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RESUMEN 

 

La creación de Soluciones Wireless, nace de la necesidad propia para solucionar la 

conectividad a internet, así como la distribución de datos para las diferentes áreas 

de trabajo. El plan de negocios es un modelo B2B (Business to Business), es decir 

el mercado meta a ofertar son las pequeñas y medianas empresas que necesitan 

y/o buscan mejorar e implementar un sistema que les permita estar siempre 

conectados a la red de manera inalámbrica, y que no presenten problemas de 

conectividad para la trasmisión de datos. Esto se lo llevará a cabo en Quito, ciudad 

que presenta mayor índice de crecimiento en aporte a la economía del país. 

 

Para el desarrollo del proyecto se realizó el análisis de PEST y PORTER para 

determinar las oportunidades y amenazas que influyen para el desarrollo del 

negocio dentro de la industria. Simultáneamente, se realizó un análisis de mercado 

para determinar el segmento a penetrar, así mismo se determina la filosofía 

empresarial y la estructura organizacional necesaria para poder llevar a cabo sus 

operaciones; de esta manera lograr que las personas involucradas conozcan los 

procesos y cumplan de manera responsable para alcanzar los objetivos del plan de 

negocios. 

 

Adicional se establece una estrategia de diferenciación para la propuesta, que 

consiste en el servicio integrado y de mantenimiento mensual, a través de un 

personal especializado y calificado para la implementación de las soluciones Wifi. 

Finalmente, se realizó el plan financiero para evaluar la viabilidad rentabilidad y 

factibilidad del presente proyecto, lo cual se demuestra que la propuesta de negocio 

es viable con una proyección a cinco años. 

 

 



ABSTRACT 

 

 
The creation of Wireless Solutions is born from the need to solve Internet 

connectivity, as well as the distribution of data for different work area. The business 

plan is a “B2B” (Business to Business) model.   The target market are small and 

medium enterprises that seek to implement a reliable system that allows them to 

always be connected wirelessly to the network.   This will be done in Quito, the city 

that has the highest growth rate in contribution to the country's economy. 

 

For the development of the project, analysis of PEST and PORTER were carried out 

to determine the opportunities and threats that influence the development of the 

business within the industry. Simultaneously, a market analysis was carried out to 

determine the segment to be penetrated, the business philosophy and the 

organizational structure necessary to carry out its operations are also determined. 

In this way, the various stakeholders involved were able to know the processes and 

successfully work to achieve the objectives of the business plan. 

 

In addition, a differentiation strategy is established for the proposal, which consists 

of the integrated service and monthly maintenance, through a specialized and 

qualified staff for the implementation of Wi-Fi solutions. 

 

Finally, the financial plan was made to evaluate the profitability and feasibility of this 

project, which shows that the business proposal is viable with a five-year projection. 
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1. INTRODUCCIÓN      

 

1.1.  Justificación del trabajo 
 

El constante avance acelerado de la tecnología ha permitido que las personas 

de países emergentes como Ecuador, tanto en sectores urbanos como rurales 

puedan acceder a la información a través de internet, la mayoría de la población 

ahora dispone de dispositivos móviles, computadoras y otro tipo de aparatos 

que les permiten estar conectados constantemente.  

 

Adicional a lo anterior, al disponer dispositivos inteligentes, estos permiten 

conectarse a una red Wifi, cualquiera que sea, según las estadísticas realizadas 

el 16,9% de las personas que posee un celular, tienen un teléfono inteligente 

(SMARTPHONE), sobre todo, el 42,5% de la población rural se conectan en 

espacios de accesos públicos. (INEC, 2013). 

 

Po otro lado, muchos fabricantes de tecnología a nivel mundial apuntan al 

diseño industrial refinado e ideal para despliegue de redes inalámbricas de 

máximo rendimiento, valor, compatibilidad, eficacia y, además, cuentan con una 

arquitectura de equipos que ofrecen una solución completa de inicio a fin, que 

poseen una interfaz de administración sencilla fácil de configurar y son 

amigables con los usuarios. Actualmente los sistemas de Wifi están liderando 

el mercado por su gran desempeño y licenciamiento gratuito.  

 

Por consiguiente, se considera que es una oportunidad no solo económica para 

el proyecto sino también para todos los usuarios, quienes necesitan acceder a 

la información sin tener problemas de conectividad y que su información sea 

confidencial y resguardada. 
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1.1.1 Objetivo General. 

 

Analizar la viabilidad técnica y financiera para la implementación de un Plan de 

Negocios para ofertar soluciones de conectividad Wifi mediante, el soporte 

técnico e integrado, con equipos de tecnología UniFi, para las pequeñas y 

medianas empresas de la ciudad de Quito, para el año 2019. 

 

1.1.2. Objetivo Específicos  
 

1 Analizar el entorno interno y externo de la industria para determinar las 

oportunidades y amenazas que se presentan para la propuesta de 

negocio, así como los factores que puedan influir en el mismo. 

1. Realizar una segmentación del mercado, a través de una investigación 

cualitativa y cuantitativa, para identificar las empresas a quienes se 

puede ofertar las soluciones de conectividad Wifi. 

2. Determinar las estrategias para el plan de negocios, para captar a un 

número significativo de empresas que sean rentables para el negocio. 

3. Elaborar un plan de marketing que se enfoque en cubrir las necesidades 

de las empresas, quienes buscan innovar, invertir, cambiar y, solucionar 

su infraestructura en redes; de esta manera lograr la confianza al largo 

plazo. 

4. Establecer una estructura organizacional que transmita el propósito y 

los objetivos de la empresa, dirigida a todos los Stakeholders, a través 

de la visión y la misión de la empresa.  

5. Determinar la viabilidad, factibilidad y rentabilidad del plan de negocios 

a través del análisis de los principales indicadores financieros 

proyectados para el estudio económico de este proyecto. 
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2. ANÁLISIS DE LOS ENTORNOS 

 

El estudio del plan de negocios será el análisis del entorno externo, ya que tiene 

un peso muy importante para identificar las fuerzas económicas, políticas, 

sociales, tecnológicas y ambientales de los cuales se va a determinar las 

oportunidades y amenazas que se presentan para el plan de negocio. 

 

2.1. Análisis del Entorno PEST 
 

2.1.1. Análisis del entorno externo 

 

2.1.1.1.  Análisis Político y Legal   

 

El componente político/legal tiene relación con las leyes y regulaciones de cada 

país, así como las legislaciones globales. Además, incluye las condiciones 

políticas y el nivel de estabilidad de las naciones. (Coulter, 2014). 

 

“Según el Banco Central de Ecuador, la economía crecerá en 2,2% para el 

2019, mostrando el 0,6 en el primer trimestre” (BANCO CENTRAL DEL 

ECUADOR, 2019). Además, para las sociedades que tengan la condición de 

micro y pequeñas empresas, tendrá una rebaja de tres (3) puntos porcentuales 

en la tarifa de impuesto a la renta, así como la deducción del gasto del 1% al 

5% para capacitación de productividad (ventas). ("Artículo 9.6.) . 

 

Por otro lado, las ordenanzas municipales otorgan hasta el 50% de reducción 

del impuesto de 1,5 por mil sobre los activos totales si se contrata personas 

entre los 18 y 29 años de edad (Portal tributario, 2014). 
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Adicional, dentro de la Ley Orgánica de Telecomunicaciones uno de los 

objetivos es promover y fomentar la convergencia de redes, equipos y servicios 

dentro del ámbito de calidad para todas las actividades de establecimiento, 

instalación y explotación de redes de comunicación (MINTEL, Registro Oficial 

Nº 439). 

 

Sin embargo, los aranceles para este tipo de repetidores wifi que constan en la 

partida 8517622000, no han sido afectados a una reducción en impuestos, 

actualmente están gravados con el 10%, 15% y 20%, respectivamente. 

(SENAE, 2019). 

 

En conclusión, se determinan factores tanto positivos como negativos que en 

su mayoría presentan oportunidades para el plan de negocios dentro del 

aspecto político analizado. 

       

2.1.1.2.  Análisis Económico  

 

Los análisis de los indicadores económicos son relevantes, puesto que de esta 

información se puede evaluar las tendencias futuras, y de estos se puede 

anticipar a los cambios.  

 

El PIB experimento en el 2019 un decrecimiento de 0,1% respecto al 2018, en 

un valor de USD 71.814 millones en valores constantes y de USD 107.349 

millones en valores corrientes. Para el 2020 se provee un crecimiento del PIB 

de 0,7% con la participación de la inversión pública con USD 648,8millones en 

valores corrientes, y por inversión privada Extranjera Directa USD 353 millones.  

 

EL PIB según el CIIU J6120.01 presenta un crecimiento positivo con una tasa 

de variación positiva del 1,1% en el 2017, 3,5% en el 2018 y del 5,29% en el 
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2019, siendo un sector con mayor aporte a las actividades no petroleras en el 

país. (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2019). 

A diciembre del 2019, la tasa de desempleo cerro en 3,8% con respecto a la 

PEA, y la tasa de empleo adecuado a nivel nacional presento una variación de 

38,8%, a nivel urbano de 48% y a nivel rural de 20,6% entre el 2018 y 2019. 

Esto se evidencia en la variación estadística significativa que presenta la ciudad 

de Quito entre 2015 al 2019. (INEC, 2019).  

 

Dentro de la composición de la tasa de empleo adecuado el sector de 

información y comunicación genera el 1% del total de empleo de la economía, 

del cual, el 64% es empleo adecuado. (INEC, 2019). 

 

Por otra parte, conforme a la normativa, las tasas de interés están por 

segmentos y se establece en función de ingresos registrado en el Impuesto a la 

Renta del año anterior, según el Banco Central, la tasa activa efectiva máxima 

vigente es del 11,83% (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2019). 

 

2.1.1.3.  Análisis Social. 

 

Con respecto, a la distribución de ingresos de las empresas: por su tamaño, 

región, provincia, ciudad y actividad económica al nivel de CIIU, aportan más 

del 1% al ingreso y utilidad de la economía formal. En el 2017 la provincia de 

Pichincha reportó 37.505 millones de USD en ingresos proveniente de grandes 

empresas 83% y 7.909 millones de UDS en ingresos provenientes de MI 

PYMES 17%. (SUPERCIAS, 2018). Se considera que esta variable es una 

oportunidad para el plan de negocios siendo Quito la ciudad, donde hay un 

aumento de la participación de empresas con el 47% (INEC, 2019)  
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En cuanto a hábitos de consumo, a inicios del 2019 se genera cambios y 

avances en las redes inalámbricas con la llegada de Wifi 5. “Una nueva 

generación de tecnología inalámbrica que viene a mejorar la situación de las 

redes inalámbricas, con más velocidad de conexión, más seguridad, más 

cobertura y mayor rendimiento” (Wifi, 2019). Muchas empresas están innovando 

su infraestructura de conectividad, seguridad y mejor control en sus redes.  

 

Por un lado, las diferentes marcas en tecnología presentan soluciones de 

conectividad Wifi bastante competitivas para los diferentes mercados, y esto 

hace que sea atractivo para nuevos competidores, su entrada en el corto y 

mediano plazo. Entonces, el plan de negocios deberá enfocar sus estrategias 

marcando una diferenciación al largo plazo. 

 

2.1.1.4.  Análisis Tecnológico 

 

Debido al incremento de dispositivos móviles y el incremento de tráfico 

multimedia, las organizaciones deben disponer de equipos WLAN que 

soporten dichas condiciones, como es la administración de la red Wifi, para el 

usuario. (Extremis, 2019). Según la Agencia de regulación de Control y de 

Telecomunicaciones los equipos que permitan el acceso directo a Internet de 

forma inalámbrica como por ejemplo los Access point, se exceptúan 

computadoras, laptops, impresoras, consolas de audio y video, u otros equipos 

que se conecten de manera indirecta e inalámbrica a Internet. (ARCOTEL, 

Homologación: Equipos terminales que requieren homologación).  

Las tendencias de conectividad de servicios de telecomunicaciones alcanzarán 

el 98% para el año 2021 en Ecuador (MINTEL, ECUADOR DIGITAL, n.d.), en 

lo que respecta que más de 851 usuarios se verán beneficiados al acceso de 

productos de voz y datos. De igual manera la competencia de mercado entre 

las operadoras se impulsará a la inversión de este sector que se estima en 
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157MM anuales y a la vez se reduzca precios para el usuario. Factor de alto 

riesgo ya que existe empresas como CN que pueden integrar paquetes de 

soluciones completas a un costo menor. 

 

 

 

 

En conclusión, mediante el análisis a los factores externos “PEST”, se 

determina la toma de decisión para llevar acabo la propuesta de negocio, ya 

que se identifican las oportunidades que presenta la industria y de la misma 

manera las amenazas a las cuales no se puede ser inherente, aún más cuando 

existe un gran crecimiento y es un mercado atractivo. 

 

2.1.2. Análisis de la industria (PORTER) 
 

Según la clasificación CIIU del servicio es J6120.01 y la definición exacta sirve 

para la: Operación, mantenimiento o facilitación del acceso a servicios de 

transmisión de voz, datos, texto, sonido y vídeo utilizando una infraestructura 

de telecomunicaciones inalámbricas. Incluye las actividades de mantenimiento 

y explotación de redes de radio búsqueda y de telefonía móvil y otras redes de 

telecomunicaciones inalámbricas. Esto lo podemos observar en la siguiente 

tabla: 

 

         Tabla No. 1: Clasificación del CIIU 
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2.1.2.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores 

La Amenaza de entrada de nuevos competidores, se la considera Media Alta, 

debido al análisis que me permito realizar a continuación: 

 

Economía de escala 

Hace referencia a la reducción en el coste unitario a medida que el tamaño de 

una instalación y los niveles de utilización de los inputs aumentan. Las fuentes 

habituales de economías de escala son el inventario (compra a gran escala de 

materiales), de gestión y logística. (Andrade, Dennys, n.d.).  

 

Diferenciación del producto. 

“Según el artículo 66 de la constitución establece el derecho de acceder a 

bienes y servicios públicos y privados de calidad, con eficiencia, eficacia, así 

como recibir información adecuada y veraz sobre contenido y características” 

(CONATEL, 2009). Oportunidad de alto impacto, al implementar soluciones de 

conectividad Wifi, la propuesta de negocio cumple con estas características, y 

su fin es reducir los problemas de conectividad para los usuarios que se conecta 

a una red.  

 

Identificación de marcas 

“La Organización Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPI), es un organismo 

especializado del sistema de las Naciones Unidas con sede en Ginebra (Suiza) 

creado en 1967 que tiene como objetivo desarrollar un sistema de propiedad 

intelectual internacional equilibrado” (WIPO, 2019).  En Quito se encuentran 

algunas empresas que comercializan marcas, como: Cisco, Aruba, Tp-Link, 

entre otras, las cuales son una amenaza de mediano. 

Requerimiento de capital 

Para las empresas es necesario tener un capital, monto que apalanque el 

ingreso a la industria  (Dialnet, 2003). Para la implementación de soluciones de 

http://www.wipo.int/portal/es/
http://www.wipo.int/
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conectividad Wifi, no es necesario contar con un stock alto de equipos, puesto 

que esto se lo va adquiriendo de proyecto en proyecto. Pero si es necesario 

contar con un capital inicial que financie el proyecto para iniciar sus actividades. 

Experiencia 

“Alrededor de 476.098 estudiantes que actualmente cursan una carrera 

técnica y tecnológica o que han culminado su formación en años 

anteriores, serán reconocidos como profesionales de tercer nivel técnico-

tecnológico, gracias a las reformas a la Ley Orgánica de Educación 

Superior (LOES)”.  (SENESCYT, 2019). Lo que representa una amenaza de 

mediano impacto, puesto que existe una alta demanda de la competencia por 

personal especializado. 

 

2.1.2.2.  Amenaza de productos sustitutos 

 

Variedad de productos 

Existen varias marcas como: Cisco, Tp-Link, D-Link, entre otras, que ofrecen 

soluciones para conectividad inalámbrica en el mercado. Además, equipos 

alámbricos que se concretan por medio de cable como por ejemplo fibra 

(ARCOTEL, 2018). La alta participación de los productos en la industria hace 

que sea una amenaza de mediano impacto para la empresa; esto puede ser 

por preferencias a las marcas, precio, rendimiento y que cumplen con la misma 

función de conectividad inalámbrica. 

 

2.1.2.3.  Rivalidad entre competidores 

 

Cantidad de competidores 

Existe una alta competencia debido a un gran número de proveedores según la 

clasificación del CIIU que se encuentran en esta industria y que actualmente 

prestan servicios de internet, y muchos de ellos integran paquetes completos. 
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Como por ejemplo CNT con el 54,29%, Mega Datos con el 14,25%, Setel S.A 

con el 12,48% (ARCOTEL, 2018). Se considera una amenaza de alto impacto 

puesto que cuentan con una infraestructura grande.  

 

Características del producto 

La implementación de soluciones de conectividad Wifi se caracteriza por ser 

tecnología AC (802.11ac), son soluciones para las empresas que quieren 

adoptar y utilizar puntos de acceso independientes, contar con un software de 

control que se instale en cualquier PC y que sea de fácil acceso a través de 

cualquier navegador web. Las características: doble banda, mayor densidad de 

clientes, software gratuito, seguridad, entre otras (WIfiBit, 2019). Este se 

convierte en una oportunidad de alto impacto, puesto que los equipos “UniFi” 

ofrecen estas ventajas.  

 

2.1.2.4.  Capacidad de negociación con compradores 

 

Número de clientes 

Quito es un mercado atractivo, donde existe una concentración del 47% de las 

empresas en crecimiento (INEC, 2014). Lo que le convierte en una oportunidad 

de alto impacto, al tener mayor participación de las empresas pequeñas y 

medianas que aportan a la economía del país y donde se plantea el plan de 

negocios. 

 

Costo de migración de los compradores: Las necesidades y exigencias de 

las empresas son más frecuentes, ya que buscan respuesta inmediata para 

solucionar sus problemas de conectividad. Esto se convierte en una amenaza 

de alto impacto, puesto que, al ser un número de empresas significativo, la 

competencia también busca estar a la vanguardia para llegar a ellas. 
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Influencia de la calidad: Las soluciones Wifi de UniFi han penetrado el 

mercado internacional por ser totalmente escalable, cuentan con un Firewall, 

router, switching y sobre todo con un software de gestión gratuita, donde a 

través de un solo equipo, más cantidades de usuarios pueden conectarse a la 

red. (EPCOM, 2019). Se considera una oportunidad de alto impacto, al 

pertenecer a una marca ya reconocida en el mercado. 

 

2.1.2.5.  Capacidad de negociación con proveedores 

 

Cantidad de proveedores: Según la superintendencia de compañías dentro de 

la clasificación CIIU G4741.13 existen más de cinco compañías registradas en 

la provincia de Pichincha cantón Quito, quienes proveen este tipo de equipos, y 

con los cuales se puede negociar para la adquisición de los equipos y contar 

con un stock para cada proyecto (SUPERINTENDENCIAS DE COMPANIAS, 

2019). 

 

Capacidad de convertirse en competencia: La empresa en este caso podría 

convertirse en competencia para los proveedores de internet, que representan 

el 4.52% del mercado SPT (ARCOTEL, 2018). Es una oportunidad en el corto 

plazo, al ofrecer un mantenimiento integrado mensual a bajo costo con equipos 

administrables. 

 

Contribución a la calidad del producto:  son equipos con tecnología de punta 

AC. El fabricante es una empresa estadounidense llamada Ubiquiti, que compite 

con la marca CISCO. Es una oportunidad de alto impacto para las soluciones 

Wifi, puesto que compiten con marcas de alto valor. 

 

Gracias al análisis de la industria ‘PORTER” se determina la entrada de una 

nueva empresa al mercado de soluciones inalámbricas, puesto que se identifica 

la participación de empresas y productos vigentes, mas no empresas que estén 
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dispuestas a dar un servicio integrado en conectividad. Por otro lado, la fácil 

adquisición de equipos a bajos costos. 

 

2.1.3. Matriz EFE 
 

Mediante el análisis de los factores externos que permite hacer un resumen de 

las variables políticas, económicas, sociales, legales, tecnológicas y 

ambientales, y con los parámetros de evaluación en la matriz EFE, los cuales 

indican, que la puntuación total promedio debe ser de 2,50, en la industria 

evaluada, se observa que el resultado de la sumatoria es de 2,79, lo que indica, 

que se encuentra por encima de la media. El resultado obtenido nos indica que 

la industria está en capacidad de aprovechar las oportunidades y de solventar 

las amenazas que le presenta su entorno externo. Se puede evidenciar en el 

Anexo 1: Matriz EFE. 

 

2.1.4. Conclusiones del análisis PEST Y PORTER  

 

Para iniciar el análisis PEST se hace mención a los factores que se ha 

determinado de mayor influencia para el proyecto. En el clima político, las leyes 

y regulaciones tienen un impacto alto para las empresas privadas, y estos 

influyen en las decisiones para invertir en cualquiera de los negocios que los 

emprendedores decidan empezar su actividad. 

 

En el análisis del entorno económico se puede determinar que ha tenido un 

crecimiento, debido a las actividades no petroleras, como es la participación del 

sector de comunicaciones, representando el 1,4%; de la misma manera un nivel 

de confianza positivo para las empresas y, otro aspecto importante es el ajuste 

a las tasas de interés para emprendimientos. 
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En lo social, el aporte de las empresas de Quito, como primera ciudad 

generadora de empleo en el país y mercado atractivo para la implementación 

del plan de negocios, se considera un factor de alto impacto para el despliegue 

de la empresa a ofertar las soluciones de conectividad Wifi.  

 

Otro factor de análisis que no se debe dejar de lado, es en el ámbito tecnológico 

existe una variedad de equipos Wifi, que han desarrollado las diferentes marcas 

para solucionar problemas de conectividad y en el caso de la propuesta, son 

alcanzables por su precio y tecnología AC. Por último, en el ámbito ambiental 

la tecnología Wifi cumple con las políticas y normas de precaución o prevención, 

así como la mimetización y reducción de contaminación visual. 

 

Finalmente, para el análisis de las cinco fuerzas de Porter que propone un 

modelo de reflexión estratégica sistemática para determinar la rentabilidad de 

un sector, con el fin de evaluar la situación futura de las empresas. 

 

El resultado de la ponderación 2,7 es óptimo para el plan de negocios, es decir 

que se puede ingresar en el mercado aprovechando de los resultados de los 

factores de la industria, siendo una idea de implementación de soluciones Wifi 

para las empresas que tienen infraestructuras medianas y pequeñas, y/o por el 

número de empleados. Adicional, quienes buscan conectividad a precios 

accesibles con equipos de tecnología de punta, buscan marca, calidad y 

beneficio (Anexo 1). 
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3. ANÁLISIS DEL CLIENTE 
 

Para el siguiente análisis se utilizaron herramientas de investigación cualitativa 

a través de la técnica, como la entrevista a expertos, grupo focal y la encuesta 

como investigación cuantitativa, se muestran a continuación los resultados:  

 

3.1. Análisis Investigación Cualitativa  
 

3.1.1. Entrevistas a Expertos  

En vista a la importancia de conectividad que presentan las soluciones 

verticales empresariales, dentro del modelo de negocios B2B propuesto en esta 

investigación, se consideró necesaria la entrevista (Anexo 1) a un experto 

(fabricante) en telecomunicaciones y con alta experiencia en el mundo IP, así 

como un profesor de la ESPE especializado en redes y empresario, quienes 

aportarán datos de suma importancia para la pertinencia e influencia de esta 

solución en el mercado.  

Tabla No. 2: Perfil de los Expertos 

 

 

Entrevista 1:  

La entrevista a Luis Ortega, se puede resumir en cuatro grandes aspectos. 

En primer lugar, se aclaró sobre el término inalámbricos y la existencia de dos 

tipos de redes, como son Wifi- AC, que es arquitectura interna para empresas 

que permiten el desplazamiento de usuarios y clientes dentro de las oficinas e 

instalaciones. 
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En segundo lugar, se habló sobre las (tres) empresas que comercializan el 

producto en el mercado ecuatoriano, quienes son distribuidores de marca 

Ubiquiti.  

En tercer lugar, analiza las verticales de comunicación para pymes, industria, 

empresarial, centros comerciales, oficinas, bodegas, hoteles, colegios, 

universidades, etc. Lugares donde hay mayor flujo de usuarios que se conectan 

a una red inalámbrica. 

 

En conclusión, el experto nos aclaró sobre el segmento de mercado, donde 

existe una demanda bastante amplia, y donde la propuesta de negocio puede 

ser una oportunidad comercial, puesto que muchas empresas no cuentan con 

una red bien estructurada y tienen problema de conectividad inalámbrica. 

 

Entrevista 2: 

El experto, hace una evaluación a las tecnologías y medios de comunicación, 

que son favorables para los seres humanos, como respaldo adecuado para las 

líneas de negocios. De igual manera menciona las principales empresas, 

ligadas a las marcas y tecnología de implementación, que se ofertan en el 

mercado, y las alternativas que van de la mano con los costos, la penetración y 

masificación de uso de las redes inalámbricas en el país. 

Fundamentalmente, hace referencia a dos aspectos importantes, como 

elemento de la tecnología que se puede ofrecer, para las soluciones en varios 

segmentos del mercado meta, donde estos se relacionan y se hace fidelización 

de clientes.  

 

Una de las estrategias recomendadas por el experto para hacer conocer el 

negocio debe ser por la difusión a través de redes sociales, montar campaña 

de mercadeo, publicidad, enfocar al mercado donde se quiere llegar, pero que 

sea rentable. Por otro lado, la empresa quien oferta la solución de conectividad, 
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deberá considerar varios elementos para el proyecto, como es el 

asesoramiento, instalación, configuraciones, garantía, entre otros. 

 

 

3.1.2. Focus Group 

 

Tabla No. 3: Participantes Focus Group 

 

 

El grupo de discusión se realizó en la ciudad de Quito en las oficinas de Aire.EC 

ubicado en el sector de Los Motilones, con un grupo de profesionales en el área 

técnica y dueños de empresas, la reunión se desarrolló siguiendo la guía de 

moderación (Anexo 2), como primer punto se realizó una presentación de los 

participantes, los cuales manifestaron conocer el tema de equipos Wifi para 

conectividad y se mostraron con interés para una propuesta con valor agregado. 

 

3.1.2.1.  Objetivos Generales del Focus Group 

 

Identificar el tipo de empresas de acuerdo a su tamaño, a quienes se puede 

ofertar las soluciones Wifi, para resolver sus problemas de conectividad.  

3.1.2.2.  Objetivos específicos del Focus Group 

 

1. Conocer a qué industria pertenecen los participantes. 

2. Obtener información de cuáles son sus proveedores y que servicios les 

ofrecen, en cuanto a conectividad. 
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3. Determinar las características del tipo de soluciones inalámbricas que 

necesitan. 

4. Determinar las variables que influyen en el momento de la toma de 

decisiones, para comprar un producto o servicio. 

5. Adquirir información sobre precios en el mercado de conectividad 

inalámbrica para las empresas. 

 

3.1.2.3.  Conclusiones del Focus Group. 

 

A través de este se determina que en el mercado existen empresas que ofertan 

soluciones inalámbricas; muchas de ellas brindan paquetes integrados de 

servicio de internet, por lo que los valores de los equipos están incluidos, 

además se puede detallar puntos relevantes detectados en esta reunión: 

 

1. Los participantes conocen las diferentes marcas que se comercializan en 

el mercado, y entre ellas están Cisco - Meraki, Ubiquiti, Mikrotik, las 

mismas que están fuertemente posicionadas en el mercado. 

2. Entre los competidores se encuentran Totaltek, empresa que ofrece 

soluciones de conectividad con marcas arriba mencionadas. 

3. Varios clientes, buscan dar solución a sus redes, sobre todo cuando se 

trata de cubrir cobertura, en el caso de empresas, hoteles, colegios que 

deben estar siempre conectados y tener flujo de información. 

4. Uno de los factores que determinan la decisión de compra es el precio y 

el soporte post venta que brinda la empresa. 

 

3.2. Planteamiento del Problema de Investigación 

 
El mercado de las redes inalámbricas ha evolucionado a fin de que muchas 

empresas montan sus servicios a través de internet y se hace necesario una 
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inversión para su implementación de conectividad. Por otro lado, muchas 

empresas ofertan productos en diferentes marcas, que cumplen con la 

conectividad, pero carecen de servicio y representan una alta inversión. Frente 

a esta situación, se presenta una propuesta integrada con equipos de 

tecnología avanzada robusta que cumpla con su funcionalidad de conectividad. 

 

3.2.1. Definición del Problema 

 

¿Existen empresas que estén dispuestas a invertir en implementaciones de 

soluciones de conectividad inalámbrica, con tecnología de punta? 

 

3.2.2.  Objetivo General. 
 

Proponer un plan de negocios en soluciones tecnológicas empresariales Wifi, 

mediante la implementación de equipos “UniFi” más un soporte técnico 

integrado para las empresas pequeñas y medianas de la ciudad de Quito. 

 

3.2.3. Objetivos Específicos.  
 

1. Determinar el número de empresas a quienes, se puede ofertar una 

solución de conectividad inalámbrica. 

2. Diseñar una solución de conectividad inalámbrica con equipos de alta 

gama, que brinden rendimiento y movilidad inalámbrica para usuarios 

empresariales. 

3. Considerar un periodo de pruebas a través de prestación de “DEMOS” 

por 15 días, para impulsar las soluciones de conectividad inalámbrica. 

4. Identificar cuáles son las empresas, que prestan servicios de 

conectividad inalámbrica, y otros servicios. 

5. Determinar el precio más óptimo, al cual las empresas estén dispuestas 

a pagar mensualmente para una solución de conectividad inalámbrica. 
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3.2.4. Hipótesis General 
 

Las empresas por el número del personal, según la clasificación por estratos, 

requieren implementar soluciones Wifi con equipos de tecnología avanzada, 

con el propósito de mejorar la administración y control en sus redes. 

3.3. Análisis Cuantitativo. 

 
Se utilizará un tipo de muestreo estratificado para poder desarrollar la parte 

estadística de la investigación de mercados, para lo cual se subdivide en 

estratos, que son proporciones de las empresas que cumplen con estos 

parámetros, cabe mencionar que de acuerdo al análisis Porter, existen un 47 % 

de concentración de empresas en la ciudad de Quito. Dentro de estos estratos 

se aplicará el muestreo aleatorio simple 

ESTRATO 1: clasificación por tamaño de empresas. 

ESTRATO 2: Por número de empleados en las empresas. 

 

3.3.1. Cálculo de la muestra 
 

Para el cálculo de la muestra se tomará los siguientes parámetros de cálculo. 

Ya que conocemos el universo de la población se utilizará en el cálculo de la 

muestra un cálculo considerando una población finita con proporción igual, para 

lo cual tendremos los siguientes cálculos: 

 

Figura No. 1: Muestra 
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Definición de términos 

𝑛 = 206886 (𝑝𝑜𝑏𝑙𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑒𝑛 𝑒𝑠𝑡𝑢𝑑𝑖𝑜) 

𝑍𝛼
2

= 2.17 (𝑑𝑒𝑏𝑖𝑑𝑜 𝑎 𝑢𝑛𝑎 𝑝𝑟𝑢𝑒𝑏𝑎 𝑐𝑜𝑛 𝑠𝑖𝑔𝑛𝑖𝑓𝑖𝑐𝑎𝑛𝑐𝑖𝑎 𝑑𝑒𝑙 95%) 

𝑝 = 50% 

𝑞 = 100% − 𝑝 = 100% − 50% = 50% 

𝑒 = 0.03 (𝑒𝑟𝑟𝑜𝑟 𝑚á𝑥𝑖𝑚𝑜 𝑝𝑒𝑟𝑚𝑖𝑠𝑖𝑏𝑙𝑒) 

 

Recopilación de Datos 

La muestra real es de aproximadamente de 1.300 usuarios, por razones de 

logística se llevará una encuesta en línea. Para fines académicos, se utilizará 

una muestra de únicamente 50 empresas. 

 

3.3.2. Encuesta 
 

En la investigación se realizó un sondeo de tipo descriptivo, basados en 

cincuenta encuestas de acuerdo a un muestreo estratificado, para poder 

desarrollar la parte estadística de la investigación de mercados, aplicando un 

cuestionario (Anexo 4) para resolver el problema se conformó 6 ítems 

orientados a determinar las características de la muestra y 26 preguntas 

orientadas para análisis de los resultados. 

 

3.3.2.1.  Resultados de la encuesta parte I 

 

                                     

                                    Figura No. 2: Clasificación de empresas 
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De acuerdo a los resultados, que arrojaron las 53 encuestas, se determina que 

la mayor participación de las empresas en la ciudad de Quito, según su 

clasificación por tamaño, está representada por la microempresa con el 45%. 

Además, se puede evidenciar que el 90% de las empresas presentan 

inconsistencias de conectividad. Factores que se presentan ya que el 35.85% 

de las empresas no cuentan con un personal técnico interno que pueda 

solucionar de manera inmediata sus problemas. Se puede observar la matriz de 

correlación la cual se aplicó en Anexo 3. 

 

3.3.2.2.  Resultados de la encuesta parte II y III 

 

Variables Tamaño de la empresa y su calidad actual de proveedor. 

 

Tabla No. 4: Cruce de variables 

 

H1. El 92% de las empresas, según clasificación por su tamaño, es un mercado 

atractivo para la propuesta de soluciones de conectividad inalámbrica. 

Determinado a través de los resultados obtenidos en la encuesta se puede 

determinar que, en total para un servicio muy malo, malo y regular, se tiene 

aproximadamente el 36% de empresas, por lo cual desearían cambiar su 

servicio actual, lo cual no comprueba la hipótesis que al 92% de las empresas 

les resultaría atractivo el cambio. 

Variables de conocimiento del proveedor, capacidad para solucionar problemas 

y tipo de servicio prestado. 

 

 

Tabla No. 5: Variables de conocimiento proveedor. 
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   H2.  El 80% de los productos son de alta gama y están posicionados en el 

mercado por lo cual, brindarán solución a los usuarios empresariales. 

De acuerdo a la encuesta realizada se puede concluir que el 14% de los 

proveedores no conocen la tecnología que venden y el 40% no solucionan los 

problemas del usuario, por lo cual no se cumple con la hipótesis ya que 

aproximadamente 50% de los usuarios con problemas no solucionarán sus 

problemas cuando se susciten por desconocimiento y problemas que el 

proveedor traerá. 

Variables Si contrataría o no el servicio según el número de días que el demo 

durará. 

 

Tabla No. 6: Variable Si contrataría el servicio 

 

 

H3. Más del 50% de las empresas considera que el periodo de pruebas 

“DEMOS”, estaría entre los 15 días para su implementación 

Según la muestra obtenida en la encuesta se tiene que aproximadamente el 

32% de las empresas que están interesadas en el servicio, lo estarán después 

de 15 días, lo cual no concuerda con la hipótesis planteada. 

Variable: Empresas y si se conoce su disposición de servicio integrado. 
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Tabla No. 7: Empresas que prestan servicio 

 

 

H4. Existen menos del 10% de empresas que prestan servicios de conectividad 

inalámbrica, enfocadas a brindar soluciones Wifi complementarias. 

Según los datos obtenidos en la encuesta se tiene que aproximadamente el 

14% de las empresas en la encuesta ofrecen estos servicios y si es conocido 

por sus clientes, lo cual está aproximadamente cerca de los porcentajes 

mencionados en la hipótesis. 

 

Tabla No. 8: Variable de aceptación propuesta Empresas dispuestas a aceptar propuesta 

 

 

H5. El 20% de las empresas están dispuestas a aceptar una propuesta de 

arrendamiento para solucionar sus problemas de conectividad. 

Según los datos obtenidos en la encuesta se tiene que aproximadamente el 

70% de los encuestados están dispuestos a realizar un cambio, por 

arrendamiento para solucionar sus problemas de conectividad. 

 

Análisis de sensibilidad de precios 

De acuerdo a las preguntas realizadas en la encuesta, para el análisis de 

sensibilidad de precios de Van Westerdorn, se obtuvo el cruce de las rectas 

obtenidas a través de los escenarios más económicos (subjetividad: poca 
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calidad). Escenario económico (calidad aceptable). Escenario costoso (calidad 

alta) y escenario muy costoso (calidad alta demasiado valor monetario). 

La gráfica decreciente de color azul representa el escenario más económico, y 

la naranja de igual monotonía representa el escenario económico, la recta gris 

creciente, en cambio representa el escenario costoso, y la amarrilla creciente el 

escenario más costoso, sus intersecciones se muestran en el gráfico y 

determinan el valor óptimo en el cruce de la más económica y más costosa, 

cuyo valor es de $790, además se produce un intervalo de accesibilidad de 

precios entre el valor de $670 (cruce de la más económica con la costosa) y 

$1900 (cruce de la económica  la muy costosa), y el valor de indiferencia $630 

(cruce de la costosa y la económica). 

En consecuencia, de acuerdo a los valores obtenidos en la encuesta se tiene 

que el valor que se debería cobrar (óptimo) es de $1.200 por la implementación. 

 

Análisis de inferencia de los objetivos específicos 

Objetivo 

• Determinar el número de empresas a quienes, se puede ofertar una 

solución de conectividad inalámbrica. 

Conclusión 

De acuerdo a los resultados arrojados por la encuesta se tiene que un 36% de 

las empresas tienen una disconformidad con las empresas con las cuales tienen 

contratadas servicio de conectividad, por lo cual se puede determinar un 

mercado potencial para ofertar nuestros servicios. 

Objetivo 

• Diseñar una solución de conectividad inalámbrica con equipos de alta 

gama, que brinden rendimiento y movilidad inalámbrica para usuarios 

empresariales. 

Conclusión 
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Se puede determinar que las fallas primordiales no son tanto del servicio de 

conexión, sino del servicio técnico y la solución a los problemas, por lo mismo 

ocasiona una menor productividad dentro de sus funciones y por ende pérdida 

de dinero y tiempo,  

 

Objetivo 

• Considerar un periodo de pruebas a través de prestación de “DEMOS” 

por 15 días, para impulsar las soluciones de conectividad inalámbrica. 

Conclusión 

Observando la respuesta en esta pregunta a través de la encuesta, podemos 

concluir que existe evidencia estadística para concluir que los “demos” por 15 

días son más suficientes para convencer al usuario que adquiera la solución. 

 

Objetivo 

• Identificar cuáles son las empresas, que prestan servicios de 

conectividad inalámbrica, y otros servicios. 

 

Conclusión 

A través de la encuesta podemos mencionar las principales competencias que 

brindarán servicios para las empresas objeto de nuestro estudio, como son: 

CNT y Totaltek, entre las más importantes. Se podrá para solventar los 

problemas observadas en estas empresas a través de estrategias que permita 

ganar este mercado.  

Objetivo 

• Determinar el precio óptimo, al cual las empresas estén dispuestas a 

pagar para una solución de conectividad inalámbrica. 

Conclusión 

De acuerdo al análisis de Van Westendorn se puede obtener un precio 

específico obtenido a través de la encuesta para el servicio ofertado, y un rango 
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de precios que los consumidores estarían dispuestos a pagar para contratar el 

servicio que ofertamos. 

 

 

 

 

 

 
 

 

  



27 
 

4.OPORTUNIDAD DE NEGOCIO  

 

4.1. Descripción de la oportunidad de negocio  

 

Conforme al análisis de los entornos que se realizó, se ha identificado varios 

factores que permiten la ejecución de este proyecto, se describen a 

continuación: 

 

Al conocer las oportunidades de negocio de acuerdo al entorno económico, se 

determina que existe mayor participación de las empresas que concentran en 

la ciudad de Quito con el 47% según sus ingresos y número de empleados, 

convirtiendo en un mercado atractivo para el plan de negocios.  En el análisis 

de la encuesta orientada a el mercado digital, las empresas han optado por 

optimizar sus gastos mediante la adquisición de equipos a bajos costos, pero 

con alto rendimiento en funcionalidad, esto a fin de ahorrar y optimizar los 

recursos, es así que, en el análisis de las hipótesis, el 20% de las empresas les 

gustaría recibir una propuesta para solucionar sus problemas de conectividad. 

Si bien existen varias empresas en el mercado que ofertan soluciones de 

conectividad inalámbrica, muchas no han implementado un servicio integral que 

permita cubrir las necesidades de las empresas, quienes buscan beneficios 

directos entre empresas. El primero y más evidente, es el ahorro económico y 

de tiempo, puesto que al no contar con personal técnico que solvente de manera 

inmediata sus problemas, esto ha generado una respuesta positiva según el 

resultado de las encuestas, convirtiéndose una oportunidad para la 

implementación de la propuesta de las soluciones de conectividad Wifi. 

 

En segundo lugar, mediante el análisis del cliente, las empresas se han dado 

cuenta de que no sólo es posible realizar un equipamiento adecuado y 

consistente con las necesidades, sin que suponga un extra de trabajo, sino que 
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resulta mucho más beneficioso para sus bolsillos, al contar con un socio clave 

que pueda proveer de una solución completa integrada y de mantenimiento 

mensual 24/7 

En tercer lugar, esta implementación de soluciones Wifi, se convierte en una 

forma de consumir más eficiente y solidaria, que busca el beneficio colectivo. 

Todo ello sin obligar al equipamiento innecesario de equipos, que, a larga, 

pueden resultar costosos. Con todo, las soluciones ofrecen mantenimiento 

mensual y las empresas pueden operar con y sin personal técnico que solvente 

sus problemas de manera inmediata. 

 

Por otro lado, este tipo de negocios requiere una cartera de clientes mayor. Una 

diversificación que para muchos conlleva un problema añadido: las gestiones 

se multiplican, lo que supone un mayor volumen de trabajo. Además, los 

ingresos no son tan sustanciosos por venta solo de equipos, ya que la ganancia 

es mínima, y ese no es el giro del negocio, por lo que o se dispone a un cobro 

de mantenimiento mensual, a partir del segundo año de su implementación. 

Para las empresas es de gran beneficio, puesto que no deberán desembolsar 

ningún rubro por servicio en el primer año, más que el valor de la 

implementación de las soluciones Wifi, esto permite la fidelización de los 

clientes. 

Por no hablar del ahorro que representa el costo de estas soluciones que 

compiten con grandes marcas, como por ejemplo CISCO. También, está claro, 

el componente social y medioambiental, que nos lleva a ser una sociedad más 

responsable; y, su accesibilidad, propiciada por el uso de las nuevas 

tecnologías. 

 

También esto sucede porque este tipo de actividad puede proporcionar un mejor 

alcance para un público mayor, en menos tiempo para realizar reparaciones o 

mantenimiento rutinario, así como el reemplazo de equipos para cumplir con las 

necesidades de las empresas que ya cuentan con una implementación. 
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Finalmente, según los datos obtenidos en las encuestas, demuestra, que la 

propuesta de negocios tiene una gran acogida, lo cual sustenta el valor que 

estarían dispuestos a pagar de forma mensual, oscila más de los 1000 dólares, 

esto dependerá del tipo de infraestructura y número de dispositivos que se 

conecten a una red Wifi. Para el plan de negocios este valor está en función de 

número de usuarios o dispositivos conectados a una red inalámbrica. 

 

Se estima como mercado meta a la clasificación de empresas según, el número 

de empleados, con el 60,5 % (INEC) representado por la microempresa, 

mediana y pequeñas empresas. 

 

En conclusión, gracias al desarrollo de este proyecto a través del análisis PEST 

y PORTER se puede alcanzar mayor participación del mercado en la ciudad de 

Quito, asimismo en un tiempo promedio de 5 años se espera captar más 

clientes.  
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5 PLAN DE MARKETING  
 

5.1 Estrategia general de marketing 

 

Es de gran importancia, para las empresas diseñar un plan de marketing 

estratégico, puesto que, de las estrategias que se elaboren, se podrán 

aprovechar las oportunidades que se presenten y enfrentar las amenazas 

adversas a su entorno. “La función de la planificación del marketing es 

definir un futuro probable y deseado, y las maneras eficaces de hacer que 

las cosas sucedan”. 

Identificar las técnicas adecuadas puede ayudar a alcanzar el mercado meta, el 

cual deberá ser identificado por segmentos, esto permitirá que la propuesta de 

negocios satisfaga las necesidades de los clientes empresariales. 

Es por tal razón, que la estrategia de marketing a implementarse va a ser la 

estrategia genérica de enfoque (posicionamiento o especialización), pues las 

soluciones de conectividad inalámbrica están dirigidas a un segmento 

específico, pero totalmente abierto a un crecimiento de oferta y demanda al 

mediano y largo plazo. 

 

5.1.1 Mercado Objetivo 

 

Mediante los datos obtenidos en la investigación cualitativa y cuantitativa 

realizada, y acorde a las diferentes variables de segmentación se determina el 

mercado objetivo, según la participación de las empresas dividida en dos (2) 

grupos segmentados; esto de acuerdo a los volúmenes de ventas y al número 

de empleados que tienen las empresas medianas y pequeñas, que 

aproximadamente son 39,10% (INEC, 2017). En conclusión, las soluciones de 

conectividad a ofertar están dirigidas a este segmento de mercado, puesto que 

depende del número de usuarios y/o dispositivos que se conecte a una red Wifi. 

Datos de empresas se presentan a continuación: 
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Tabla No. 9: Segmentación de Mercado 

 

Tomado de: INEC 

 

5.1.2 Propuesta de valor  
 

La propuesta de valor es de diferenciación, se basa en brindar soluciones a 

problemas de conectividad como son: pérdidas de señal, flujo de datos, 

descargo de información, entre otros; su objetivo principal es mejorar, 

administrar y controlar la distribución de internet para los usuarios que se 

conectan a una misma red, a la vez evitar que puedan acceder a información 

confidencial y fuga de datos. 

 

5.1.2.1 Estrategia de posicionamiento  
 

La estrategia de posicionamiento para la propuesta de valor será la 

diferenciación en ofrecer un mayor beneficio que se reflejará en el servicio 

integrado a las soluciones de conectividad. Su ubicación dentro de la matriz 

será “más por menos”, que pretende captar un lugar en la mente de los clientes 

empresariales. 

 

Tabla No. 10: Matriz de posicionamiento 
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5.1.2.2 Declaración de la propuesta de valor 
 

Una de las ventajas, que presenta la compañía es la implementación de equipos 

de tecnología, que son soluciones unificadas de redes Wifi-AC y además son 

muy económicas. Por tal, la propuesta de valor está basada en la 

implementación de equipos de tecnología de punta “UniFi”, más un servicio 

técnico de mantenimiento integrado 24/7, por el cual las empresas pagarían un 

precio bastante competitivo, en relación con la competencia. El cual incluye: 

diseño de instalación, configuraciones equipos, administración del software, 

control, garantía, y mantenimiento para el primer año, y subsiguiente desde el 

segundo año servicio por mantenimiento por un pago mensual de 50 dólares.  

 

Tabla No 11: Modelo Canvas. 
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5.2 Mezcla de Marketing 
 

5.2.1 Producto- Servicio 

La propuesta de negocio, oferta una solución de calidad y de costo - beneficio 

para las empresas, donde a través de un sistema de red inalámbrica “UniFi”, 

permita el manejo de las operaciones internas de manera eficiente y sin afectar 

a su producción. Para la ejecución de la propuesta se detalla los siguientes 

puntos: 

 

Instalación: Se llevará a cabo a primas horas en la mañana antes del ingreso 

del personal y/o en la tarde después de la jornada laboral, esto para no 

interrumpir con el trabajo de las personas de las empresas. 

Tiempos: Dependerá de la infraestructura, departamentos, áreas, donde se 

quiera dar conectividad y del número de equipos a configurar e instalar. 

Personal: Técnicos en telecomunicaciones certificados en la marca y con 

experiencia mínimo de un año. 

Servicio: Diseño de instalación, configuraciones equipos, administración del 

software, control, garantía; además capacitación e inducción a las empresas 

para el manejo de Hostpot para almacenamiento de datos de sus clientes que 

se conectan a la red invitados. Y por último atención de soporte técnico 24/7, es 

decir acudir vía remota para atender problemas de conectividad. 

Postventa: Envío de correo de satisfacción cada 15 días, llamadas 

personalizadas por el técnico y visita mensual para supervisión general de 

mantenimiento. 

 

5.2.1.1 Atributos del producto 
 

La línea de productos UniFi, brinda soluciones inalámbricas de tecnología 

avanzada, de acuerdo con los requisitos que demande el mercado. La 

propuesta propone una Red Unificada de Comunicaciones Empresariales que 

https://aire.ec/producto/ubiquiti/unifi/
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incorpora: Firewall / Router, Switching & Wifi; siendo 100% flexible en 

crecimiento. 

Los equipos poseen un Software de Gestión Unificado, con licenciamiento (SW) 

libre para autogestión y administración centralizada de equipos UniFi- AC, con 

fácil acceso a las actualizaciones de la plataforma. 

 

5.2.1.2 Especificaciones técnicas de los equipos 
 

  

Figura No. 3: Grafico de la Solución Wifi           

 

La prioridad de la empresa es brindar soluciones integradas de conectividad 

inalámbrica, para cada segmento, puesto que dependerá del tipo de 

infraestructura, tamaño, número de usuarios y/o de dispositivos que se 

conecten. Cabe mencionar, del presupuesto que designen cada una de las 

empresas para su inversión. 

De igual manera, es vital conocer las preferencias de las empresas, en cuanto 

a los equipos y servicio que demanden, pues estos deberán cumplir con 

estándares de calidad. Por tal motivo la propuesta, integra equipos de alta 

gama, que se detalla a continuación:   

1. Access Point: se cuenta con varios modelos de acuerdo al número 

de usuarios 

2. Switch: es un dispositivo que conecta varios equipos a una red de 

área local (LAN) 

3. Cloud Key: es un ordenador con un procesador quad- Core con 1GB 

de RAM, almacena información en la nueve.  
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4. Routers: es un enrutador que sirve para conectar redes de 

ordenadores e implementan puertas de acceso a internet. 

 

5.2.1.3 Branding de la empresa 
 

Soluciones Wireless Cía. Ltda., es el nombre que se establece para la empresa, 

puesto que identifica a la solución de conectividad, y se enfoca a los sistemas 

inalámbricos por sus siglas en ingles Wifi (inalámbrico o sin cables), Además, 

se constata en el Registro de la Propiedad Intelectual (IEPI) que está disponible 

para usar tanto como dominio como para redes sociales y al ser más general 

puede posicionarse más rápido y mejor en el mercado. 

 

Como se busca ganar reconocimiento y posicionamiento en el mercado, para el 

diseño de la marca se toma en cuenta la necesidad de las empresas, la cual es 

estar conectados a una red Wifi, que brinde seguridad y que no presente 

problemas en la distribución de internet al conectarse más dispositivos a la red 

simultáneamente.  

 

5.2.1.4 Logo y marca 

                                      

                                  Figura No. 4: Logo y Slogan 

 

Se toma el logotipo para la marca que está relacionado con WIRELESS, que 

significa “sin cables o inalámbrica” y por supuesto “soluciones” que es el 

enfoque de la empresa. Los productos que se van a integrar a la propuesta de 
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negocio otorgan un beneficio para múltiples usuarios, siendo que más 

dispositivos como: teléfonos, Tablet, computadoras pueden acceder a una 

misma red, sin necesidad de desconectarse uno de ellos. 

De esta manera el imago tipo se combina con el isotipo y el slogan “+ 

Dispositivos a tu red Wifi”, el color que se utiliza es: azul claro, puesto que el 

logo oficial de Wifi es del mismo color. Por otro lado, el logo presenta un botón 

para encender y cada una de las rayas significan la intensidad de la señal a 

internet. 

 

5.2.1.5 Empaque y etiqueta 
 

Los equipos vienen en cajas individuales, para su protección, con su logo, Mac 

 o series, registrado por el fabricante.  

      

Figura No. 5: Empaque y etiqueta de Unifi 

 

5.2.2 Precio 

 

Es importante establecer el precio como un factor que determina la estrategia 

de posicionamiento, que se base en la “fijación de precios de un buen valor”, 

esto se encontrará acorde a la aceptación del mercado de oferta y demanda, 

en cuanto se refiere al máximo precio, que estén dispuestos a pagar, en 

comparación a las otras marcas rivales. De igual manera a la calidad del 

producto y el servicio integrado que se brindará a las empresas (Lambin, 2008). 
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5.2.2.1 Estrategia de precio  
 

El precio que se determina “máximo aceptable” para las empresas, será el del 

resultado del análisis del precio, dado por el mercado, así como el resultado del 

análisis del cliente. De igual manera del precio de compra en el mercado, 

obtenido a través de tres cotizaciones (costo por solución 884,00 dólares más 

IVA), y los datos obtenidos a través de la entrevista a los expertos, que sugieren 

15 dólares por usuario para establecer el precio de la solución. De igual manera 

para fijar la cuota mensual, se establece un margen de utilidad del 25% para los 

inversionistas. El mismo que será determinado en el plan financiero a través de 

la aplicación del método del “Costo”, más el margen de utilidad para el proyecto 

e inversionista. 

El cálculo a determinar es el siguiente: 

                         PV = CTU/ (1-M/100) 

                         Siendo:  

                PV = Precio de Venta 

               CTU= Costo Total Unitario 

               (M) = Margen sobre el precio de venta 

A continuación, se presenta detalle de costo de soluciones vigentes en el 

mercado y esto por el número de usuarios, que se necesita para su 

implementación: 

 

Tabla No.13: Calculo Costo de compra en el mercado 

 

 



38 
 

Para determinar el costo de compra de las soluciones para la empresa, se 

plantea la negociación con tres proveedores, quienes, por la compra mensual 

de equipos, están dispuestos a mantener un precio mínimo de 884 dólares más 

IVA, siempre y cuando esto sea de contado. Cabe mencionar que son 

distribuidores directos de fábrica. 

 

Por otro lado, también se presenta tabla de precios de venta vigentes en el 

mercado: 

 

Tabla No. 14: Precio de venta en el mercado por solución 

 

 

De acuerdo al análisis realizado, ya mencionados arriba, la empresa entrará con 

un precio en el mercado de 1500 dólares para la implementación de las 

soluciones de conectividad Wifi, con el fin de ser competitivos en el mercado, 

ya que se tiene referencia de precios; el giro de negocio no será solo venta de 

equipos, sino el mantenimiento mensual que se pretende cobrar. Esto se define 

en el plan financiero. 

 

5.2.2.2 Estrategia de ajuste  
 

La compañía aplicará estrategias con las cuales se buscará tener más atracción 

de más empresas que estén buscando opciones de contratación para 

implementaciones de conectividad en sus redes. 

Las estrategias de ajuste de precios estarán enfocada a un descuento al precio 

de venta (PVP) de los equipos que normalmente se pueden encontrar en el 

mercado, a esto también se incluirá el servicio técnico integrado y el pago 

mensual por mantenimiento de las soluciones de conectividad Wifi, para el 
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segundo año. De esta manera crear valor para la empresa con el fin de 

satisfacer las necesidades de su socio, en este caso se habla de un modelo 

B2B, por ende, de los clientes (empresas). 

Para llegar a concretar las propuestas, a los clientes, una de las estrategias es 

brindar demostraciones de funcionamiento de las soluciones; es decir pruebas 

de DEMOS; que consiste en la entrega de los equipos configurados, donde las 

personas responsables de la red puedan comprobar su rendimiento, usabilidad, 

control y seguridad y sobre todo la conectividad que ofrecen los sistemas de 

Unifi. 

El tiempo de prueba será 15 días, para esto se establecerá políticas de 

garantías de Demos, esto con el propósito de garantizar su buen uso. 

 

De igual manera para alcanzar la meta de implementaciones, se llevará a cabo 

demostraciones online de las soluciones, ya que estos sistemas lo permiten, y 

gracias al avance de la tecnología, se puede hacer simulaciones en la red. 

Asimismo, evitar incurrir en costos por traslado para la empresa ofertante, como 

optimizar el tiempo de los clientes. 

 

5.2.3 Plaza 
 

Lugar físico o área geográfica, en donde se va a dar inicio con las actividades 

del plan de negocios, será una oficina de 70m2. Se identifica que la ubicación 

debe contar con los factores importantes que son, facilidad de acceso a las 

oficinas, cercanía de proveedores, servicios básicos y parqueaderos, motivo por 

el cual, se determinó que la ubicación apropiada es el sector de los Granados, 

ya que está en crecimiento de áreas comerciales. 

El espacio físico será distribuido para los departamentos: de ventas, 

administrativo, logística (para el segundo año), y departamento técnico con un 

laboratorio para pruebas y configuración de los equipos, asimismo para 

exhibición de los equipos. 
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5.2.3.1 Estrategia de distribución  
 

La empresa aplica una distribución directa de las soluciones, puesto que se 

enfoca en la implementación de los equipos más un servicio de mantenimiento 

integrado, por tal motivo su distribución es directa hacia las empresas 

 

5.2.3.2 Punto de venta 

 

El lugar de atención a los clientes será la oficina ubicada en el sector de los 

Granados, y para ganar posicionamiento de la empresa, se enfocará en un 

mayor número de visitas a las diferentes empresas, según su segmentación. 

 

5.2.3.3 Estructura del canal de distribución 

 

  

 

    Figura No. 6: Canal de Distribucion 

 

 

Para iniciar sus actividades, la empresa solo contará con distribución directa, 

puesto que su modelo de negocio deberá estar bien estructurado, para luego si 

proponer la entrada de integradores que actualmente realizan proyectos de 

conectividad, este se lo hará en largo plazo (mayor a 5 años). La estructura de 

la empresa es un modelo B2B. 

 

5.2.4 Promoción Publicidad  
 

5.2.4.1 Estrategia promocional 
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Uno de los elementos de las 4Ps, dentro del marketing mix, es la promoción, 

una mezcla de comunicación que implica la publicidad, anuncios, promoción de 

ventas, publicidad interactiva, entre otros. Este factor tiene mayor influencia 

directa sobre las ventas, ya que se considera un elemento de mezcla 

promocional total de las empresas (Lancster, David Jobber, 2012) 

La estrategia de comunicación será el medio por el cual la empresa informe 

sobre las soluciones de conectividad WIFI, para lo cual se pretende llegar de 

manera directa o indirecta a través del uso del internet, como medio económico 

más viable. 

Las cuales se detallan: 

Página Web:  Creación de una página web, mediante la cual se promocione a 

la empresa y su modelo de negocio, que consiste en la implementación de 

equipos de conectividad Wifi más servicio de mantenimiento integrado gratuito 

en el primer año. El costo establecido para la creación del sitio web es de 

US1500 anual. 

Redes sociales:  Este medio resulta muy atractivo para la empresa, en 

promocionarse debido que hoy en día la mayor parte de los usuarios están 

interactuando a través de estos medios como Facebook, Instagram, blogs, y 

You –Tube. Se determina 50 dólares mensuales para posteo, donde se 

evidenciará la funcionalidad de las soluciones WiFi. 

Marketing directo: Entrega de catálogos que resalte el propósito de las 

soluciones Wifi, de manera gráfica. Presupuesto mensual asignado de 60 a 70 

dólares. 

Relaciones Públicas: A través de la participación en ferias tecnológicas como: 

EXPOTIC, FEDETEC, así como propias de las marcas Ubiquiti. La empresa 

asistirá de dos a tres ferias en el primer año para darse a conocer en el mercado, 

así como la captación de clientes empresariales. 
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Campañas de Marketing en Adwords: Muchas de los usuarios, utilizan 

navegadores de búsqueda para encontrar productos y/o servicios, por tanto, se 

destinará un presupuesto de 20 dólares mensuales. 

Fuerza de ventas: el equipo de trabajo para atender a los clientes, serán el 

comercial y el técnico quienes estarán a cargo del diseño de las soluciones Wifi, 

con el apoyo del departamento administrativo para aprobación de la propuesta. 

 

5.3 Proyección de Costos de Plan de Marketing  
 

Para la proyección de costo de Plan de marketing, se toma en cuenta el índice 

de la tasa de crecimiento de la industria anual (INEC).  

Tabla No 15: Presupuesto de Marketing. 

 

 

5.3.1 Gastos 
 

Se detallan gastos que incurrirán en las actividades de la empresa, lo cual se 

determinarán en el análisis del plan financiero, lo cual influirá en el precio. 

Tabla No 16: Gastos Administrativos y de Ventas 

 

 

 

6. PROPUESTA DE FILOSFIA Y ESTRUCTURA 
ORGANIZACIONAL  
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6.1. Misión, visión y objetivos de la organización 

6.1.1. Misión 
 

“Soluciones Wireless”, es una compañía de tecnología innovadora que pretende 

implementar soluciones de conectividad inalámbrica para clientes 

empresariales, que, de acuerdo a su tamaño, ingresos, número de empleados 

y que necesitan solucionar problemas de conectividad a internet; para su 

desempeño se contará con un personal técnico calificado y certificado, quienes 

están a cargo de garantizar el servicio integrado que contempla un diseño de 

redes unificado. 

6.1.2. Visión 
“Soluciones Wireless” es una compañía que busca llegar a ser un socio 

estratégico aliado para el sector empresarial a nivel nacional, en apoyo a sus 

proyectos, mediante soluciones de vanguardia tecnológica, rendimiento y 

funcionalidad, y que les permita la renovación de sus sistemas de conectividad 

en un plazo no mayor a 3 años. 

6.1.3. Objetivo general 
 

Ser una empresa reconocida en a nivel nacional, que implementa soluciones 

tecnológicas empresariales Wifi, mediante la implementación de equipos “UniFi” 

y soporte técnico integrado para las empresas quienes tienen problemas de 

conectividad a internet. 

 

6.1.4. Objetivos Específicos 
 

Objetivos a corto plazo. 

1. Establecer políticas y procedimientos internos, en el primer año que 

conlleven más del 60% del manejo y cumplimiento de las actividades 

de la empresa. 
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2. Contratar un asesor comercial en ventas y técnico certificado y 

especializado, que cuenten con experiencia al menos del 40% del 

manejo de equipos Wireless, y mínimo un año de experiencia. 

3. Alcanzar una participación dentro del mercado del 2% para el primer 

año. 

 

Objetivos a mediano plazo. 

         

1. Establecer un pago mensual de 50 dólares en base al costo por hora 

técnica para el segundo año. 

2. Mantener la fidelización de los clientes, en un 50% para el segundo año 

a través de un soporte de calidad. 

3. Contratar a un jefe de Marketing para el segundo año, para lograr el 

crecimiento de más del 10% en ventas, a través de un marketing mix. 

 

Objetivos al largo plazo. 

 

1. Generar una utilidad neta de más del 10% para los accionistas de la 

empresa en el tercer año de la empresa. 

2. Incrementar el personal técnico y de ventas, a partir del tercer año para 

cumplir con el servicio 24/7, así como el número de instalaciones. 

3. Llegar al 50% de implementación WiFi para el sector hotelero; siendo 

que tienen mayor flujo de usuarios y necesitan mejorar su servicio de 

conectividad, esto para el cuarto año. 

 

6.2. Plan de operaciones. 

6.2.1. Mapa de procesos 
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Para establecer el mapa de procesos de la empresa, se tiene como objetivo 

principal que todos sus integrantes conozcan su funcionamiento y desempeño, 

donde se ejecutarán todas las actividades y procesos, además de la 

organización del tiempo y optimización de los recursos. 

                           

                         Figura No. 7: Mapa de procesos Soluciones Wireless. 

 

6.2.2. Flujograma del proceso de operaciones. 
 

El flujograma es una herramienta de presentación gráfica, en la cual se detallan 

todas las actividades que se llevan a cabo los procesos estratégicos de las 

empresas. 

 

A continuación, para Soluciones Wireless se establece el siguiente Flujograma 

de procesos, el cual deberá ser cumplido por todos integrantes, con el fin de 

lograr una ventaja competitiva. 
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Figura No. 8: Flujograma de Procesos. 

6.2.3. Cadena de Valor 
 

Es una herramienta para analizar todas las actividades de una empresa. Es un 

modelo que clasifica y organiza los procesos de una organización con el 

propósito de enfocar los programas de mejoramiento, permite identificar y 

analizar actividades estratégicamente relevantes para obtener alguna “ventaja 

competitiva”. (Porter, 2015)  

 

 

Figura No. 6: Cadena de Valor 
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6.3. Estructura Organizacional  

 

6.3.1. Estructura Organizacional 
 

La estructura más utilizada es la funcional o centralizada, que es la que agrupa 

las tareas y las actividades por función de negocios como producción, 

operaciones, marketing, finanzas, contabilidad, investigación y de desarrollo, y 

sistemas de administración de información (Fred R. David , 2013). 

 

La estructura organizacional de la empresa, al ser una PYME tendrá una 

estructura funcional, donde sus actividades y funciones se distribuirán en las 

diferentes áreas de la organización, siendo así que se contará con dos 

departamentos: Departamento Administrativo y marketing. También, 

subcontratará servicios externos de limpieza. 

 

6.3.3. Organigrama de Soluciones Wireless Cía. Ltda. 
 

Figura No. 9: Estructura Organizacional 

 

6.3.4. Descripción de puestos. 
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Junta general de accionistas: Compuesto por dos socios, quienes aportarán con 

el 70% de capital, a la vez en cargados de elegir y cese funciones del gerente 

y presidente de la compañía, así como otros asuntos, según reglamento. 

 

Gerente general: Representante legal, responsable de administrar, coordinar, 

planificar, dirigir y controlar las diferentes actividades internas de la empresa 

tanto en la formación académica y en las competencias laborales. Además, 

tiene a cargo la dirección de administrativa y financiera de la empresa. El sueldo 

para este cargo es de $1.200 mensuales. 

 

Departamento administrativo: a cargo de un contador quien será el encargado 

de entregar información de balances, declaraciones de impuestos, cobranzas, 

flujos y presupuestos, entre otros. El sueldo para este cargo es de $400. 

También debe coordinar las actividades de la persona de mensajería para 

depósitos, entregas y logística en general. El sueldo para este cargo es de $400 

mensuales más beneficios de la ley. 

 

Departamento de marketing:  persona quien estarán a cargo de los asesores 

comerciales y de los técnicos para coordinar las actividades de venta y soporte. 

Además del trabajo de promoción, información, ventas, despachos, seguimiento 

clientes, atención personalizada y postventa. El sueldo para este cargo es de 

$600 mensuales más beneficios de la ley. 

 

El personal técnico, encargado de visitas para inspección técnica, elaboración 

de las propuestas, configuraciones, soporte y garantías. El sueldo para este 

cargo es de $400 mensuales más beneficios de la ley. 
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El personal comercial, quienes realizaran llamadas telefónicas, visitas, envío de 

proformas, facturación, servicio postventa. El sueldo para este cargo es de $400 

más beneficio de la ley. 

 

6.3.5. Estructura legal de la empresa 
 

Soluciones Wireless, se constituirá como una empresa de responsabilidad 

Limitada, “En esta especie de compañías puede consistir en una razón social, 

una denominación objetiva o de fantasía” la misma que deberá ser aprobada 

por la Secretaria General de la Superintendencia de Compañías según el Art. 

92 de la Ley de Compañías. 

 

De conformidad a la Ley de compañías, para constitución de este tipo de 

empresas, el capital se estipula en cuatrocientos dólares de los Estados Unidos 

de América, el mismo que deberá suscribirse y pagarse en el 50% del valor 

nominal por cada participación. Por otro lado, estas aportaciones podrán ser en 

especies (bienes) muebles o inmuebles e intangibles, o en dinero y especies a 

la vez. (Super de companias, 2008). 

En el caso de la Soluciones Wireless, para la creación, se estipula la 

participación de dos socios, quienes aportaran con el 70% del capital en especie 

de dinero, cada uno de ellos en partes iguales. 

 

6.3.6. Análisis comparativo con empresas de la misma industria. 
 

Tomando datos del análisis de la industria, se determina que existen más de 

cinco empresas distribuidoras de equipos y de servicios en la ciudad de Quito, 

que se encuentran registradas como sociedades anónimas y compañías de 

responsabilidad social; su estructura es similar por tener un número de personal 

de más de 5 personas, que ejercen funciones similares como por ejemplo de 

marketing, soporte, entre otras. Por consiguiente, Soluciones Wireless, se 
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constituirá como una compañía de responsabilidad limitada y su organigrama 

sea bajo políticas, procesos, que se manejan en la industria. 

 

6.4. Localización geográfica y requerimientos de espacio físico  
 

Las actividades donde dará inicio la compañía, será una oficina de 70m2. 

ubicación en el sector de los Granados. El espacio físico será distribuido para 

los departamentos de marketing y administración cada uno con su personal a 

cargo.  

Esto se detalla en el capítulo No. 5 

 

 

Figura No. 4: Ubicación 
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6.4.1. Instalaciones y sistemas  

 

Figura No. 5: Plano de Oficina 

 

Para el funcionamiento de las instalaciones de compañía, se deberá adecuar la 

separación por cubículos departamentales, que cuenten con instalaciones 

eléctricas, cableado estructurado, iluminación, cámaras de seguridad, central 

telefónica, sistema de alarma y, de internet con conectividad Wifi, asimismo con 

el laboratorio para realizar las pruebas de los equipos. 

 

 

6.4.2. Requerimiento de equipo y herramientas 
 

La empresa necesitará por lo menos un kit de DEMOS de pruebas para la 

implementación de las soluciones, el cual integra equipos Access Pont (2), 

Switch (1), controladora (1) y Router (1). Además, como herramientas de trabajo 

para el personal, es necesario mochilas, regulador de voltaje, teléfonos 

inteligentes, tablets o laptops que tengan todas las aplicaciones para su fácil 

manejo y comunicación con la empresa y los clientes. Asimismo, un sistema 

contable (Quick Books) y un CRM para las actividades de ventas, muebles de 

oficina, etc. El costo para esta implementación será de 15.000 dólares. 
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7. EVALUACIÓN FINANCIERA 

En el presente capítulo analiza la evaluación financiera del plan de negocios, 

para lo cual, se hace una proyección a 5 años, tiempo en el cual se pretende 

evidenciar la viabilidad o no del proyecto en términos de rentabilidad desde el 

punto de vista del proyecto y del inversionista. 

 

7.1. Proyección de ingresos, costos y gastos 

7.1.1. Proyección de ingresos 
 

Se establece dos planteamientos que generan ingresos: el primero por 

implementación de la solución completa, generando un total en ventas en el 

primer año de $129.100,31. A partir del segundo año existe un incremento de 

ingresos por mantenimiento y soporte técnico, por el cual se cobrara una 

mensualidad de $50. Para establecer el precio para los siguientes años, se ha 

considerado la tasa de crecimiento de la industria 5,29%. Asimismo, para 

determinar el número de empresas a facturar, se lo hace de acuerdo a la 

segmentación de mercado de las medianas y pequeñas empresas en la ciudad 

de Quito, y por el número de personal ocupado, dando como resultado un 

promedio 86 empresas para el primer año. Por otro lado, se establece una 

política de cobro al contado, puesto que esto permitirá la compra de equipos, 

materiales (inventarios), traslado del técnico, etc. Para determinar la ganancia 

de la empresa se determina más del 10% sabiendo que la industria es muy 

competitiva, según los análisis realizados en capítulos anteriores. 

Tabla No.17: Ingresos por ventas anuales 

 

Las proyecciones mensuales se encuentran en el ANEXO 5. 
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7.1.2. Proyección de costos y gastos 
 

En la tabla 14, se detalla el total de costos de ventas, que han sido establecido 

en base al precio de compra de las soluciones para el primer año, para los años 

subsiguientes se establecen en base al crecimiento de la industria. 

 

Tabla No. 18: Costos Soluciones Wireless 

 

 

A continuación, los gastos proyectados para los 5 años de la empresa: 

 

Tabla No.19: Gastos Soluciones Wireless 

 

Se detallan todos los gastos por nómina e incluye beneficios sociales de ley, 

todos los gastos de depreciación y amortización en base a los porcentajes 

establecidos por ley y gastos administrativos generales, a los que para 

propósitos de proyección 

se considera la tasa de crecimiento de la industria anual esperada para los 

próximos 5 años, que es 5,29 por ciento anual. 

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

7.2.1. Inversión Inicial 
 

La inversión inicial del proyecto es de 99.185.10 dólares, distribuidos en equipos 

de computación, instalaciones de oficina y capital de trabajo, siendo el rubro 

más representativo al establecer un monto que sustente los gastos generales y 



54 
 

los de sueldos. No se proyecta a una inversión de activos no corrientes dentro 

de los cinco años de la empresa. 

Tabla No. 20: Inversión Inicial 

 

 

7.2.2. Capital de Trabajo 
 

El capital de trabajo se define como la diferencia entre activos y pasivos 

corrientes; es la parte de los activos corrientes que se financian con fondos al 

largo plazo.  

7.2.3. Estructura del Capital  
 

La estructura del capital para la empresa se genera del capital propio del 

inversionista por un monto del 69.429.57 dólares que representa el 70%, y de 

un monto por 29.755,53 dólares que representa el 30%, fondos que serán 

adquiridos a través de un préstamo al banco Internacional a una tasa de interés 

activa anual del 11,83%, pagaderos a cinco años con cuotas mensuales de 

692.36 dólares. 

 

Tabla No.21: Estructura de Capital  

 

 

7.3. Proyección de Estado de Resultados, Situación Financiera, Estado de Flujo 

de Efectivo y de Caja 
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7.3.1. Proyección de Estado de Resultados 

Soluciones Wireless, presenta sus estados proyectados para cinco años. El 

Estado de Resultados evidencia las utilidades obtenidas para cada uno de los 

años, sin embargo, los costos operativos hacen que los primeros años no sean 

favorables hasta cubrir los costos de inversión inicial, pero a partir del tercer año 

se evidencia ganancias considerables del más del 10% esperado y esto sucede 

en la implantación de este tipo de negocio por lo que no se considera alarmante. 

A continuación, se presenta los datos arrojados de los ingresos, costos y gastos 

del proyecto: 

 

Tabla No.22: Proyección de Estados de resultados. 

 

 

7.3.2. Estado de Situación Financiera 
 

Soluciones Wireless presentan sus estados financieros con el propósito de dar 

a conocer la situación financiera de la empresa, además el grado de liquidez, 

solvencia y rentabilidad que presenta el proyecto.  
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Tabla No.23: Estado de Situación Financiera. 

 

Como se puede observar la empresa no presenta dentro de sus activos 

corrientes el rubro de cuentas por cobrar, esto se debe a que las operaciones 

se las realiza en efectivo. De la misma manera de inventarios, ya que su 

adquisición es por cada propuesta ganada. 

En cuanto al pasivo No corriente o a largo plazo, se presenta la deuda a largo 

plazo, debido al apalancamiento bancario a cinco años. Y en la cuenta de 

patrimonio las utilidades retenidas, las cuales serán reinvertidas para lograr el 

crecimiento de la empresa al largo plazo. 

 

La proyección mensual se encuentra en el anexo 18. 

 

7.3.3. Estado de Flujo de Efectivo y de Caja 
 

En el flujo de efectivo del proyecto se puede evidenciar que para el año cero, la 

empresa inicia con un efectivo adquirido de la inversión de los accionistas más 

un préstamo bancario, el mismo que genera un saldo de 85,586 dólares, luego 

del desembolso por PPE e intangibles, necesarios para empezar las actividades 

de la empresa. EL flujo de caja y proyecciones mensuales se pueden ver en 

Anexo # 9 
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7.4. Proyección del Flujo de Caja del Inversionista, cálculo de la tasa de 

Descuento, y criterios de valoración. 

 

7.4.1 Proyección de Caja flujo del inversionista. 
 

En el análisis de flujo de caja del inversionista, se detallan las entradas y salidas 

de efectivo que son necesarias para la actividad del proyecto.  

 

Tabla No.24: Proyección de Caja Flujo del inversionista 

 

 

7.4.2. Cálculo de la Tasa de Descuento. 
 

La tasa de descuento que se pretende alcanzar para el proyecto es más del 

10% anual. A continuación, se detallan las variables que intervienes en el 

cálculo de la tasa de Descuento o CAPM y WACC 

 

Tabla No.25: Cálculo de la tasa de descuento I 

 

 

Por tanto, la Tasa de Descuento (CAMP) es 25,56. % y el WACC es de 20,.57%. 

 

Tabla No.26: Cálculo de la tasa de descuento II 
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7.4.3. Criterios de Valoración 
 

Para la evaluación financiera del siguiente proyecto se ha considerado el cálculo 

de los siguientes indicadores los mismos que demuestran la viabilidad y 

rentabilidad del proyecto, los indicadores señalados, se presentan en la 

siguiente tabla: 

 

Tabla No. 27: Criterios de Valoración 

 

 

Valor actual neto (VAN) el resultado obtenido es positivo, el cual demuestra 

una rentabilidad para el proyecto y el inversionista. 

 

Índice de rentabilidad (IR) mide el valor actualizado del flujo de caja y la 

inversión inicial por cada dólar invertido en el proyecto. El resultado para el plan 

de negocios es positivo, puesto que el IR del proyecto es de $1,41 y para el 

inversionista de $1,53 es decir que hay un retorno como cada dólar invertido. 

Tasa interna de retorno (TIR) es una tasa de interés o rentabilidad que ofrece 

una inversión en un proyecto, lo cual se demuestra favorable tanto para el 

proyecto propuesto con el 48,05% y para el inversionista del 62,16%. Periodo 

de recuperación más de 4 años como se puede ver en la tabla # 27. 

 

7.5. Índices Financieros. 

Las razones financieras esperadas para los siguientes cinco años son: 
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Tabla No. 28: Criterios de Valoración 

 

 

7.5.1. Razones de liquidez 
 

La razón de liquidez indica la capacidad que tiene la empresa para cubrir las 

obligaciones en el corto plazo, para el primer año tiene 121,02 y en los 

siguientes años tienen variaciones constantes, llegando al quinto año en 

118,37. La prueba ácida demuestra la eficiencia del negocio para no 

endeudarse, esto también ya que en los dos primeros años no se genera 

impuestos por pagar. 

 

7.5.2. Razones de endeudamiento. 
 

 La razón de endeudamiento muestra la proporción de activos financiados con 

deuda, en el primer año por la inversión inicial se requiere de un préstamo 

equivalente al 52,12% para iniciar sus actividades, y como se observa en la 

tabla # 28 en los años posteriores el nivel de apalancamiento no es necesario, 

presentando en el año 5 el 0,84%. 

 

7.5.3. Razón de actividad. 
 

La razón de actividad mide la efectividad que la empresa dispone para los 

recursos como rotación de inventarios y de cobranza. En el caso del negocio no 

se presenta ninguna de estas variables con problemas, de manera que, el año 

5 alcanza 137,60 con respecto a la industria. 
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7.5.4. Razón de rentabilidad 
 

La rentabilidad sobre los activos en el primer año es negativa -26,25% y el 

segundo año del -7,47%, por otro lado, la rentabilidad en el patrimonio es mayor: 

primer año – 39,93% y segundo año -10,99%; no siendo así para el cuarto 

genera una rentabilidad del 59,97% superior al cuarto y quinto año que finaliza 

con 40,03%. 

 

En conclusión, los indicadores confirman la viabilidad y rentabilidad del negocio 

para una proyección de cinco años. Sin embargo, para no generar una 

rentabilidad negativa en los dos primeros años, se recomienda una inversión 

mucho más alta de los socios y un mayor esfuerzo en marketing para alcanzar 

más números de empresas a facturar dentro de estos periodos. 
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8. CONCLUSIONES 

 

Luego del análisis y estudio realizado al plan de negocios que se describen en 

los capítulos anteriores podemos mencionar las siguientes conclusiones: 

 

1. Una vez realizado los análisis del entorno: PEST, PORTER y del cliente, 

se determina las oportunidades que se presentan para la propuesta de 

negocio de “implementación de soluciones de conectividad Wifi”; así 

como las amenazas, las cuales pueden ser contrarrestadas al establecer 

estrategias que permitan alcanzar una ventaja competitiva, que es crear 

valor para la empresa. 

2. Gracias al avance de la tecnología, Ecuador provee un crecimiento del 

98% en conectividad nacional para el año 2021, esto implica que una 

transformación digital tanto para los usuarios como para las empresas. 

 

3. La mayor concentración de empresas se encuentra en esa ciudad, y 

tiende a un mayor crecimiento según información del INEC. Es 

importante mencionar que a través del plan de marketing estratégico se 

puede segmentar un mercado específico como hoteles, colegios, 

clínicas, hospitales, universidades, entre otros, para quienes está dirigido 

las soluciones empresariales de Wifi.  

 

4. Al plantear una estrategia de diferenciación se debe precisar el servicio 

integrado que se va a ofrecer, en el cual los clientes no tengan dudas de 

lo que van a adquirir y el valor que genera dichas soluciones para sus 

empresas. Cabe mencionar que se contará con un personal calificado y 

especializado en la rama, que garantice la funcionalidad de los aparatos 

inalámbricos para conectarse a la red. 
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5. Las características de los aparatos “UniFi” son de diseño atractivo, que 

se pueden ubicar en el techo, aparentando ser una lámpara, de alta 

potencia y de tecnología MIMO que quiere decir técnicamente “múltiple 

entrada y múltiple salida”, en términos generales como son manejadas 

las ondas de transmisión y recepción de datos. 

 

6. Dentro de la cadena de valor se identifican las actividades clave, que son 

las herramientas para crear valor para la empresa; esto expresado en 

entender e identificar el problema, elaborar una propuesta por medio de 

una inspección técnica, diseñar y ejecutar la solución, luego de estos 

pasos, lo más importante es el servicio postventa y mantenimiento que 

se integra.  

 

7. Establecer un mapa de procesos para dar a conocer todas las 

actividades que involucran a la empresa, palmados en la cadena de 

valor, con el objetivo de satisfacer las necesidades del cliente, es decir 

cumplir con el servicio 24/7. 

 

8. El análisis de los índices financieros para el proyecto presenta la 

evolución de cada uno de ellos, y muestran las relaciones que existen 

entre las diferentes cuentas de los estados financieros, por consiguiente, 

se determina un proyecto viable y rentable con un crecimiento moderado 

y sostenible en el tiempo para la empresa. 

 

El plan de negocio de implementación de soluciones de conectividad WiFi para 

las medianas y pequeñas empresas en la ciudad de Quito, se considera una 

oportunidad para los inversionistas, quienes buscan proyectos que les otorgue 

beneficios de rentabilidad y por ende el retorno de su inversión en un plazo no 

más de cinco años. 
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