento del 1,4%, en relacion a
2017 que alcanzé6 2,4%. Uno de los factores para este bajo crecimiento del PIB
en relacion del afio anterior es la reduccion del gasto publico (Banco Central,
2018). Se espera que para el 2019 se tenga un crecimiento anual del 1% segun
cifras del Banco Mundial, el cual seria entre los mas bajos de Latinoamérica (BM,
2019).



Tabla N°2: Importaciones de camaras digitales en Ecuador con la partida
arancelaria 8521.90.90.90 (Miles de dolares USD) (2015-2018).

Lista de los mercados proveedores para un producto importado por

Ecuador
Valor Valor Valor Valor Valor
Exportadores | importado importado importado importado importado
en 2014 en 2015 en 2016 en 2017 en 2018
Mundo $21.960 $8.775 $6.183 $5.456 $6.624
China $12.195 $5.968 $3.684 $3.994 $5.017
Estados
Unidos $1.135 $1.020 $453 $531 $826
Corea del Sur $113 $126 $53 $118 $179
México $360 $37 $18 $8 $103

Tomado de: TRADEMAP 2019.

Hasta el afio 2018 se ha importado alrededor de $6 624 000 en camaras de
video. Si bien el importe del Gltimo afio no se iguala al mejor afio que fue 2015,
se tiene un incremento en relacion a los anteriores afios (INEC, 2018). Respecto
al sector automotriz el 2018 tuvo un crecimiento del 31% cerrando con 137.615
unidades en relacién al 2017, para este afio 2019 se espera que esta cifra siga
en aumento dada las reducciones de impuestos y el tratado con la Union
Europea (AEADE, 2019).

Social

Segun cifras de la ANT, la provincia de Pichincha ocupa el primer lugar en
accidentes de transito en el 2017 con 9361 lo cual también se ve reflejado en el
2018 liderando el primer lugar (ANT, 2019). Segun cifras del ECU911, en el
Ecuador existe una cdmara de seguridad por cada 4000 habitantes, solo en el
2018, 4155 camaras fueron instaladas en 24 provincias (ECU911, 2018).

La tendencia en uso de camaras en el mundo se esta incrementando cada dia,
compafiias como Samsung y Sony, lanzaron en el 2019 en el Ecuador diversas
clases de camaras para todo uso, desde deportivas hasta uso domeéstico
(Samsung, 2019). La tendencia sigue en aumento y cada vez es mas frecuente

el uso de camaras en cada rincén de las ciudades.



Tecnologico
El 90,1% de hogares en Ecuador posee celulares con camara, lo cual denotaria
la existencia de camaras a gran escala en moviles (OE, 2018). Segun el
observatorio CECC (Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico), en el 2015
el 25% de la poblacion realiz6 una compra en internet, mientras que 2017 supero
esa cifra llegando al 35%, lo cual denotaria un incremento por el uso de la

tecnologia en el pais.

Conclusiones. -

Dadas las excelentes relaciones comerciales de Ecuador con China, existiria una
gran oportunidad para genera un canal de comercio. Adicional a esto, el hecho
de no pagar un tributo especial sobre la partida 8521.90.90.90 abarataria costos
de importacién. La tendencia del uso de camaras de video esta incrementando,
tanto por el lado publico como el privado, ampliando el mercado ecuatoriano a

cada momento.

2.1.2. Entorno externo PEST China

Politico
Republica Popular de China, actualmente bajo el mando de Xi Jinping desde
2013, a nivel mundial es considerada como la segunda potencia mas grande del
mundo (Datosmacro, 2018). China se ha convertido en el mayor contribuidor del
Ecuador, es inversionista y prestamista. Cuenta con proyectos en el ambito
privado y publico, desde hidroeléctricas, escuelas, carreteras, mineras,

petroleras, entre muchas méas (Cancilleria, 2018).

Comercio. -

China, es el pais con mayor numero de exportaciones a Ecuador, en América
Latina incrementd sus exportaciones creciendo en un 20% desde el 2001
(Datamynelatam, 2018). De acuerdo a la Camara de Comercio ecuatoriano-
China, cualquier persona natural o juridica puede exportar a Ecuador, siempre y
cuando la persona o empresa que importe esté registrado en el Ecuapass y
aprobado por el Servicio Nacional de Aduanas. Las Unicas recomendaciones que

realiza, es verificar bien el proveedor, el incoterm de negociacion y realizar una



inspeccion de la carga antes de importar (Camara de comercio ecuatoriano-
china, 2018).

Econdmico
En 2018 China obtuvo un crecimiento del PIB del 6,8% en relacion al 2017, con
una inflacion del 2,02% en (2018). Actualmente es la segunda potencia

econdémica mundial superado Unicamente por Estados Unidos (FMI, 2016).

En Ecuador China tiene alrededor de 100 empresas que estan invirtiendo en
obras publicas como privadas, convirtiendo al pais asiatico en uno de nuestros

mejores socios estratégicos (Ministerio de Comercio Exterior, 2018).

Fabricacion y comercializacion de cdmaras. —

China es el mayor exportador de camaras de video con $103 millones en el 2016
teniendo el 13% de representacion a nivel mundial, seguido por Alemania con
$92,5 millones (Atlas 2018).

Para el producto. Camaras de video para vehiculos, entraria en la partida

8521.90.90 de China y sus principales mercados meta son:

Tabla N°3 Exportaciones de cAmaras digitales desde China, partida arancelaria
8521.90.90 (Miles de dolares USD) (2015-2018).

Lista de los mercados importadores para un producto exportado por China

Importadores  exportado | exportado exportado exportado exportado
en 2014 en 2015 en 2016 en 2017 en 2018

Mundo 1.893.616 | 2.642.276 | 1.802.244 | 2.237.679 | 2.829.466

Hong Kong, China | 682.507 | 1.253.257 | 346.510 663.999 | 1.204.992
Estados Unidos 448.727 569.594 | 513.978 543.029 535.595
India 55.357 69.150 77.859 111.377 89.509
Reino Unido 36.539 46.744 64.337 63.312 82.719
Rusia 28.500 27.398 32.986 38.869 47.496

Tomado de: TRADEMAP 2018.

China exporta un total de $2 829 466 000 en camaras de video, de lo cual a

Ecuador le corresponde $5 017 000, esto quiere decir que no representa ni el



5% del total de sus exportaciones indicando la gran capacidad de produccién
que tiene el pais para abastecer el mercado a nivel global.

Social

Alrededor del 71,68% de la poblacion de China en el 2017 se encuentra entre
los 15 y 64 afios (Banco Mundial, 2018). Lo cual significa que la mayoria de la
poblacidn esta en capacidad de trabajar y explicaria los bajos costos por mano
de obra debido a la alta competencia. Es por eso que, su salario basico en la
tltima década 2005-2015 solo ha crecido entre el 8% y 13%, con relacion a
paises como Camboya que se triplicdé (BBC, 2015).

El uso de tecnologia en China esta llegando a otro nivel, dado es el caso que el
gobierno tiene su propio sistema de camaras inteligentes a nivel nacional
(Xataka, 2018). Segun un ranking realizado por Xataka en el 2019, la mayoria
de las mejores cdmaras son fabricadas en China, lo cual le convertiria en el

centro estratégico para comprar este producto.

Tecnologico

En el pais asiatico desde el 2017 se esta implementando un nuevo sistema de
seguridad con camaras de video que incluyen inteligencia artificial, este seria el
primer pais en el mundo en integrar este tipo de camaras inteligentes. Comenta
el gobierno que a futuro no solo se espera que todas las camaras estén
sincronizadas a este sistema, sino hasta en oficiales de policia o ciertas partes
de la ciudad, ya que podrian identificar delincuentes que transiten libres en las
calles (Xataka, 2017). Esto es un claro ejemplo de lo avanzado que se encuentra
China en términos de seguridad y la integracion de camaras con tecnologia
avanzada a la cotidianidad de las personas (BBC, 2017).

Conclusiones. -

La creacion de la Franja/Ruta que estan llevando a cabo los dos paises a futuro
va a representar de manera exponencial un gran canal de comercio, convirtiendo
a China en uno de los mayores socios comerciales de Ecuador no solamente
para el mercado de cAmaras de video, sino para muchos productos de consumo

y tecnoldgicos.



2.1.3. Andlisis de laindustria PORTER Ecuador

Las 5 fuerzas de PORTER, son una herramienta que permite conocer el grado
de competencia que existe en una industria. Esto ayudara a formular estrategias
para aprovechar oportunidades y hacer frente a las posibles amenazas que
pueda presentar el plan de negocios para la importacion y comercializacion de

camaras Dashcam para vehiculos.

e Amenaza de nuevos competidores entrantes: medio

Los nuevos competidores tienen un reto por delante, primero deben realizar la
constitucion de su empresa. Posterior a esto, para poder importar se requiere
permisos en muchas entidades como Aduana, lo cual significa una inversion
mediana y llevaria algunos meses obtener toda la documentacién (Aduana,
2019).

Un factor a considerar cuando se habla de competidores es la diferenciacion del
producto, ya que la instalaciéon de la Dashcam no es comun y requiere de
experiencia y conocimiento. El Khow-how de este proyecto es la representacion
de la marca Aukey y la congelacion de precios al convertirse en distribuidores
autorizados, que seria una ventaja ya que €S una empresa pionera en la
fabricacion de este tipo de camaras que brinda todas las seguridades para

importar y excelentes tiempos de entrega (Aukey, 2019).

e Amenaza de productos y servicios sustitutos: Medio.

La funcionalidad de las camaras Dashcam es grabar de manera continua el
recorrido que realiza un automoévil, para este producto en especifico se disefid
una forma en la cual al encender el vehiculo la camara prende automaticamente
y quedaria programado de tal forma que no necesitaria intervencion a ningun
momento a menos que se necesite la grabacion.

Considerando esto, actualmente no existe en el mercado nacional un producto
de similares caracteristicas que se comercialice a gran escala. Solo camaras de
accion como GoPro, Samsung 360° o Sony action, pero ninguna de ellas cumple
la funcionalidad de camara Dashcam para vehiculos (Aukey, 2019).
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Investigando, se pudo encontrar en internet, personas naturales que estan
vendiendo productos similares de otras marcas y con otras prestaciones, pero
sin garantia y con elevados costos (Mercado libre, 2019).

Si bien, cualquier persona puede importar sustitutos como mensajeria rapida o
como equipaje de mano, estos no contarian con el aval de una empresa como lo

es Aukey y la garantia que brindaria una representacion nacional.

e Rivalidad entre competidores: Baja.

El producto no tiene un competidor directo por ser un invento nuevo. Por ende,
no hay muchas opciones en el mercado internacional y hasta el momento
ninguna marca de gran nombre ha empezado a fabricar o tendria intenciones de
hacerlo (Amazon, 2019). De igual forma no existe un producto de estas
caracteristicas en el mercado nacional, esto se lo revisé en diferentes lugares de
venta de articulos tecnolégicos que existen en el internet encontrando pocos
casos de vendedores informales y pequefios importadores con pequefios stocks
que reflejaba las paginas de OLX y Mercado Libre en enero del 2019.

Si bien puede ser posible que alguna de las empresas que se dedica a la
comercializacién de camaras podria traer estos equipos, el inconveniente que
tendrian radica en la instalacion, ya que ninguna de las grandes marcas como
Sony 0 Samsung cuentan con un taller oficial especializado y podrian realizar la

modificacion.

e Capacidad de negociacién con compradores: Medio.
En Pichincha existe una gran capacidad de negociacion, debido a que existen 2
autos por cada 10 personas desde el 2016 (INEC, 2018) y esta cifra sigue en
aumento cada afio. Es la provincia con mayores accidentes de transito en el 2018
(ANT, 2019). Lo cual indicaria que el producto podria ayudar a satisfacer una
necesidad de la poblacién debido a las cifras de accidentes.
En cuanto al nivel Econémico, Quito es la ciudad con mayor poder adquisitivo en
el Ecuador segun un analisis realizado por el INEC. Su densidad poblacional en
el 2018 super6é a Guayaquil por primera vez convirtiéndose en la ciudad mas
poblada del pais (INEC, 2019).
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Si bien, empresas con afios de experiencia ya cuentan con locales comerciales,
estas no estan comercializando este tipo de productos (Dashcam), dando asi
una oportunidad de abrir mercado y poder negociar precios con los futuros
clientes (Samsung, 2019).

Estos factores darian una ventaja en cuanto a la apertura de mercado, dada la
necesidad por los problemas existentes, adicional a esto se tiene un mercado
libre de competencia directa y a futuro si existiria un competidor se seguiria
teniendo la ventaja de la representacion de marca Aukey, garantia internacional

y preferencias de precios al realizar las compras en China.

e Capacidad de negociacién con proveedores: bajo

Actualmente en China existen diversas empresas las cuales estan fabricando
este tipo de cdmaras, entre las mejores y la escogida esta Aukey. No obstante,
existen otras empresas como Roav, Rove, Garmin, Cobra, entre otras a nivel
mundial (Amazon, 2019). Siendo China el mayor fabricante de cadmaras en el
planeta, no seria mucho problema encontrar un producto similar de iguales
caracteristicas y al mismo precio. Por lo cual, en caso de cambiar de empresa
seleccionada, se podria tener algunas opciones. Inclusive, marcas como Garmin
(espafiola) entre otras, estan fabricando sus camaras en China, debido a los
bajos costos de produccién lo cual daria una ventaja al cambiar de proveedor en
caso de ser necesario (Garmin, 2019).

En resumen: las Fuerzas de Porter indican que la entrada de un producto
parecido al que se intenta comercializar seria facil, pero la calidad, garantia,
canal de distribucién y la cadena de valor, seria dificil de igualar a més de la
representacion de la marca Aukey que brinda beneficios en precios y
preferencias. COmo productos sustitutos no existen competidores directos en el
Ecuador debido a la innovacién del articulo lo cual daria una apertura de
mercado prometedora. Por lo tanto, la rivalidad en sus competidores es baja. Al
ser un producto totalmente nuevo en el mercado sin competidores, daria
facilidades para crear margenes de precios amplios que favorezcan el proyecto.
Respecto a proveedores, China es el mayor productor a nivel mundial de

camaras, inclusive muchas empresas de todo el mundo tienen fabricas en este
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pais. A pesar de que Aukey sea una de las mejores marcas en precios y

beneficios, no seria la Unica empresa apta para realizar la compra.

2.1.4. Matriz EFE

La elaboracion de esta matriz, estd basada en los analisis previos de Pest y
Porter. Permite resumir y evaluar toda la informacién en diferentes aspectos ya
que se analiza los factores externos, revelando oportunidades y amenazas
claves (David, 2013).

Tabla N°4: Matriz EFE.

OPORTUNIDADES
1 Crgamon del convenio Franja y Ruta entre 013 2 0.26
China y Ecuador
2 | Bajos costos de mano de obra en China 0,1 3 0,3
3| Quito es la ciudad con mas dinero en el pais 0,08 3 0,24
4 Pichincha es la provincia con mayor autos por 0,07 3 021
persona
5 N.o existe un producto que sea competencia 0.06 3 0.18
directa en el mercado
6 | Variedad de proveedores 0,06 4 0,24
7 Plchlpch_a es la provincia con mayor accidentes 0.05 3 0.15
de transito
AMENAZAS
1| Bajas barreras de entrada 0,12 1 0,12
2 | Facilidades para importar desde China 0,1 2 0,2
3 Variedad en productos sustitutos a bajos 0,08 3 0.24
costos
4 [ Vendedores informales 0,06 2 0,12
5 D_|f|c_ulta(_j, para la creacion de canales de 0.05 2 01
distribucion
6 [ Aumento de aranceles para importacion 0,04 2 0,08
TOTAL 1 2,44

El total de la matriz EFE da como resultado 2.44/4 lo cual esta por arriba del
promedio e indicaria que las oportunidades son superiores a las amenazas y
daria como viable el proyecto, pero seria necesario plantear estrategias para

evitar posibles inconvenientes a futuro.
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2.1.5. Conclusiones

e La creacion del convenio Franja y Ruta que se esta llevando a cabo China
y Ecuador es uno de los mayores pilares para el desarrollo de este
proyecto, ya que generaria mas vias de comercio para poder importar
desde China, lo cual sumado a su bajo costo de mano de obra da como
resultado mas productos a mejores precios.

e Pichincha es la provincia mas idonea economicamente debido a que
posee la mayor concentracion de capital y mas habitantes a nivel nacional.

e A nivel nacional la provincia de Pichincha ocupa el primer lugar en
accidentes de transito, lo cual indicaria que es el mejor mercado a nivel
nacional.

e Paises como China, Rusia y Reino Unido, el uso de camaras de video se
esta volviendo una normativa obligatoria, lo cual sefiala la tendencia en el
uso a nivel mundial.

¢ Muchas empresas automotrices estan ya incluyendo cdmaras de video de
fabrica en sus vehiculos. Sin embargo, esta nueva tecnologia tiene un alto
costo y las Dashcam serian una opciéon mas econémica.

e Una amenaza al proyecto es la facilidad de importar desde China. Sin
embargo, el poseer una representacién y exclusividad de marca como
Aukey, generaria una ventaja respecto a los nuevos competidores.

e La mayoria de empresas fabricantes de este tipo de camaras se
encuentran en China, por lo cual existen diferentes opciones a escoger
entre diversas marcas como Aukey, Garmin, etc.

e En la investigacién se pudo evidenciar que en el sector no existen
competidores directos y de los pocos indirectos existen, son pequefios
comerciantes informales con productos de otra calidad y caracteristicas
diferentes que hacen retail en paginas web de comercio los cuales no
ofrecen garantia ni una tienda fisica.

e El mercado automotor en la provincia de Pichincha es el mayor a nivel
nacional desde el 2016, generando una alta concentracion de posibles

clientes.
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3 ANALISIS DEL CLIENTE

El modelo utilizado para realizar este analisis, consiste en la investigacion
cualitativa mediante entrevistas a expertos y la realizaciéon de un Focos Group.
También una investigacion cuantitativa la cual fue realizada por medio de
sondeos. Estas dos herramientas permitieron obtener informacion precisa para

comprender las necesidades y preferencias de los clientes

3.1. Objetivo
3.1.1. Objetivo General

Presentar informacion relevante sobre las preferencias de consumo del cliente

ubicado en la ciudad de Quito.

3.1.2. Objetivos especificos

e Conocer el mejor medio de distribucion para los consumidores.
¢ Investigar cual seria el precio adecuado que los consumidores estarian
dispuestos a pagar.

e Saber el principal motivo por el cual comprarian este producto.

3.1.3. Hipotesis

Los potenciales clientes estan dispuestos a comprar cdmaras Dashcam para

utilizar en sus vehiculos.

3.1.4. Problema

La falta de buenas leyes de transito y entes de control, dan como resultado altos

indices de accidentes en la ciudad de Quito.

3.2. Investigacion cualitativa

Para desarrollar un plan de negocios, es importante revisar a profundidad los
futuros clientes y de esta manera poder implementar una adecuada estrategia.
En total se realizaron 2 entrevistas a expertos en materias de vehiculos,

tecnologias y leyes de transito.
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Entrevista expertos

Entrevista Juan Jose Rios

Cuenta con 2 titulos, Ingeniero Mecanico y Lic. en Turismo. En EEUU trabaja
para Team Spirit Petroleum una empresa dedicada a mecanica automotriz, en
Ecuador cuenta con una empresa de turismo familiar y también posee un taller
para vehiculos especiales como marcas de lujo, deportivos y clasicos.
Respecto al tema de tesis comenta que el producto es muy bueno y una
excelente evidencia en caso de un accidente, el experto ya conoce el
funcionamiento y las caracteristicas del producto, menciona que puede ser de
gran ayuda en tema legales y seria bueno que se comercialice a nivel nacional.
En algunas partes de EEUU se esta volviendo obligatorio su uso. En paises
como Rusia e Inglaterra es obligatorio la camara a bordo, cuentan con normas y
reglamentos que lo sustentan. El hecho de no tener cAmara en estos paises
podria ser objeto de negacion para los seguros.

Un punto importante que menciond es que el producto seria util, pero en caso de
alguna eventualidad es complicado ya que las leyes ecuatorianas son muy
bésicas y no contemplan el uso de videos o fotos. Sin embargo, puede que si
sea aceptado. Como ejemplo de esto Juan José comenta una experiencia propia
la cual tuvo una grabacién que presentd en un juicio por un tema de transporte,
el juez no las aceptd debido a que no fue solicitada previamente, un agravante
para esto fue la fuga del chofer, aunque todas las evidencias daban a su favor
gue evidenciaba que no era el culpable. Recalca que ninguno de estos sistemas
esta por demas y se deberia poner por delante el beneficio mas que la inversion.
Como una recomendacion menciona que las empresas de transporte deberian

tener todos sin excepcion este tipo de cadmaras de video.

Referente a lo comercial, indica que en autos lujos no tendria gran acogida
debido al tipo de productos que se comercializan y la fama de ser articulos
baratos y de mala calidad. Sugiere que se podria vender mas en concesionarios
o talleres con bastante clientela. También que los seguros dificilmente podrian
adoptar esto porgue no representa pruebay los vehiculos de casa 0 km tampoco,
debido al alto costo de importacion. Es preferible que estos articulos se vendan

en talleres de confianza de los futuros clientes, pocas personas compran cosas
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de autos en lugares de tecnologia o lugares como Megamaxi cuyo caso tiene
articulos super basicos para vehiculos. El experto indica que una opcion para
una mejor comercializacion seria convertirse en un distribuidor para abaratar
costos. Lo ideal seria entrar en canales de distribucidn pre establecidos o lugares
dedicados a la venta de estos articulos para vehiculos. “El producto como tal es
muy bueno y ya estid hecho” comenta, no seria ideal aumentar nada, pero una
garantia seria bien necesaria por tema de cambios o repuestos. El precio ideal
esta dado por el mercado ecuatoriano ya que a todos ellos les atrae bastante lo
barato y lo ideal seria traer la camara adecuada dadas las diferentes opciones.
Recomienda que es sumamente necesario el estudio de mercado para revisar la
aceptacion del producto, aunque el precio es bueno se debe determinar si seria

aceptado o seria del gusto de las personas.

Entrevista Daniel Costa

Fiscalizador de la parte de revision y matriculacion vehicular del Distrito
Metropolitano de Quito Agencia Bicentenario

Daniel indica que, en caso de algun percance, si se permite el uso de camaras
de video ya que ayudaria al agente a determinar quién es el culpable.

Respecto al tema de la prohibicibn de no grabar a los agentes de transito
comenta que, las personas estan en completa libertad de grabar como pruebay
en caso de denuncia de alguna anomalia. Lo que no esta permitido, es grabar a
los agentes de transito y se ofenda o haga burla a ellos. Se puede compartir en
redes sociales estos videos siempre y cuando no se infrinja lo mencionado.
Comenta que el producto deberia ser obligatorio para que los vehiculos cuenten
con camaras de seguridad y que se tiene que llegar a las instancias necesarias
en caso de querer comercializarlo de una manera masiva. El experto da un punto
importante y es que a muchos no les gusta que les graben y siempre se deberia
tener en cuenta este particular. A pesar de esto, si se presenta debidamente esta
prueba, los videos tienen validez total. También comenta que la camara podria
tener mayor tecnologia, que no solo sea de video sino de audio y es necesario
gue siempre grabe todo el recorrido. Un ejemplo es, que a pesar de que tener un
choque por la parte de atras y que el mismo sea determinado como culpable

inmediato, con una prueba de este tipo podria ser apelado este incidente.
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e Focus Group

El Focus Group se realizdé con 8 personas entre 23 y 34 afos todas ellas con
licencia de conduccion y vehiculos propios o familiares, todos ellos de la ciudad
de Quito y alrededores como los valles. Se dio como incentivos bebidas, snack
y comida para poder socializar previamente entre los participantes y tener
conversaciones mas fluidas. El evento dio lugar en mi domicilio en diciembre del
2018. Para obtener la informacion adecuada se realizaron alrededor de 20
preguntas a los participantes entre historias, experiencias y opiniones.

Luego de presentar el producto se preguntd respecto a experiencias personales
de accidentes de transito y muchos de ellos comentaron que un articulo como
este hubiera sido muy util para determinar quién seria el culpable. Se sugiridé que
grabe también la parte de atras del vehiculo, ante todos estos requerimientos se
les explicé que la camara tiene memoria interna expandible, cuenta con una
pequefia bateria en caso de emergencia, graba en HD, también con modo
nocturno y adicional a esto puede ser configurado para prender con el vehiculo
0 que grabe todo el tiempo. También podria haber nuevas adaptaciones como el
time lap (tiempo de encendido y apagado programado) o la conexion directa a la
alarma en caso de emergencia. Se tomé en consideracion el tema de robos o
dafios a vehiculos cuando estén estacionados y se llegé a la conclusion que la

camara deberia siempre grabar a todo momento.

En la parte de costos aproximados, lugares de venta y diversificacion del
producto lo mas relevante fue crear ventas directas y planes corporativos cada
uno con precios diferentes que podrian oscilar entre los $100 a $150
aproximadamente con lo cual todos estuvieron relativamente acordes al precio
especificando que de ser posible quisieran productos con mejores caracteristicas
o una diferenciaciéon con los modelos basicos. Como el mejor lugar para
publicitarlos todos estuvieron de acuerdos en que lo mejor seria redes sociales
indicando que llega a la gente mucho mas rapido, entre las redes de mejor
acogida tuvieron Facebook e Instagram.

Se realizé una pregunta respecto al posible lugar de ventas, entre ellos salieron
ideas interesantes como ventas en concesionarios, lugares de seguros y centros

autorizados de venta ya que da mas seguridad por tema de garantia y calidad
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del producto. Una buena sugerencia fue la instalacion a domicilio y de un lugar
certificado por la marca o tener una representacion de la marca con un local
comercial a donde pueda ir la gente considerando obviamente el costo adicional.
Una preocupacion grande fue la garantia que se brindaria ya que la mala

manipulacion del mismo en la instalacién podria representar un problema.

3.3. Investigacion Cuantitativa

Para esta parte de la investigacion se utiliz6 un modelo de sondeo realizado a
80 personas que cumplian con las caracteristicas de potenciales clientes como
poseer licencia de conducir, tener vehiculos y residir en la ciudad de Quito. El

uso de tablas de contingencia fue necesario para discernir la informacion final.

Resultado del sondeo. -

Se realizaron 86 muestras a posibles clientes, entre los cuales solo se aceptaron
80 debido a la calidad de informacion brindada, la misma fue realizada en la
ciudad de Quito y sus alrededores a personas entre 19 y 50 afios. La
metodologia aplicada fue el andlisis mediante el coeficiente de correlacion
codificando las respuestas.

Respecto al perfil de las personas del sondeo tenemos los siguientes resultados,
el 21,25% tiene entre 18 a 24 afios y ha conducido vehiculos por 1 a 5 afios
siendo el rango de edad mas predominante ese mismo con el $41,25% (ver
anexo 2), segun el sondeo 96,25% de todas las personas estaria de acuerdo con
instalar una camara de video en su vehiculo (ver anexo 3). Siendo los de licencia
tipo B el 86,25% (ver anexo 4)

Segun las tablas de contingencia, las personas que mas estuvieron de acuerdo
con instalar una cdmara de video son del rango 18 a 24 afos con el 41,25% (ver
anexo 5). Si bien, la mayoria de personas a las que se hizo el sondeo, son gente
relativamente joven, las mismas tienen mas acceso a tecnologias como
Smartphone, redes sociales entre otros y puede ser que eso sea un factor
influenciador para que deseen tener mas tecnologia en el vehiculo y basados en
los sucesos que han acontecido en redes sociales respecto a los accidentes de
transito, creen que un video si podria ser de gran ayuda. Es por eso que el 35%

de este rango de edad también ha escuchado al respecto de estas camaras del
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90% que también conoce el producto a pesar de que no se venden en el pais. Si
bien, el 40% manejan el auto todos los dias y el 17,5% 5 veces a la semana
posiblemente por el tema pico y placa, el 96,25% si instalaria una camara de
seguridad, eso quiere decir que, a pesar de no utilizar frecuentemente el
vehiculo, se tenga una preferencia de seguridad o prevencién ante cualquier
inconveniente razon por la cual, de cuatro opciones entre seguridad, motor,
estética y entretenimiento, el 45,14% prefiere seguridad, seguido por mecanica
con el 22,92%.

Referente a la venta del producto, la mejor ubicacion para vender y publicitar
guedaria en el sector del norte de Quito en un local comercial con un 26,25% de
votos seguido de internet lo cual da posibilidad de fusionar estos dos servicios
para alcanzar a la mayor cantidad de potenciales clientes siendo Facebook e
Instagram los favoritos con 33,75%. En el andlisis Van Westerndorp segun lo
revisado el precio optimo nos dio de $110 existiendo un rango entre $110 y $150
(ver anexo 6). Un dato es que a pesar de que en las leyes de transito
ecuatorianas no se contemple videos como una prueba veridica y exista el vacio
legal, el 97,50% de las personas creen que un video si podria ser presentado

como una prueba ante un juez (ver anexo 7).

3.4. Conclusiones

¢ Enalgunos paises el uso de Dashcam ya es obligatorio y cada vez es mas
frecuente el uso de camaras de video por lo cual existiria una tendencia
para la implementacién de esta tecnologia

e En lo comercial, la venta de accesorios y repuestos, se sugiere crear
canales de venta especificos como distribuidores en vez de una empresa
de venta directa lo cual ahorraria gastos.

e En el Focus Group mas del 90% de personas estuvieron de acuerdo en
grabar el recorrido del vehiculo y estarian dispuestas a utilizar una
Dashcam a pesar de que no exista una normativa legal para su uso.

e El mejor medio de comercializacion después de lugares de venta de
accesorios para autos, resultd ser las redes sociales, siendo Instagram y

Facebook los favoritos con 33,75% indicando un alto niumero de usuarios.
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e De acuerdo con el modelo Van Westerndorp obtenido del sondeo, se
determind que el precio apto de venta para una camara Dashcam es de
$110 sin incluir impuestos o costos de envio lo cual seria beneficioso para
el proyecto por la alta ganancia que se tendria por unidad.

e Los resultados indicaron que muchas personas quisieran que se realice
la instalacion por un técnico, generando una oportunidad para cobrar por

este servicio.

4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1. Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por
el andlisis externo y del cliente

Después de realizar investigaciones y analisis, se obtuvo informacion relevante,
lo cual determina al plan de negocio como viable.

Como factor demografico y estadistico tenemos que Quito cuenta actualmente
con alrededor de 1'619.000 habitantes que segun proyecciones del INEC serd la
ciudad mas poblada en 2020, Quito se convertira en el mejor mercado para
comercializar productos por cantidad de habitantes, en la actualidad la provincia
de Pichincha es la que mas vehiculos posee con 2.2 millones y su capital Quito
con 511 782 (INEC, 2018). Segun cifras de la AEADE — Asociacion de Empresas
Automotrices del Ecuador, hasta octubre del 2018 se incrementd 33% la
importacion de vehiculos debido a la reduccion de precios en vehiculos livianos
del 7%, lo cual para el presente proyecto significaria un aumento de mercado.
Sumado a esto, el acuerdo con la Union Europea estd bajando cada afio los
precios de vehiculos desde el 2016 hasta 7 afios después lo cual seguiria
incrementando aun mas el parque automotor en la ciudad de Quito (Comercio
Exterior ec, 2016).

Segun el sondeo realizado, el 96.25% de personas usarian una camara de video
en el auto (ver anexo 3), de los cuales el 97,50% piensa que un video puede ser
considerado como una prueba ante un juez (ver anexo 7). Ante eso, uno de
nuestros expertos en la entrevista realizada quien es Fiscalizador de la AMT

Daniel Costa, nos comento que en efecto un video podria ser presentado como
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una prueba. Técnicamente existiria un vacio legal que bien puede ser
aprovechado ya que la grabacién de este tipo de cAmaras es enfocado al mismo
lugar y seria el recorrido diario del propietario mas no una grabacién hacia una
persona en especifico. También se pudo encontrar que paises como: Rusia,
Inglaterra, China y Estados Unidos, el uso de camaras de video Dashcam se
esta volviendo algo obligatorio (Xataka, 2018).

Otro factor es el comercial, ya que el producto a comercializar, actualmente se
esta fabricando en China quien es uno de los socios estratégicos del Ecuador
por los multiples acuerdos, relaciones comerciales y prestadora de créditos.
Segun datos, China es el segundo pais importador de productos a Ecuador
(Trademap, 2019) y el primer exportador a nivel mundial de camaras de video
seguido por Alemania. Segun investigaciones y busquedas, en la ciudad de Quito
no existe un comercializador de este tipo de articulos a gran escala, solamente
pequefios vendedores en paginas web de comercio informal, los cuales cuentan
con pocas unidades y son ventas a pequefa escala.

Cdémo valor agregado a diferencia de los productos que existen en el mercado
internacional, la instalacion de esta camara es un desarrollo propio, el cual
consiste en realizar una conexion directa al encendido del auto haciendo que la

camara funcione de forma automatica al encender el vehiculo.

La empresa distribuidora seleccionada para el producto se llama Aukey, quien
tiene un punto a favor, ya que cuenta con marcas asociadas como Sony en la
fabricacion de sus lentes y Samsung en las tarjetas de procesamiento. Otro
punto a favor es el servicio técnico y la garantia internacional que brinda a

diferencia de otras marcas.

Considerando la informacién brindada por los participantes del focus group y los
entrevistados se obtuvo los siguientes puntos de mejora respecto al servicio:
e Ofrecer una alternativa de instalacion, la cual permitiria a la camara grabar
en todo momento a pesar de estar el vehiculo apagado.
¢ Realizar una conexion directa a la alarma lo cual iniciaria la grabacion en

caso de activarse la alarma.
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e Comercializacion a gran escala con el sector corporativo ya que las

empresas con flotas de autos podrian verse interesadas en este articulo.

Sobre el punto de venta, el sondeo y entrevistados coincidieron que seria
necesario unatienda fisica en el norte de la capital que cuente con redes sociales
para publicitar sus productos y poder realizar ventas online. También que se
debe contar con un pequefio local/taller debido a la sensacion de seguridad que
genera en los clientes el contar con un lugar fisico. Respecto al precio adecuado,
el sondeo arroj6 un precio 6ptimo de $110, en el cual existe un rango entre $110

y $150 (ver anexo 6).

Concluyendo, segun las cifras presentadas, existe una oportunidad de negocio
en la ciudad de Quito para la comercializacion del producto, debido a las altas
cifras de accidentes de transito, la carencia de leyes justas acordes a la realidad
y la cantidad de vehiculos que existe y se proyecta a existir. Adicional a esto, las
relaciones comerciales que se tiene con China cada dia son mejores y se crean
nuevas vias de comercio y cooperacion que generan reduccion de gastos, esto
facilitaria la importacion del producto. Referente al producto, por parte de las
personas hubo una aceptacién bastante alta, con un 90% de los 80 participantes,
satisfaciendo una necesidad que existiria en la actualidad dado la tendencia
sobre el uso de camaras de video. Todos estos factores indicarian que el plan
de negocios con su producto cAmaras para vehiculos (Dashcam) tendrian una

gran probabilidad de éxito en la ciudad.
5 PLAN DE MARKETING

5.1. Estrategia general de marketing

Michael Porter identifica tres estrategias genéricas: liderazgo de costos,
diferenciacion y enfoque (Schnaars, 1994).

Considerando que el plan de negocios se basa en la importacion y
comercializacion de camaras, la estrategia a utilizarse seria “Diferenciacion”
debido a las cualidades de la camara que lo clasifican como Dashcam o camaras
a bordo de vehiculos, cuya funcién principal es grabar el recorrido de los
vehiculos. La aplicacion de la estrategia de diferenciacion llegara al consumidor

de una manera eficiente y lograra un posicionamiento de marca. El objetivo
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principal es clarificar el para qué, para quién, y para cuando de la marca (Lambin,
2013).

Estrategia de posicionamiento. -
La diferenciacion implica la oferta de un bien o servicio Unico o inigualado a los

competidores y que es valorado por los posibles compradores (Lambin, 2013).

Basados en la autenticidad del producto, sus cualidades y uso frente a las demas
camaras, se opta el “Mas por lo mismo”, lo cual consiste en la introduccién de
una nueva marca al mercado ecuatoriano que ofrezca calidad y garantia con
mayor funcionalidad en relacion con productos sustitutos. Por lo cual, se brindara

mas beneficios por el mismo valor (Armstrong y Kotler, 2013).

Estrategia de internacionalizacion. —
Para la importacién de este producto es importante determinar que el proceso
se regira bajo la Ley Organica de aduanas y el Arancel del Ecuador.

De igual manera se opto por el incoterm CIF (Cost, insurance and freight) que es
uno de los mas utilizados a nivel mundial y podria librar de riesgos en el
transporte hacia Ecuador ya que el costo, seguro y flete corre a cargo del

vendedor y la responsabilidad hasta el puerto destino.

En cuanto al medio de transporte se optd por realizarlo via maritima ya que el
producto no es perecedero ni necesita cuidados especiales, por lo cual el
transporte en buque podria cubrir esta funcion y en caso de algun inconveniente
el incoterm CIF podria cubrir un catastro. El traslado se realizaria desde la
provincia de Shenzhen en China hasta el puerto de Guayaquil donde se
transportaria el producto hacia Quito via terrestre.

5.1.1. Mercado Objetivo

El mercado al cual se intenta llegar o mejor conocido como mercado objetivo, se
define como “un conjunto de compradores que comparten necesidades o
caracteristicas comunes que la empresa decide atender” (Kotler y Armstrong,
2013).
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En base a lo anteriormente mencionado se presenta el mercado objetivo que,
segun cifras de la AMT: en el Distrito Metropolitano de Quito existen alrededor
de 460 000 vehiculos registrados para matriculacion de los cuales, todos podrian
usar el articulo. Sin embargo, solo el 96,25% de las personas acepto colocar una
camara de video en su vehiculo (ver anexo 5), lo cual nos dejaria con 442 750
vehiculos, de los cuales hasta diciembre del 2018 53 000 no estaban
matriculados (AMT), pudiendo ser los motivos varios como cambio de domicilio,
dafios, choques, pérdidas totales o robos. Dejando asi 389 750, de estos
vehiculos, la poblacion econdémicamente activa (INEC 2014) es del 35% los
cuales cuentan con un empleo adecuado y tendrian la capacidad de adquirir el

producto.

Tabla N°5: Mercado Objetivo-ventas.

MERCADO OBIJETIVO

TOTAL DE VEHICULOS QUITO 460.000

PERSONAS QUE QUERIAN COMPRAR
EL PRODUCTO SEGUN EL SONDEO

- No matriculados/ No registrados -53.000 | 389.750
PEA empleo adecuado 35% | 136.412 | TOTAL

96,25% | 442.750 | Vehiculos

Esto dejaria como mercado objetivo un total de 126 412. Vale mencionar que se
esta tomando en cuenta la PEA dado que este es un bien no tan necesario y por
ende las personas con trabajos informales o de escasos recursos, posiblemente
no podrian 0 no querrian adquirir el producto. Adicional a esto, no se hizo una
segregacion demografica o geogréfica ya que no existe edad para la utilizacion
del articulo y las ventas del producto también van a ser online, lo cual abriria las

posibilidades de ventas.

5.1.2. Propuesta de valor

La propuesta de valor se basa en el posicionamiento del producto para
determinar las caracteristicas basicas que debe poseer la empresa y generar un
valor al cliente. En este caso se determindé que la estrategia es “Mas por lo

mismo”, debido a que en el mercado nacional no existen camaras de este tipo
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(Dashcam), pero si otro tipo de cAmaras de video portétiles. Entre los factores

gue caracterizan al producto se tiene:

Angulo de grabacién de 170° lo cual da una mayor amplitud del

parabrisas.

- Grabacién en 1080p HD y modo nocturno.

- Disefio compacto adecuado para su ubicacion en el parabrisas sin que
sea molesto.

- Conexion directa eléctrica continua para que nunca pare de grabar.

Estas caracteristicas serian mejores que las de una camara normal. Sin

embargo, se ofrecerian al mismo precio, dando lugar al “Mas por lo mismo”.

Otro punto a considerar es el valor agregado que se tiene respecto a la
instalacion, ya que se realiza una modificacidén tanto en la conexién como en la
camara para que esta pueda funcionar de forma autbnoma cada vez que
encienda el vehiculo, de tal manera que no exista preocupacién por el
funcionamiento de la camara. Ademas, al ser distribuidores autorizados se tiene
una gran ventaja frente a la competencia, ya que se va a contar con preferencias
de precios fijos, garantia, soporte internacional y exclusividad de productos de la

marca.

A continuacion, se presenta el Modelo Canvas el cual contiene los puntos clave

y estratégicos por los cuales ha sido escogida la estrategia mencionada.



Tabla N°6: Modelo Canvas.
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Procesos

Alianzas ol Propuesta de valor . - Segmentos de

* Laempresa Aukey [+ MNegociacion Realizar grabaciones Relacionamiento clientes
en China quien es con el de los recormidos del Contenido s Distrito
el distribuidor proveedor vehiculo segun la pagina web. metropolitano
general. fabricante. necesidad de cada |* Redessodales. | ge Quitg.

* Ingenieros * Negociacion cliente. » Fuerzadevenia. |, paontadoras de
electronicos y con el agente Tener una grabacign |* T1enda fisica. autos.
automotrices. aduanero. en video que puede |* Asistencia » Empresas de

»  TEcnicos + Planificacion representar una tecnica logistica.
eléctricos comercial. prueba o respaldo telefonica. » Vehiculos de
automatrices Recursos ante alguna Canal de transporte

* Asesor de aduana. [ Hemamientas emergencia o distribucion pliblico.

» Empresas eléctricas y inconveniente, = Paginawebde | Flotas de
fabricantes de mecanicas. Generar consciencia la empresa. vehiculos.
chips * Fuerza de de la correcta forma |+ Contacto por
(temporalizador) ventas. de conducir un redes sociales.

= Técnicos vehiculo. = Via telefonica.

eléctricos. Importar una camara |« Ventas fisicas en
Computadoras y de video el local.
equipos digitales. especificaments para [»  Envios.
autos.

Costos Ingresos
Los costos que conllevan el funcionamiento del plan | Dentro de los ingresos se contempla la venta de
de negocios son: importacion del producto, compra cada camara sin instalacion por $110, Ia forma de
de equipo v herramientas, compra de material pago seria en efectivo o tafjetas en el local
adicional, mano de obra, consultorias, costos de comearcial o mediante la pagina web con recargo de
publicidad, logistica y mantenimiento de envio. Los clientes que requieran una instalacion
instalaciones. aparte se les cobrara segun un tarifario.

Como se puede evidenciar, la mayoria de los aspectos relaciona la estrategia de
“Mas por lo mismo”, debido a su pequefia similitud con otras camaras, pero
generando un valor agregado al ser un articulo para vehiculos exclusivamente

con mayores prestaciones.

5.2. Mezcla de Marketing
5.2.1. Producto

Descripcion del producto. -

El producto es fabricado y distribuido por Aukey en China, quien es un gran
fabricante de tecnologia de diferentes tipos. Su objetivo principal es grabar de
manera continua donde este sea enfocado. Su disefio es de pequefas
dimensiones el cual va adherido por dentro del parabrisas delantero con
ventosas.

El modelo a comercializar es el DR0O1 170° 1080p Dash Cam, el cual fue elegido

por su bajo costo y dimensiones.
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Figura N°1: Foto del producto final.

En cuanto los detalles técnicos del producto son:

e Sensor Sony Exmor a 1080p HD con un campo de vision de 170°
e Bateria de respaldo

e Procesador Samsung de imagen

e Soporta hasta 256gb de almacenamiento mediante SD

e Modo nocturno de grabacién

Sus dimensiones son:

2.2in / 58mm

e

22iny 58mm

1'19:“"1
Figura N°2: Medidas.

Atributos
Son las ventajas o beneficios buscados por el cliente (Lambin, Gallucci &
Sicurello, 2008). Y los mismos pueden ser usados como criterios de seleccion

para los clientes.

e Atributos basicos
El producto entraria en la categoria camaras, pero por su funcionalidad se

clasificaria como cdmaras Dashcam, cuyo objetivo es grabar el recorrido de un
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vehiculo. Existen diversas variaciones que se puede realizar, como la conexion
con la alarma o la grabacion continua 24/7 que eso se lo haria localmente. El
objetivo principal a mas de la grabacion es el poseer una prueba ante cualquier
incidente que pueda existir, ya que en primera instancia el invento fue creado

como una grabacion de respaldo en caso de accidentes.

e Atributos de rendimiento
Se debe considerar ciertas cualidades en especifico por las cuales fue disefiado
el producto, como su angulo de grabacion de 170°, también el lente disefiado
para captar imagenes a través de un vidrio sin generar reflejo. Respecto a su
ubicacion, debe ir fijado a un lugar mediante ventosas y adhesivos especiales ya
que no debe ser movido y no necesita de manipulacion con la instalacion que se

realizaria.

Modo de emergencia: en caso de una colision la cAmara detecta el movimiento
y empieza a generar videos mas cortos en caso de que la cdmara fuera
destruida. De igual manera lo se encontr6 grabando se almacena en ese
momento y de esta forma se guarda el archivo en la tarjeta de memoria a pesar

de que la camara pueda sufrir dafios.

e Atributos excitantes
Lo mas llamativo de la camara Dashcam es el hecho que tiene un tamafio tan
reducido que es imperceptible a primera vista si se observa desde el exterior del
vehiculo. Adicional a esto, si se coloca de manera correcta atras del retrovisor,
no se notaria su presencia. Esto podria ser muy util por seguridad del vehiculo y

en caso de robo o accidente de transito.

Branding. -

Es la metodologia para lograr la lealtad del cliente desde un nivel emocional y
psicoldgico (Lambin, Gallucci & Sicurello, 2008).

El nombre seleccionado para la empresa es SecretCam Ltda. debido a que las
camaras deben estar ubicadas de una manera estratégica en los vehiculos por
temas de seguridad y de esta manera poder grabar el recorrido y el entorno sin
que lo noten. Su creacion va enfocada como una empresa comercializadora de

camaras de video de la categoria Dashcam, las cuales son camaras a bordo de
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vehiculos que se fijan para grabar el recorrido diario. Con la representacion y
beneficios de la marca Aukey, se espera comercializar sus productos en el
mercado ecuatoriano satisfaciendo muchas necesidades.

Logotipo y Slogan. -

SECRETCAM

Figura N°3: Logotipo.

Por ser un bien que va a ser utilizado en vehiculos normales se usé un vehiculo
comun en color azul con el pantone PMS 2925 degradado para reflejar
tranquilidad y paz que al final seria la representacion de la seguridad que se
tendria al usar este dispositivo. Adentro del vehiculo se ubic6é una camara la cual
simboliza la Dashcam que se instalaria con un color negro que llama la atencion

y da a entender la finalidad del producto.
Slogan: “Mientras mas respaldo mas resguardo”

Empaque. -

El empaque en el que vendra la cAmara de video Dashcam sera de carton
reciclado de color marrén a la cual se le agregara el logo de la marca. Sus
dimensiones seran de 58 x 58 x 32mm y su peso sera de aproximadamente 3.5
libras. Dentro de la misma se encontrara 1 camara de video, 1 cable para

conectar al encendedor, 2 ventosas para el vidrio, 2 pads adhesivos, 1 conector

para encendedor, 3 ganchos y los manuales respectivos.
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Figura N°4: Disefio caja y contenido.

Soporte. -

El servicio post venta del producto busca brindar ayuda a los compradores de
mediante redes sociales y la pagina web, donde se encontraran los nimeros de
contacto y de igual forma se tendra el chat de soporte. Por este medio también
se receptaran reclamos o temas de garantia. Ademas, este medio serviria para

obtener un feedback y de esta manera seguir mejorando.

5.2.2. Precio

Para poder realizar una correcta fijacion de precios se analiza desde el punto de
vista del cliente, el valor que cada uno esta dispuesto a pagar, midiendo la
intensidad de la necesidad, la cantidad y naturaleza de la satisfaccion que se
espera (Lambin, Gallucci & Sicurello, 2008).

Costo de venta. -

Para determinar este costo previamente tenemos el analisis de Van Westerndorp
gue entrega rangos de precios (ver anexo 6). En este analisis se tuvo un rango
de $99 como basico a $150 como maximo, dando un precio 6ptimo de $110.
Conociendo los rangos de precios en los que podemos manejar, se debe
determinar el costo unitario del producto, el cual a precio CIF esta a un valor de
$43,86 entregados en el puerto de Guayaquil.

Se realizo el célculo para una importacioén inicial de 500 unidades obteniendo los

siguientes valores.
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Tabla N°7: Costo de importacion.

Costo unit. CIF $ 43,36
Cantidad Total 325

Total

% Base de calculo tributos

Advalorem
. 20% |Alwvalor CIF {costo + seguro + flete) | 5 8,77

g0l o] || &% 0,50% | Al valor CIF (costo + seguro +flete) |5 0,22
IVA: 12% |CIF + Advalorem + Fodinfa 5 534
TOTALl S 15,33

Total tributos 325 unidades $4.983,37

Tabla N°8: Costo del producto en bodega.

COSTOS GENERALES

Detalle Valor Proveedor

Compra en China $14.254 50 |Aukey

IS0 § 71273 |SRI
Transporte de GYE a UIO § 110,00 |Sytsa
Agente aduana $ 80,00 |Panalpina
Aranceles § 498337 |Aduana Ecuador
Total| $20.140,60
Costo unitario 325u] $§ 61,97

Tabla N°9: Costos generales.

DSTOS D i

Detalle Valor
Costo unitario de importacion | $ 61,97
Empague $ 0,03
Sticker con logo $ 0,02
Totall § 62,02

En conclusion, se determina que el costo unitario de importacion es de $62.02 y
se lo comercializaria entre $99 y $150 dependiendo de la época del afio. Si bien
el punto 6ptimo que nos arrojo el andlisis de Van Westerndorp fue de $110, se
tiene un margen con un precio minimo que podriamos utilizar como estrategia
de penetracion de mercado, de igual forma un precio maximo que permita tener

mayor rentabilidad.
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Estrategia de fijacion de precios. -

Para el presente proyecto se plantea la fijacion de precios basados en el buen
valor (Kotler, 2013), que consisten en brindar una combinacion equilibrada de
calidad y buen servicio a un precio justo, de modo que todos los clientes sean
conscientes que estan recibiendo un producto de calidad con servicios
adicionales como servicio técnico y asistencia a un precio competitivo y

razonable.

Estrategia de entrada. -

Se va a plantear la estrategia de penetracion de mercados, el cual consiste en la
fijacion de un precio inicial bajo $99 para poder entrar progresivamente en el
mercado y de esta manera captar el mayor nimero de clientes (Kotler &
Armstrong,2013). De esta forma se intentaria captar el mayor ndmero de
clientes, ganar espacio en el mercado y tratar de cubrir los costos iniciales.

Estrategia de ajuste de precios. -

La estrategia que se utilizaria para esta parte seria la de ajuste de precios
paulatinos mediante descuentos, la misma consiste en recompensar al cliente
con bonificaciones o descuentos con el fin de promover el producto y ganar
espacio en el mercado (Kotler & Armstrong, 2013). Esta estrategia se la realizaria
por épocas del afio correspondiendo a fechas donde la sociedad tenga mas
ingresos o exista un incremento en el consumo de bienes, otra estrategia a
utilizarse seria el incremento de precios en base al mercado, lo cual nos daria

margenes de ganancia de acuerdo a los precios existentes del mercado.

5.2.3. Plaza

Estrategia de distribucion. -

La comercializacién del producto esta ligado a su correcta distribucion en lugares
y formas adecuadas de venta (Lambin, Gallucci & Sicurello, 2008). Para este
producto se tendra 2 tipos de distribuciones, directa a consumidores finales
mediante la pagina web y redes sociales e indirecta, con intermediarios como
auto lujos ubicados en las zonas céntricas de la ciudad como Jipijapa y Solanda
a los cuales se les brindara un descuento a $99 dependiendo del nivel de

compra.
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Punto de venta. -

Respecto al punto de venta se contara con una tienda fisica que también sera
bodega en donde se comercialice el producto de manera presencial y se haga
las instalaciones en los vehiculos. El resto de ventas se generaran desde la

pagina web, redes sociales y los intermediarios como auto lujos o locales.

Canales de distribucioén. -

Venta directa :

pégina web , redes Cliente final

sociales y tienda fisica

" Llegada :
ENE]

Venta indirecta:

Quito

Intermediarios y tiendas |u— Cliente final

asociadas

Figura N°3: Canal de distribucion.

Se tendran 2 tipos de canales, directo e indirecto. Para plantear el canal de
distribucion se debe tomar en cuenta el proceso de importacion desde China que
tiene como primer destino el puerto de Guayaquil, donde posterior a pagar
tributos se transportaria hacia las bodegas ubicadas en la ciudad de Quito.

Posterior a esto, la distribucién a los intermediarios se planificaria segun las
ventas y planes de entrega. Respecto a las ventas por internet que no incluyen
instalacién, se realizarian mediante empresas de envios nacionales como es
Servientrega, quien a mas de confirmar la entrega, también da respaldo en caso

de reclamos, asegurando la carga y evitando problemas.

5.2.4. Promocién

Estrategia de promocién

Para el presente plan de negocios, se utilizara dos estrategias de promocion:
Estrategia de presién (push), la misma consiste en utilizar la fuerza de ventas y
promociones comerciales para empujar al producto a través de los canales de

distribucion y a los consumidores finales (Lambin, 2008).
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La estrategia de aspiracion o jalar (pull), la misma consiste en la realizacion de
gastos en promocioén y publicidad al consumidor para inducirlo a comprar el
producto, creando asi una atraccion mediante un canal de distribucion al

consumidor final (Lambin, 2008).

Publicidad. -

Considerando la investigacion y analisis previo del focus group y el sondeo, se
puede concluir que la mejor manera de publicitar el producto es mediante las
redes sociales, siendo Facebook e Instagram los mas opcionados con casi la

mayoria de votos en el sondeo (ver anexo)

El primer paso seria crear los perfiles en las 2 redes sociales dando a conocer el
producto utilizando la estrategia de Pull mediante anuncios en cada plataforma
respectivamente, lo que posteriormente ganaria seguidores que visualizarian la
informacion del producto en cada perfil. La informacion que se compartiria en
cada plataforma seria sobre las caracteristicas del producto, la tecnologia que
posee, el uso y la garantia que se ofrece como marca. Adicional a esto se
publicaria las ventajas que tendria frente a un accidente de transito y cual seria
el respectivo proceso para seguir.

En Facebook se realizaria publicidades cada 15 dias mediante anuncios de la
Fan page a personas de 26 afios en adelante, en Instagram de igual forma se
realizard publicidad semanal mediante imagenes del producto y graficos
respecto al beneficio. También se pagara a influencers para que realicen
publicaciones del producto haciendo cajes como pago (una camara cada 2
meses). Otra idea seria publicar testimonios reales de accidente, los mismos se
los publicaria en las redes sociales.

Promocion de ventas. -

Esta parte del proyecto se realizaria netamente por el departamento de
marketing y comercio el cual se encargaria de crear campafias de publicidad en
medios, promociones de acuerdo con el calendario de ventas y de igual forma
los descuentos respectivos que sean necesarios para que el producto tenga
acogida. Entre estas promociones se tendria descuento por temporadas como

época de utilidades y decimos. Para distribuidores se tendria el trato de
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descuentos a $99 en compras de 100 a 300 unidades. También se contemplara
el Cyber Monday como una promocion para los dos canales de distribucion.

De igual manera este departamento seria el encargado de crear eventos y
programas que atraigan clientes. También deberan analizar los lugares en donde

se puede publicitar el articulo y seria més conveniente comercializarlo.

Relaciones publicas. -

Un factor importante al ser un nuevo producto es la referencia que se tenga no
solo del producto sino de la marca en calidad, funcionalidad y garantia de los
productos. También referente al servicio post venta como es la asistencia técnica
y reclamos. Es por eso que se intentara crear campafas trimestrales donde se
incentive el uso de estas cAmaras como prevencion explicando la seriedad que

va a tener la empresa SecretCam con sus productos.

La venta y publicidad debe realizarse en todo el sector automotriz, siendo
concesionarios de Chevrolet, Nissan y Renault los mas opcionados, eventos

deportivos como carreras en Yahuarcocha, exposiciones Tuning a nivel nacional.

Fuerza de ventas. -

Nuestra fuerza de ventas esta basada en la interaccion directa del cliente y las
redes sociales. La misma estaria compuesta de un vendedor/supervisor que
atienda llamadas, redes sociales y coordine las ventas a gran escala; visite los
canales de distribucién y coordine el stock. Un vendedor/técnico que se encargue
de los envios y ayude a realizar las instalaciones en los vehiculos. Adicional a
esto, esta el Gerente de la empresa, quien se encargaria del tema de

importaciones, negociaciones grandes y nuevos proyectos.

Marketing directo. -

Debido a la estructura de distribucion, la empresa tiene un contacto directo con
el cliente por sus medios electrénicos como redes sociales y teléfono. El proyecto
tratara de promocionar y posicionar la marca en la mente de los consumidores
mediante la participacion activa de sus campaifas. Entre las distintas formas de
publicitar el producto, se tendra pancartas, flyers, accesorios publicitarios y

stickers. Para eventos se contara con impulsadoras y presentaciones del
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producto en stand con carpas y decoraciones deportivas que hagan alusion a la
seguridad y a las cdmaras de video.

Una camparfia que siempre se llevard mes a mes es la interaccion con los clientes
donde puedan participar enviando grabaciones de sus camaras de video a las
redes sociales las mismas que van a tener premiacién al que tenga mas likes o

numero de visualizaciones.

Tabla N°10: Proyeccion anual de gasto en publicidad.

PROYECCION ANUAL DE GASTO EN PUBLICIDAD

Afio 1 Ario 2 Ao 3 Ao 4

$ 1.000,00

Detalle
Disefio de pagina web y renovaciones

Publicidad en Facebook e instragam y

premios

$1.020,00

$1.040,00

$1.060,73

$1.081,80

51.103,22

Stand y ferias

5 900,00

5917,82

593599

5 954,53

5973,43

Material publicitario

5 300,00

5 305,94

5312,00

531818

532448

Total

$3.220,00

$2.263,76

$2.308,78

$2.354,50

$2.401,12

6 PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1. Mision

SecretCam es una empresa quitefia que nace a partir de la necesidad de
documentar accidentes de transito por falta de autoridades competentes y leyes
justas y equitativas. La iniciativa de la empresa es velar por la seguridad de los
usuarios de Dashcam grabando el exterior del vehiculo en el momento que se lo
necesite. Las Dashcam cuentan con tecnologia de Ultima generacién en calidad

de video y almacenamiento.

6.2. Vision

Llegar a ser la empresa pionera en el Ecuador que comercialice camaras de
video Dashcam, logrando cubrir todo el territorio nacional, brindando una alta
tecnologia a precios moderados. Todo esto acompafiado de una asesoria
técnica calificada proporcionada por el respaldo y garantia que puede dar una

empresa como lo es Aukey.



37

6.3. Objetivos de la organizacion

6.3.1.

6.3.2.

Objetivos a mediano plazo

Comercializar el producto en dos ciudades ademas de Quito en el lapso
de tres afos.

Ser la empresa con el mayor nimero de ventas de Dashcam a nivel
nacional en el lapso de 2 afios.

Llegar a comercializar 6000 camaras en un lapso de 2 afios.

Objetivos a largo plazo

Adquirir un local comercial que pueda servir como bodega y tienda al
quinto afo.

Abrir un nuevo local comercial en la ciudad de Guayaquil.

Llegar a distribuir el producto a Corporacion el Rosado y La Favorita en el
lapso de cinco afos.

Llegar a realizar asociaciones con aseguradoras y concesionarias de

autos.

6.4. Plan de Operaciones

6.4.1.

Mapa de procesos

Se crea el mapa de procesos de SecretCam con el fin de representar

graficamente a la organizacion y de esta manera buscar alcanzar con un alto

nivel de eficiencia las actividades y recursos relacionados al giro del negocio.

PROCESOS ESTRATEGICOS

Gestion de proveedores

. . Gestién de gerencia Gestion financiera
internacionales

PROCESOS SUSTANTIVOS

Proceso de

Gestion de importacion I,
comercializacion

Servicio post-venta

‘8)ual|o |ap UOIIESIES

Necesidad del cliente:

Tener una grabacion en video del

PROCESOS DE APOYO

Gestién de marketing y
publicidad

[
=
o
o
o
2
o-
3
@
@
<
=
o
o
o
=)
o

o
5
c
@
o
=

recorrido gue realiza su vehfculo.

| 8]UBPIOOE UN JLYNS ap 0SED U3

Gestion de logistica |Gestion de contabilidad

Figura N°4: Mapa de procesos.
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Descripcion de procesos

Procesos gobernantes

Se divide en 3 partes esenciales, la primera es la gestion de proveedores
internacionales en la cual se gestionara todas las compras que se realice
a China y de igual manera las empresas que intervengan en el proceso
de importacién, en este caso el fabricante seria Aukey en la provincia de
Shenzhen y el agente aduanero a contratar seria Panalpina. La gestion
de gerencia se encargara de realizar las planificaciones y negociaciones
con los proveedores y sera el responsable de las actividades de mas alto
impacto en la empresa. Por ultimo, estaria la Gestion financiera quien se
encargaria de la parte monetaria y del manejo del dinero de la empresa.
Procesos sustantivos

La gestidn de importaciones se encargaria de realizar todo el proceso
logistico y nacionalizacion de los productos. El proceso de
comercializacion crearia estrategias y planes de accién para comercializar
el bien y el servicio postventa se encargaria de conocer la
retroalimentacion de los ya clientes de la marca.

Procesos de apoyo

Esta parte en especial se encargaria de soportar a las 2 primeras y por
este motivo se consider6 a la gestion de marketing y publicidad ya que
serian el apoyo a la parte comercial, la gestién logistica por otro lado daria
ayuda en temas de transportes y movimientos de la mercaderia lo cual
serviria para sustentar la operacion de importaciones y por ultimo estaria
la parte contable que se encargaria de temas tributarios como facturacion
y temas del SRI.

Estructura legal

SecretCam se constituye en la Superintendencia de Compafiias como
Compaifiia Limitada es decir “Cia. Ltda”. Con capital propio, siendo un solo
representante legal el Gerente General Alejandro Beltran. Segun lo que
establece la ley este tipo de compafiias puede ser constituido por una o
mMAas personas que solamente responden por las obligaciones sociales

hasta el monto de su aportacion y se rige todo bajo una razon social (Ley
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de Compafias, 2017). Para efectuar la creacion de la compafiia limitada
se registra en contrato social en el Registro Mercantil, adicional a esto se
debe contar con un capital minimo de $400. Este capital puede ser
suscrito integramente o pagarse al menos el 50% del valor total
(Supercias, 2009).
e Comparativo empresas misma industrias

Para poder realizar un comparativo de las empresas que se encontrarian
en el mismo sector se debe considerar el producto que se comercializa,
llegando a la conclusién de que actualmente no existe una empresa
legalmente constituida que comercialice este tipo de camaras de video
para vehiculos. Sin embargo, se realizé un comparativo con pequefios

vendedores informales encontrados en mercado libre.

Tabla N°11: Comparativo de empresas.

Oressendederss [ sucrtcam

Antigiledad No cuentan con RUC | Constitucion 2019
Tipo de empresa Informales Cia. Ltda.
MNamero de empleados 2 informales 3

Local comercial No Si
Garantia No Si
Servicio técnico No 5i

Crédito No Si
Representacién de marca No Si

Mediante esta comparacién, se puede observar que los vendedores
informales no estan establecidos o creados en ninguna entidad
gubernamental o ente de control lo cual no genera seguridad al momento
de la compra, de igual forma la garantia que brindan es casi nula debido
a la informalidad como se realiza la venta. También hay que tomar en
cuenta que al ser informales no tienen RUC ni documentos fiscales y no
podrian brindar servicios adicionales como soporte técnico y asesoria, a
diferencia de tener una representaciéon de marca como SecretCam con

Aukey directamente desde China.
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6.4.3. Flujograma de compras

Proceso de Compra Inicia

v

Revisidn de
proyeccidn de ventas

L

Rewvision de stock
v
Aprobado “lo  Pedide denegado
Llzgada d=! embargue - Sz realiza el pedide a
al Puerto de Guaysgw Auksy China
v
niciacidn del proceso > Transports de
de imponacian Guayaguil hacia Quits
hJ
ngrese a bodegs
v
‘Wents dirscts - Tipo de venta *- Distribuidor
A J
Fin -+

Figura N°5: Flujograma de compras.

Considerando que se realizaria compra inmediata con un solo proveedor directo

que seria AUKEY en China, el proceso completo seria el siguiente:

Se presenta el requerimiento de compra por parte de la persona encargada de
bodega o el Supervisor, quien luego de revisar el stock pasa al Gerente general
quien luego de realizar las proyecciones de consumo lanza el pedido a China.
Posterior a esto se da aviso al agente de aduana para que tenga toda la
documentacion lista en 45 dias y esté preparado a la llegada del embarque en el

Puerto de Guayaquil. Iniciado el proceso de importacién, sale la mercaderia del
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puerto con rumbo a Quito (Bodega Norte, La Kennedy) en transportes Sytsa.
Aqui es ingresado e inventariado en la bodega usando el sistema contable y se
dispone del producto para sus dos formas de venta. Directa o indirecta, siendo
la directa la venta al publico mediante las opciones que se tiene e indirecta la
entrega del producto al distribuidor. Para todo este proceso se utilizd dos
personas de nuestra ndmina, quienes se encargaron de registrar el producto y

tenerlo listo para el despacho.

6.4.4. Cadena de valor

ACTIVIDADES DE APOYO

SecretCam es una empresa que funcionaré con capital propio y un crédito de una cooperativa
INFRAESTRUCTURA |Las areas gue se fendran son las siguientes:Gestion de proveedores internacionales, gestion financiera, gestion de gerencia y el drea de ventas
Los puestos de trabajo serén: Gerente general, Supervisor y Asistente de ventas/técnico
Es llevada a cabo por el director Gerente General
RRHH Enfre sus actividades se encuentra la creacion de un excelente ambiente y condiciones laborales aptas para los empleados, adicional a esto como
incentivo se regalaré bonos a los empleados por cumplimiento de metas y recompensas por objetivos anuales
. Creacion y actualizacion de una pagina web y redes sociales como Facebook e Instagram, software especializado para ventas e inventario, software
TECNOLOGIA . . L . L . ) . L.
contable, sistema para facturacion electrénica, equipos electrénicos y de ferreteria para realizar la instalacicn
Se realizara compras de los siguientes bienes: suministros de oficina, papeleria, compra de muebles de oficina y compra de estantes para bodega
COMPRA . S
Adicional a esto se realizaria la compra del producto
» LOGISTICA DE ENTRADA | OPERACIONES/SERVICIO | LOGISTICA DE SALIDA MARKETING Y VENTAS POST-VENTA
< - "
© -Proveedor de camaras China . PR " 'L_\amasAa C\Ienles_anngq?s
< L 3 . - Visitas a pc clientes |- Ei de satisfaccion al
= -Importacién del bien desde - Empaquetar las cémaras . ) )
= h - Embalar las cajas N -Presentacion del producto a |cliente mediante redes
o China . segun las ordenes de compra R .
o ; 5 ” - Colocar la etiqueta de nuevos clientes sociales
o - Tramites de importacion - Realizar un control de . . . .
w importador ) -Recepcién y atencién de - Retroalimentacién del
a - Transporte local de GYE a . L. calidad . B ) I
< - Revisar la documentacion , 5 pedidos via online producto con distribuidores
a ulo B - Revisar etiquetado de la - - "
= . - Organizacién de productos . -Publicidad: Facebook, - Satisfaccion de la forma de
> - Recepcion de . empresa como importador . .
F . 3 - Revisar stocks y consumos . ) instagram, eventos deportivos |venta
13} importaciones - Realizar envios de pedidos . y .
<  Ingreso a bodega y flyers -Seguimiento de satisfaccion
del producto

Figura N°6: Cadena de valor de SecretCam.

Para el desarrollo de la cadena de valor se toma en cuenta las actividades
primarias y de apoyo, aqui es donde se llega a determinar qué tipo de agregado
brinda la empresa. Para este caso, es la instalacion e innovacion de las Dashcam
ya que su tecnologia aun no se ha llegado formalmente a Ecuador y la diferencia
con otras camaras seria el funcionamiento que va a existir dentro del vehiculo,
ya que el encendido sera automatizado con el arranque del vehiculo y en caso
de emergencia cuando el vehiculo este apagado se encenderia con la alarma,

todo dependeria del tipo de instalacion.

Como se puede observar en el grafico, el fuerte de la empresa es el articulo que
se comercializa y la instalacion, evitando trabas complejas en el organigrama, lo

cual reduce costos en muchos aspectos. Un factor importante a considerar es
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tener el suficiente stock para no perder a los posibles clientes que puedan salir

con el tiempo.

La parte crucial del proyecto es la correcta instalacion de las camaras en los
vehiculos ya que de caso contrario las cAmaras Dashcam serian idénticas en
caracteristicas a los demas competidores. Para esta tarea en especifico si bien
el técnico realiza todo el trabajo, el supervisor de ventas debe hacer el ultimo
chequeo de calidad verificando que todo se encuentre correctamente
funcionando. Una vez validado estos puntos se da por finalizado el proceso de
venta y se pasa el reporte final al gerente.

6.5. Estructura Organizacional

La estructura organizacional que poseera SecretCam Ltda sera pequefia ya que
va a estar basada en generar la mayor utilidad posible que puede dar la venta
de un bien de manera directa e indirecta mediante intermediarios. La toma de
decisiones estara centrada en el Gerente General quien ser& el encargado de
todas las responsabilidades financieras y legales que sean necesarias para el
correcto funcionamiento de la empresa. También las actividades financieras y
contables que conllevan la operacién de la empresa, se contara con un software
de contabilidad, ventas e inventarios para llevar un mayor control a tiempo real
de los stocks. La cadena de mando posterior al Gerente seria el Supervisor de
ventas quien estaria velando por la operacién de SecretCam cuando el gerente

No se encontrase.

Gerente
General

Supervisor de
ventas

Asistente
ventasy
técnico

Figura N°7: Organigrama.
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Gerente General ($1300): Seria la persona encargada de la empresa por
lo tanto inscribiria como el representante legal de SecretCam, entre sus
funciones se encontrarian las siguientes: realizar los procesos de
negociacion y contacto con el proveedor Aukey en China, planificar
estrategias, velar por la organizacion de la empresa, autorizar pagos tanto
nacionales como internacionales, gerenciar las decisiones mas
importantes de la empresa.

Adicional a esto seré el encargado de la contabilidad y finanzas ya que el
sistema de facturacion, contabilidad y ventas entregar4 toda la
informacion del negocio lo cual se debera analizar para un correcto
manejo de la empresa.

Perfil requerido: Administracién de empresas o Negocios Internacionales
con altos conocimientos financieros y contables. Minimo 5 afios de
experiencia en importaciones, manejo de personal y direccion.
Supervisor de ventas ($900): Esta persona en especifico sera la
encargada de crear las estrategias necesarias la comercializaciéon del
producto, todas las decisiones las tomara en conjunto con el Gerente
general. Su principal objetivo es generar los volimenes de ventas
adecuados cumpliendo con los objetivos y metas de la empresa.
Adicional, también estara a cargo de responder y manejar los medios
digitales como redes sociales y la pagina web. Adicional a esto, sera el
encargado de la facturaciéon de la empresa.

Perfil requerido: Ingenieria o licenciatura en Marketing con
conocimientos contables, 3 afios de experiencia en puestos comerciales
liderando procesos de apertura de mercados y nuevas marcas.
Asistente ventas y técnico ($500): Para el asistente de bodega sus
funciones van a ser apoyar y asistir tanto al gerente como al supervisor
de ventas en todo lo que se requiera, de igual forma ayudar a llevar el
correcto inventario de la bodega y generar los despachos de ventas. De
igual manera su trabajo seria realizar las instalaciones de camaras en los

clientes que lo soliciten.
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Perfil requerido: Tecndlogo o técnico eléctrico, 1 afio de experiencia en
instalacién de equipos tecnolégicos, de preferencia que haya trabajado en

audio y video.

7 EVALUACION FINANCIERA

Para poder realizar la evaluacion financiera, se proyectd a 5 afos las
operaciones de la empresa SecretCam, donde se estudio el comportamiento y
resultados de las variables financieras que ayudaran a determinar la viabilidad

del plan de negocios.

7.1. Proyeccién de ingresos, costos y gastos

Proyeccion de ingresos. —

Tabla N°12: Proyeccion de ingresos.

VENTAS PROYECTADAS ANOS

DETALLE 1 2 3 4 5
Ingresas por ventas $308.416,05 | $323.860,75 | $337.617,41 | 5348.852,48 | $360.671,91

La proyeccion de ingresos del plan de negocios se lo realiza tomando en
consideracion los siguientes supuestos:

e EIl giro de negocio consiste en la importacién y comercializacién de
camaras Dashcam, mediante un canal directo y a través de intermediarios
como pequeiias tiendas.

e La cantidad de cAmaras que se comercializaran en el canal directo en el
primer mes son 100 unidades, mientras que con el distribuidor se
pronostica una venta de 160 unidades. Para proyectar la cantidad de
ventas se utiliza como base el crecimiento de la industria vigente de 1.20%
anual (Banco central, 2019).

e En cuanto a los precios de las camaras seran de dos maneras: un precio
de penetracién para el canal directo de 99.00 ddélares y que por
temporadas tendra ajustes en porcentajes de descuento que van de 5%
al 10%, mientras que el incremento del precio para el segundo afio es del

15%. Para el tercer afio del 12% y a partir de este afio un 5% anual. En
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tanto para los distribuidores se mantendra una politica de precio Gnico

durante los 5 afios.

Proyeccion de costos y gastos. -

Para la proyeccion de costos se contempla la compra, importacion y transporte
de las camaras hasta las bodegas de la empresa. El costo total de la importacién
y adicionales es de $ 62.06 dolares. Para el incremento del costo anual se
contempla la inflacion de China del 2.02% (Inflation.eu, 2019).

Los gastos administrativos y de ventas lo conforman los siguientes rubros:
Depreciaciones, arriendo del local, servicios basicos, internet, suministros de
oficina, mantenimiento del local, sueldos administrativos del personal, gastos de
constitucion y puesta en marcha que se lo realiza por una sola vez en el afo.
Para comercializar los productos se utilizan campafias de marketing en redes
sociales, creacion de una pagina web, ferias y material publicitario a través de
flyers. La proyeccion de los gastos se los realiza utilizando la inflacién anual
vigente de Ecuador de 1.98%, mientras que para los sueldos, se considera el

incremento salarial del 2.07% correspondiente al afio 2019 (Inec, 2019).

Tabla N°13: Costos y gastos.

DETALLE 1 2 3 4 5

Costo de ventas $243.670,62 | 5251.592,34 | $259.771,60 | 5268.216,76 | $272.291,74
(-) Depreciaciones S 1.32500 |5 1.32500|S 1.32500 |5 1.40500 |5 1.40500
Arriendo $ 9.600,00 | 5 9.790,08 | 5 9.983,92 | 5 10.181,61 | $ 10.383,20
Servicios basicos S 600,00 | 5 611,88 | 5 624,00 | 5 636,35 | 5 648,95
Internet S 720,00 | 5 734,26 | 5 748,79 | 5 763,62 | 5 778,74
Suministros de oficina S 120,00 | 5 122,38 | 5 124,80 | 5 127,27 | 5 129,79
Mantenimiento de local ] 240,00 | 5 244,75 | 5 243,60 | 5 254,54 | 5 259,58
Sueldos administrativos y ventas S 44.268,60 | 5 45.161,59 | 5 46.073,08 | 5 47.003,47 | 5 47.953,13
Gasto de constitucion y puesta en marcha | $  1.956,00 | $ - 5 - 5 - 5

Camparia de marketing en redes 5 102000 (5 1040205 106079 |5 1.08L80 |5 110322
Péagina Web S 1.000,00 | S 80,00 | & 81,58 | & 83,20 | & 84,85
Stand y ferias S 900,005 91782 |S 93599 |3 954,53 |5 973,43
Material publicitario (flyers) 3 300,00 | 5 305,94 | 5 312,00 | 5 318,18 | 5 324,43

Politica de cobro, pago e inventarios. -

La politica de cobro establecida, es del 70% de contado con ventas directas y
30% a crédito a un mes para recuperar las ventas indirectas mediante
intermediarios. La politica de pago a proveedores es de 100% de contado directo

a Aukey China, tomando en cuenta que este pago se realiza para importar el
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producto Dashcam. El manejo del inventario se basa bajo la siguiente politica, el
inventario inicial consta de un 25% de las ventas proyectadas del mes siguiente

y el inventario final del 50% de las ventas estimadas cada mes.

Reinversién. -

Cdémo un plan de mejora, se plantea la reinversion de capital en el cuarto afio de
funcionamiento, el cual consistiria en la renovacion de los equipos informaticos
como son laptops y desktop, lo cual permitiria actualizar y usar nuevas

tecnologias en la empresa para un mejor desempefio.

7.2. Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

La inversion inicial para el proyecto incluye los siguientes valores de adquisicion
de activos fijos o propiedad, planta y equipo. Para el célculo del valor inicial del
capital de trabajo necesario, se contempla los costos y gastos operacionales
para el periodo de un afo, descontando la recuperacion del efectivo en el mismo
tiempo. El capital de trabajo requerido para este proyecto luego de realizar el
calculo de inventarios y recuperacion de ventas es de $ 21.681,16.

Tabla N°14: Capital de trabajo.

CAPITAL DE TRABAIO
Costos y gastos 5304.395,22
{(+)Inventario inicial S 4.038,08
(-] Recuperacion de ventas 5282.714,06
Capital de trabajo S 21.681,16

El valor de la inversion inicial es de $ 32.379,24, el cual va a ser financiado

mediante un crédito con la cooperativa Andalucia.

Tabla N°15: Inversion inicial.

INVERSION INICIAL VALOR

Activos fijos 5 6.660,00
Inventario inicial S 4.038,08
Capital de trabajo 521.681,16
Total %32.379,24

La forma en que se financiara la inversion inicial, se lo realizard mediante una

aportacion por parte de los inversionistas con un 50%, y el 50% restante
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mediante la obtencion de un crédito bancario a 5 afios plazo con la Cooperativa

Andalucia a una tasa del 10.47% anual.

Tabla N°16: Estructura de capital y de préstamo.

ESTRUCTURA DE CAPITAL Porcentaje Valor

Aporte de capital 50%| 516.189,62
Crédito 50%| $16.189,62
Total 100%| $32.379,24

Valor del préstamao $16.189,62
Tasa anual 10,47%
Cuota 12|
Tasa efectiva 0,87%
Periodos 60
Cuota $347,74

7.3. Estado de resultados, estado de situacion financiera, estado de flujo

de efectivo y estado de flujo de caja del proyecto.

Estado de resultados. —

Tabla N° 17: Estado de resultados.

ESTADO DE RESULTADOS AROS

DETALLE 1 2 3 4 5

Ingresos por ventas $308.416,05 | $323.860,75 | $337.617,41 | $348.852,48 | $360.671,91
Costo de ventas $243.670,62 | $251.592,34 | $259.771,60 | $268.216,76 | $272.291,74
Utilidad bruta en ventas S 64.74543 | $ 72.268,40 | $ 77.845,81 | S 80.635,72 | $ 88.380,17
(-) Depreciaciones $ 132500 (5 1.32500 | S 1.32500 | S 1.40500 | S 1.40500
Arriendo S 9.600,00 [ S 9.790,08 | $ 9.983,92 | $ 10.181,61 | $ 10.383,20
Servicios basicas S 60000|5 611,88|5 62400 |5 636,355 648,95
Internet $ 720,008 73426 |3 74879 |5 763,62 |5 778,74
Suministros de oficina S  120,00|5% 122,38 |S 12480 (|S 12727 |5 129,79
Mantenimiento de local S 240,00 | & 244,75 | § 249,60 | S 254,54 | § 259,58
Sueldos administrativos y ventas S 44.268,60 | § 45.161,59 | S 46.073,08 | § 47.003,47 | § 47.953,13
Gasto de constitucion y puestaenmarcha | $ 1.956,00 | - S - S - ] -

Camparia de marketing en redes S 1.020,00 [ $ 1.040,20 | $ 1.060,79 | S 108180 |5 1.103,22
Pagina Web S 1.000,00 | 5 20,00 | § 81,58 | 5 83,20 | 5 24,85
Stand y ferias $ 900,00|% 91782 |% 93599 % 95453 |3 97343
Material publicitario (flyers) S 300,00 | & 305,94 | § 312,00 | § 318,18 | § 324,48
UTILIDAD ANTES DE INTERES E IMPUESTOS | $  2.695,83 | $ 11.934,52 | $ 16.326,25 | 5 17.826,17 | 5 24.335,81
Intereses $ 1.572,62|% 1.28693|S 969,84 | S 617,92 | $ 227,32
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 1.123,21 |5 10.647,59 | § 15.356,41 | S 17.208,25 | § 24.108,49
Impuestos S 407,16 |5 3.859,75 |5 5.566,70 | S 6.237,99 | S &8.739,33
UTILIDAD NETA S 71605|5% 6.787,84 |$ 9.789,71 | § 10.970,26 | § 15.369,16

El estado de resultados proyectado, determina que las ventas realizadas en ese

lapso de tiempo, son superiores a:

Los costos de importacion de las camaras, los gastos administrativos que sirven

para cubrir los intereses, las obligaciones del 15% de trabajadores por utilidades

y el pago de impuestos del 25%. Una vez cubierto estas obligaciones se cuenta

con ganancias en cada uno de los afios generando una utilidad neta en el quito

afno de $15 369,16.
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Balance general. —

Tabla N°18: Balance general anual.

BALANCE GENERAL ANUAL ANOS
DETALLE 0 1 2 3 4 5

Activos totales $32.379,24 | $30.527,09 | $34.577,81 | $41.467,67 | 548.939,97 | $62.116,59
Activo corriente $25.719,24 | 525.192,09 | $30.567,81 | $38.782,67 | 544.809,97 | $59.391,59
Efectivo $21.681,16 | 5 9.353,16 | $14.119,35 | $21.582,07 | $27.043,66 | $50.325,14
Cuentas por cobrar § 7.665,32 | § 8.009,12 | 5 8.486,91 | 5 8.769,34 | § 9.066,45
Inventario mercaderias S 4.038,08 | 5 8.173,61 | S 8.439,34 | § 8.713,70 | S 8.996,98 | §

Activo no corriente S 6.660,00 | 5 5.335,00 | S 4.010,00 | $ 2.685,00 | $ 4.130,00 | § 2.725,00
Activos fijos S 6.660,00 | § 6.660,00 | § 6.660,00 | S 6.660,00 | § 9.510,00 | § 9.510,00
Depreciacion acumulada § 1.325,00 | § 2.650,00 | § 3.975,00 | § 5.380,00 | § 6.735,00
Pasivo 516.189,62 | 513.621,42 | $10.884,30 | 5 7.984,46 | 5 4.486,49 | § 2.293,95
Pasivo corriente ) - ) 32,03 |5 180,83 |5 483,99 |5 540,96 | § 2.293,95
Cuentas por pagar 5 - 5 - 5 - 5 - 5
Impuestos por pagar 5 32,03 |5 180,83 (S 483,99 |5 540,96 | § 2.293,95
Pasivo no corriente $16.189,62 | $13.589,39 | $10.703,47 | 5 7.500,46 | 5 3.945,53 | § (0,00)
Prestamo bancario $16.189,62 | $13.589,39 | $10.703,47 | § 7.500,46 | 5 3.945,53 | § (0,00)
Patrimonio $16.189,62 | 516.905,67 | $23.693,51 | $33.483,22 | $44.453,48 | $59.822,64
Capital social $16.189,62 | $16.189,62 | $16.189,62 | $16.189,62 | $16.189,62 | $16.189,62
Utilidades retenidas S 716,05 | § 7.503,88 | $17.293,60 | $28.263,86 | 543.633,02
Comprobacion ] - ] - ] - ] - ] - ] -

El estado de situacion financiera resume la composicion de las cuentas de activo,
pasivo y patrimonio. Los activos estan conformados por los activos corrientes y
los activos fijos. El crecimiento de los activos en el afio 5 respecto al afio 0 tienen
un incremento del 91% a un promedio de 14.35% anual. Se realiza una
reinversion de activos no corrientes en el afio 4, para la compra de equipos de
computacion. Los pasivos los conforman las obligaciones a corto plazo y la
deuda a largo plazo, hay un decremento del 86% en el afio 5 respecto al afio 0,
mientras que el crédito se amortiza en su totalidad en el afio 5. El patrimonio no
varia con respecto al capital social, pero se incrementa debido a las utilidades

retenidas de cada ejercicio contable.



Flujo de efectivo. —

Tabla N°19: Flujo de efectivo anual.

FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

DETALLE 0 1 2 3 4 5
Actividades de operacion 5 -4.038,08 |5 -9.727,78 | § 7.652,12 | $10.665,72 | 5 11.866,52 | § 27.227,02
Utilidades neta 5 716,05 | $ 6.737.84 | 5 9.789,71 | 510.970,26 | 515.369,16
Depreciaciones S 1.325,00 | $1.325,00 | 5 1.325,00 | 5 1.405,00 | 5 1.405,00
Incremento de pasivos a corto plazo 5 32,03 |5 14880 (S 303,17 |8 56,97 | § 1.752,99
Incremento activos 5 (4.038,08)| ${11.800,85)| $ (609,52)| & (752,16)| & (565,71)| 5 8.699,87
Actividades de inversion 5 (6.660,00)| 5 5 5 5 (2.850,00)| 5

Activos fijos 5 (6.660,00)| S 5 5 5 (2.850,00)| &
Actividades de financiamiento 32.379,24 -2.600,23 | -2.885,92| -3.203,01 -3.554,93 -3.945,53
Deuda a largo plazo 16.189,62 -2.600,23 -2.885,92 -3.203,01 -3.554,93 -3.945,53
Dividendos s 5 $ 5 s

Aporte de capital 516.189,62 | 5 5 5 3 5
Incremento de efectivo $ 21.681,16 | 5 -12.328,00 | § 4.766,19 |5 7.462,71|5 5.461,59 |5 23.281,49
Efectivo inicial 5 S 21.681,16 | 5 9.353,16 | $14.119,35 | § 21.582,07 | 5 27.043,66
Efectivo final (flujo) $ 21.681,16 | 5 9.353,16 | $14.119,35 | $21.582,07 | § 27.043,66 | $ 50.325,14

El estado de flujo de efectivo resume las actividades de operacion, inversion y
financiamiento, que se genera en cada afo, a fin de determinar el valor del
efectivo que se obtiene. Este valor calculado es trasladado a los activos

corrientes en la cuenta de efectivo.

Flujos del proyecto e inversionista. —

Tabla N°20: Flujo del proyecto.

FLUJOS DEL PROYECTO

(32.379,24)

El flujo de caja del proyecto representa los valores pronosticados a 5 afios que
sirven para evaluar el proyecto y determinar la factibilidad, mediante el VAN y la
TIR. Se muestra un valor negativo en el afio 0, correspondiente a la inversion
inicial, mientras que a partir del segundo afio se presentan valores positivos,

terminando el flujo de proyecto en el quito afio con $58 047,04.
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7.4. Flujo de caja del inversionista, tasa de descuento y criterios de
valoracion

Tabla N°21: Flujo de caja, inversionista, tasa de descuento y criterios de
valoracion.

ANO ] 1 2 3 1 5
FLUWJOS DEL PROYECTO (32.379,24) (948,43)| 13.339,75 19.026,41 21.195,59 | 58.047,04
FLUJO DEL INVERSIONISTA (16.189,62) (3.505,22)| 11.006,68 | 16.895,48 19.289,01 | 56.389,46
Flujos acumulados (32.379,24)| (32.327,67) (19.987,92) (961,51)| 20.234,08 | 78.281,12
Flujos acumulados inversioniy (16.189,62)( (19.694,84)| (8.688,16) 8.207,32 | 27.496,33 | 83.885,79

Para el célculo del flujo de caja del inversionista se utiliza los flujos de caja del
proyecto y se descuenta los intereses y el pago de capital del crédito bancario,
debido a que no se consideran los valores de la deuda para la inversion inicial.
Las tasas de descuento calculadas son el CAPM y el WACC. El flujo de caja del
proyecto se descuenta con la tasa WACC del 15.73%, mientras que el flujo de
caja del inversionista se descuenta a una tasa CAPM de 24.79%. Los valores
calculados de las tasas de descuento se muestran en la siguiente tabla.

Tabla N°22: Tasas de descuento.

TASAS DE DESCUENTO

Tasa libre de riesgo 3,05%
Tasa de mercado 12,53%
Beta de la industria 1,68
Riesgo pais 5,81%
Costo de capital CAPM 24,79%
Tasa impaositiva 36,25%
% deuda 50%
% capital propio 50%
Costo de deuda (Tasa de inter 10,47%
WACC 15,73%

Los criterios de valoracion calculados son el VAN, TIR, Periodo de recuperacion
de la inversion y el indice de rentabilidad. Los valores calculados demuestran
que existe factibilidad econémica y financiera para incursionar con el presente
plan de negocios, tomando en consideracion que los resultados para el proyecto
son: VAN de $ 28 811,62 TIR de 36.41% superior a la tasa WACC, periodo de
recuperacion en 1.93 afios y un indice de rentabilidad de $0.89 ddlares por cada
$ 1.00 de inversion; en tanto que, los resultados para el inversionista son: VAN
de $ 23.356,20, TIR de 55.75% superior a la tasa CAPM, periodo de
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recuperacion en 2.75 afios y un indice de rentabilidad de $1.44 dolares por cada

$ 1.00 de inversion.

Tabla N°23: Criterios de valoracion.

CRITERIOS DE VALORACION

Indicadores Proyecto |Inversionista
VAN $ 28.811,62 | §23.356,20
TIR 36,41% 55,75%
PERIODO DE RECUPERACION 1,93 2,75
INDICE DE RENTABILIDAD 5 0,80 § 1,44

Se debe tomar en cuenta que para los primeros afios, se estimar tener unas

ventas relativamente bajas las cuales van crecimiento en el transcurso de los

afos, por ese motivo el primer afio no va a tener tantas ganancias.

7.5. indices financieros

Tabla N°24: indices financieros.

INDICES FINANCIEROS ANOS
1 2 3 4 5
Liguidez 0 786,60 169,04 80,13 82,83 25,89
Capital de trabajo $25.160,06 | $30.386,98 | $38.298,68 | 544.269,01 | $57.097,64
Endeudamiento 50% 45% 31% 19% 9% 4%
Patrimonio 50% 55% 69% 81% 91% 96%
Margen neto 0,23% 2,10% 2,90% 3,14% 4,26%
Margen bruto 21% 22% 23% 23% 25%
Rotacion de cuentas por cobrar 40,24 40,44 39,78 39,78 39,78
Dias de rotacion cuentas por cobrar 9,07 9,03 9,13 9,13 9,18
Rotacion del inventario 29,81 29,81 29,81 29,81 0,00
Dias de rotacion del inventario 12,24 12,24 12,24 12,24 0,00
Rotacion de cuentas por pagar 7608 1391 537 496 119
Dias de rotacion de cuentas por pagar 0,0 0,3 0,7 0,7 3,1
Ciclo operativo 21,3 21,3 214 214 9,2
ciclo de efectivo 21,3 21,0 20,7 20,7 6,1
ROI 2,35% 19,63% 23,61% 22,42% 24,74%
ROE 4,2% 28.6% 29,2% 24,7% 25,.7%

El proyecto cuenta con liquidez en cada uno de los afios

proyectados. Para

determinar los valores respectivos se divide los activos corrientes para los

pasivos corrientes. Esto significa que el negocio si podréa cubrir sus obligaciones

a corto plazo.

El indice de endeudamiento tiene que ver con la manera en como se financian

los activos de la empresa mediante deuda a corto y largo plazo. Se determina

como la relacién entre el total de los pasivos divido para el total de activos. Se
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evidencia en los resultados que en la medida que transcurre el tiempo el
endeudamiento disminuye, al mismo tiempo que el porcentaje del patrimonio se
incrementa. Llegando al dltimo afio a tener un endeudamiento sobre los activos
de Unicamente el 4%.

Los margenes de ganancia netos se encuentran con porcentajes menores al 5%
en cada uno de los afios, lo cual se determina como la relacion entre las
utilidades netas con respecto al total de ingresos. También existe un crecimiento
de las utilidades afio tras afio. Respecto al margen bruto se mantiene en
promedio en un 23% aproximadamente, lo que permite descontar los gastos
operacionales, intereses, impuestos y permite tener utilidades en cada afio de
operacion de la empresa.

El rendimiento sobre el activo (ROI) se establece como la relacion entre las
utilidades netas y el total de activos. Los indices calculados demuestran el
porcentaje de utilidad que generan los activos de la empresa en cada uno de los
afos. El promedio del ROI es de 18.55%. El rendimiento sobre el patrimonio
(ROE) se establece como la relacién entre las utilidades netas y el total de
patrimonio. Los indices calculados demuestran el porcentaje de utilidad que
generan la inversion de los propietarios de la empresa. El promedio del ROE es
de 22.48%.

Tanto el ROI como el ROE, permiten verificar la capacidad que tiene el plan de
negocios para generar utilidades por cada dolar de inversion realizado. Por lo
tanto, se demuestra que se contara con rendimientos aceptables en cada uno de

los afnos.
8 CONCLUSIONES GENERALES

De acuerdo con la investigacién realizada, el proyecto para la importacién y
comercializacién de camaras de video dashboard es totalmente viable ya que

cuenta con una gran factibilidad para su desarrollo.

Entre los factores externos que contribuyen a la viabilidad del proyecto se tiene
la excelente relacion comercial con China quien es el mayor pais fabricante de
camaras a nivel mundial y de ahi proviene el producto. Actualmente se esta

creando nuevos convenios y formas de comercio con este pais lo cual facilitaria
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la importacion y abarataria gastos. Otro punto externo a favor, es el constante
incremento del parque automotriz ocasionado por la reduccion de aranceles

importados desde la Unidn Europea.

Respecto a la aceptacion del producto, en los analisis cuantitativos y cualitativos
se tuvo una aceptacion del 90% segun el sondeo. A nivel nacional se puede
evidenciar el uso y compra de camaras de video a gran escala en el sector
publico y privado ocasionado por los altos indices de inseguridad y los excesivos

accidentes de transito.

La seleccion del producto a nivel internacional fue un factor importante debido a
la representacion de marca con Aukey y los beneficios que incluyen, como la
exclusividad, preferencia de precios y garantia internacional. El factor por el cual
el proyecto tendria viabilidad seria el hecho de que en Ecuador no existe ninguna

empresa que comercialice el producto de manera masiva o en pequefa escala.

Un punto importante a considerar es el valor agregado que se le da al producto
ya que no solo se intenta comercializar una camara de video, sino una
modificacion la cual consiste en configurar la Dashcam y hacer una instalacion
especial lo cual genera que no se necesite intervencién humana y automatiza las
grabaciones. Por otra parte también, se logré identificar que el mercado es
bastante amplio ya que todos los vehiculos sin excepcion pueden usar el

producto y su instalacién no tendria mucha complicacién.

Con todo lo anteriormente mencionado, la facilidad de importacion desde china
y los andlisis financieros dan como resultados un VAN positivo y una TIR superior
a la tasa de interés del proyecto, lo cual indica que el proyecto es rentable desde

el comienzo generando ganancias.
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Anexo 1: Articulo de ley
SECCION SEXTA
Delitos contra el derecho a la intimidad personal y familiar

Articulo 178.- Violacién a la intimidad. - La persona que, sin contar con el
consentimiento o la autorizacion legal, acceda, intercepte, examine, retenga,
grabe, reproduzca, difunda o publique datos personales, mensajes de datos, voz,
audio y video, objetos postales, informacion contenida en soportes informaticos,
comunicaciones privadas o reservadas de otra persona por cualquier medio,

sera sancionada con pena privativa de libertad de uno a tres afios.

No son aplicables estas normas para la persona que divulgue grabaciones de
audio y video en las que interviene personalmente, ni cuando se trata de

informacion publica de acuerdo con lo previsto en la ley.

Anexo 2: Pregunta sondeo sobre edad y tiempo de conduccién

Cuenta de 2. ;Cuanto
tiempo lleva
conduciendo vehiculos? Etiquetas de column ~

Etiquetas de fila - |18 a 24 afios 25 a 30 afios 31 a 40 afios Mas de 40 afios Total general
De 1 a b afios 21,25% 10,00% 1,25% 1,25% 33,75%
De & a 10 afios 7.50% 16.25% 3.75% 1,25% 28,75%
Mas de 10 afios 0.00% 2,50% 7.50% 10,00% 20,00%
Menos de un afio 12,60% 3,75% 1,25% 0,00% 17,60%
Total general 41,25% 32,50% 13,75% 12,50% 100,00%

Anexo 3: Sondeo sobre el uso de caAmara

Cuenta de 12. ¢Estaria dispuesto a colocar en su vehiculo una cdmara de video que filme...

Total

12, éEstariadispuestoa... ~
mNo

B Si




Anexo 4: Resultado sondeo tipo de licencia

Cuenta de 1. ; Qué tipo de licencia Etiquetas de

que posee? columna ~

Etiquetas de fila - | No Si Total general

A 0,00% 7.50% 7.50%
B 3,75% 86.,25% 90,00%
E 0,00% 2A50% 2.50%
Total general 3,75% 96,25% 100,00%
Anexo 5: Resultado sondeo preferencia vs edad

Cuenta de 12. ;Estaria di Etiquetas de column; =

Etiquetas de fila - | No Si Total general

18 a 24 afios 0,00% 41,25% 41.25%

25 a 30 afios 2.50% 30,00% 32,50%

31 a 40 afios 0,00% 13,75% 13.75%

Mas de 40 afios 1.25% 11,25% 12,50%
Total general 3.75% 96,25% 100,00%

Anexo 6: Andlisis Van westerndorp

Van Westerndorp
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Anexo 7: Resultado sondeo red social

Etiquetas de
fila
Facebook
Facebook,
Instagram
Facebook,
Revistas
Facebook, TV
Facebook,
Youtube
Instagram
Instagram,
Revistas
Instagram, TV
Instagram,
Youtube

TV

TV, Revistas
Youtube
Youtube,
Revistas
Youtube, TV

Total general

Cuenta de 17. ¢Por qué
medio de comunicacion
estaria dispuesto a
enterarse de este producto?
(Seleccione 2 opciones)
16,25%

33,75%

1,25%
21,25%

7,50%
3,75%

1,25%
3,75%

1,25%
1,25%
2,50%
2,50%

1,25%
2,50%
100,00%



Anexo 8: Resultado sondeo sobre video

Cuentade8. éCreeriausted que un video po







