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RESUMEN

La creacion de Soluciones Wireless, nace de la necesidad propia para solucionar la
conectividad a internet, asi como la distribucién de datos para las diferentes areas
de trabajo. El plan de negocios es un modelo B2B (Business to Business), es decir
el mercado meta a ofertar son las pequefias y medianas empresas que necesitan
y/o buscan mejorar e implementar un sistema que les permita estar siempre
conectados a la red de manera inalambrica, y que no presenten problemas de
conectividad para la trasmisién de datos. Esto se lo llevara a cabo en Quito, ciudad

gue presenta mayor indice de crecimiento en aporte a la economia del pais.

Para el desarrollo del proyecto se realizé el andlisis de PEST y PORTER para
determinar las oportunidades y amenazas que influyen para el desarrollo del
negocio dentro de la industria. Simultaneamente, se realizé un andlisis de mercado
para determinar el segmento a penetrar, asi mismo se determina la filosofia
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 diferenciacion para la propuesta, que
consiste en el servicio integrado y de mantenimiento mensual, a través de un

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

Finalmente, se realizé 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 proyeccién a cinco afios.



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. INTRODUCCION

1.1. Justificacion del trabajo

El constante avance acelerado de la tecnologia ha permitido que las personas
de paises emergentes como Ecuador, tanto en sectores urbanos como rurales
puedan acceder a la informacién a través de internet, la mayoria de la poblacion
ahora dispone de dispositivos méviles, computadoras y otro tipo de aparatos

gue les permiten estar conectados constantemente.

Adicional a lo anterior, al disponer dispositivos inteligentes, estos permiten
conectarse a una red Wifi, cualquiera que sea, segun las estadisticas realizadas
el 16,9% de las personas que posee un celular, tienen un teléfono inteligente
(SMARTPHONE), sobre todo, el 42,5% de la poblacién rural se conectan en

espacios de accesos publicos. (INEC, 2013).

Po otro lado, muchos fabricantes de tecnologia a nivel mundial apuntan al
disefio industrial refinado e ideal para despliegue de redes inalambricas de
maximo rendimiento, valor, compatibilidad, eficacia y, ademas, cuentan con una
arquitectura de equipos que ofrecen una solucion completa de inicio a fin, que
poseen una interfaz de administracion sencilla facil de configurar y son
amigables con los usuarios. Actualmente los sistemas de Wifi estan liderando

el mercado por su gran desempefio y licenciamiento gratuito.

Por consiguiente, se considera que es una oportunidad no solo econémica para
el proyecto sino también para todos los usuarios, quienes necesitan acceder a
la informacién sin tener problemas de conectividad y que su informacion sea

confidencial y resguardada.



1.1.1 Objetivo General.

Analizar la viabilidad técnica y financiera para la implementacion de un Plan de
Negocios para ofertar soluciones de conectividad Wifi mediante, el soporte
técnico e integrado, con equipos de tecnologia UniFi, para las pequefas y

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

1.1.2. Objetivo Especificos

1 Analizar el entorno interno y externo de la industria para determinar las
oportunidades y amenazas que se presentan para la propuesta de
negocio, asi como los factores que puedan influir en el mismo.

1. Realizar una segmentaciéon del mercado, a través de una investigacion
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
namero 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 proposito y
los objetivos de la empresa, dirigida a todos los Stakeholders, a través
de la vision y la mision de la empresa.

5. Determinar la viabilidad, factibilidad y rentabilidad del plan de negocios
a través del andlisis de los principales indicadores financieros

proyectados para el estudio econémico de este proyecto.



2. ANALISIS DE LOS ENTORNOS

El estudio del plan de negocios sera el analisis del entorno externo, ya que tiene
un peso muy importante para identificar las fuerzas econdmicas, politicas,
sociales, tecnoldgicas y ambientales de los cuales se va a determinar las

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

2.1. Analisis del Entorno PEST

2.1.1. Andlisis del entorno externo

2.1.1.1. Andlisis Politico y Legal

El componente politico/legal tiene relacion con las leyes y regulaciones de cada
pais, asi como las legislaciones globales. Ademas, incluye las condiciones

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

“Segun el Banco Central de Ecuador, la economia crecera en 2,2% para el
2019, mostrando el 0,6 en el primer trimestre” (BANCO CENTRAL DEL
ECUADOR, 2019). Ademas, para las sociedades que tengan la condicién de
micro y pequefias empresas, tendra una rebaja de tres (3) puntos porcentuales
en la tarifa de impuesto a la renta, asi como la deduccién del gasto del 1% al

5% para capacitacion de productividad (ventas). ("Articulo 9.6.) .

Por otro lado, las ordenanzas municipales otorgan hasta el 50% de reduccién
del impuesto de 1,5 por mil sobre los activos totales si se contrata personas
entre los 18 y 29 afos de edad (Portal tributario, 2014).



Adicional, dentro de la Ley Organica de Telecomunicaciones uno de los
objetivos es promover y fomentar la convergencia de redes, equipos y servicios
dentro del ambito de calidad para todas las actividades de establecimiento,
instalaciéon y explotacion de redes de comunicacién (MINTEL, Registro Oficial
N° 439).

Sin embargo, los aranceles para este tipo de repetidores wifi que constan en la
partida 8517622000, no han sido afectados a una reduccién en impuestos,
actualmente estan gravados con el 10%, 15% y 20%, respectivamente.
(SENAE, 2019).

En conclusion, se determinan factores tanto positivos como negativos que en
sSu mayoria presentan oportunidades para el plan de negocios dentro del
aspecto politico analizado.

2.1.1.2. Analisis Econémico

Los andlisis de los indicadores econdmicos son relevantes, puesto que de esta
informacion 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 participacion de la inversion publica con USD 648,8millones en

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

EL PIB segun el CllU J6120.01 presenta un crecimiento positivo con una tasa
de variacion positiva del 1,1% en el 2017, 3,5% en el 2018 y del 5,29% en el



2019, siendo un sector con mayor aporte a las actividades no petroleras en el
pais. (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 variacion 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 variacidn estadistica significativa que presenta la ciudad
de Quito entre 2015 al 2019. (INEC, 2019).

Dentro de la composicion de la tasa de empleo adecuado el sector de
informacién y comunicacién genera el 1% del total de empleo de la economia,
del cual, el 64% es empleo adecuado. (INEC, 2019).

Por otra parte, conforme a la normativa, las tasas de interés estan por
segmentos y se establece en funcion de ingresos registrado en el Impuesto a la
Renta del afio anterior, segun el Banco Central, la tasa activa efectiva maxima
vigente es del 11,83% (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2019).

2.1.1.3. Anélisis Social.

Con respecto, a la distribucion de ingresos de las empresas: por su tamario,
region, provincia, ciudad y actividad econémica al nivel de CllIU, aportan mas
del 1% al ingreso y utilidad de la economia formal. En el 2017 la provincia de
Pichincha report6 37.505 millones de USD en ingresos proveniente de grandes
empresas 83% y 7.909 millones de UDS en ingresos provenientes de Ml
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 participacion de empresas con el 47% (INEC, 2019)



En cuanto a habitos de consumo, a inicios del 2019 se genera cambios y
avances en las redes inalambricas con la llegada de Wifi 5. “Una nueva
generacion de tecnologia inalambrica que viene a mejorar la situacion de las
redes inalambricas, con mas velocidad de conexién, mas seguridad, mas
cobertura y mayor rendimiento” (Wifi, 2019). Muchas empresas estan innovando

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

Por un lado, las diferentes marcas en tecnologia 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 deberé enfocar sus estrategias

marcando una diferenciacién al largo plazo.

2.1.1.4. Andlisis Tecnoldgico

Debido al incremento de dispositivos méviles y el incremento de tréafico
multimedia, las organizaciones deben disponer de equipos WLAN que
soporten dichas condiciones, como es la administracién de la red Wifi, para el
usuario. (Extremis, 2019). Segun la Agencia de regulacion de Control y de
Telecomunicaciones los equipos que permitan el acceso directo a Internet de
forma inalambrica como por ejemplo los Access point, se exceptlan
computadoras, laptops, impresoras, consolas de audio y video, u otros equipos
que se conecten de manera indirecta e inalambrica a Internet. (ARCOTEL,
Homologacion: Equipos terminales que requieren homologacion).

Las tendencias de conectividad de servicios de telecomunicaciones alcanzaran
el 98% para el afio 2021 en Ecuador (MINTEL, ECUADOR DIGITAL, n.d.), en
lo que respecta que mas de 851 usuarios se veran beneficiados al acceso de
productos de voz y datos. De igual manera la competencia de mercado entre

las operadoras se impulsara a la inversion de este sector que se estima en



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 conclusién, mediante el analisis a los factores externos “PEST”, se
determina la toma de decision para llevar acabo la propuesta de negocio, ya
qgue se identifican las oportunidades que presenta la industria y de la misma
manera las amenazas a las cuales no se puede ser inherente, ain mas cuando

existe un gran crecimiento y es un mercado atractivo.

2.1.2. Andlisis de la industria (PORTER)

Segun la clasificacion ClIU del servicio es J6120.01 y la definicion exacta sirve
para la: Operacion, mantenimiento o facilitacion del acceso a servicios de
transmision de voz, datos, texto, sonido y video utilizando una infraestructura
de telecomunicaciones inalambricas. Incluye las actividades de mantenimiento
y explotacion de redes de radio busqueda y de telefonia maovil y otras redes de
telecomunicaciones inalambricas. Esto lo podemos observar en la siguiente

tabla:

Tabla No. 1: Clasificacion del ClIU

CLASIFICACION NACIONAL DE ACTIVIDADES ECONOMICAS (ClIU Revisién 4.0)

. INFORMACION ¥ COMUMNICACION.
Seccion J

Dicision 161 TELECOMUMNICACIONES.

ACTIVIDADES DE TELECOMUNICACIONES INALAMBRICAS.
Grupo 1612

ACTIVIDADES DE TELECOMUNICACIONES INALAMBRICAS.
Clase Jei20

Subclase 16120.0 ACTIVIDADES DE TELECOMUNICACIONES INALAMBRICAS.

Operacion, mantenimiento o facilitacion del acceso a servicios de transmision
de voz, datos, texto, sonido y video utilizando una infraestructura de
Actividad [J6120.01 [telecomunicaciones |inalambricas. Incluye las actividades de mantenimiento y
explotacidon de redes de radio busqueda y de telefonia movil y otras redes de
telecomunicaciones inalambricas.




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

debido al analisis que me permito realizar a continuacion:

Economia de escala

Hace referencia a la reduccién en el coste unitario a medida que el tamafio de
una instalacion y los niveles de utilizacion de los inputs aumentan. Las fuentes
habituales de economias de escala son el inventario (compra a gran escala de

materiales), de gestion y logistica. (Andrade, Dennys, n.d.).

Diferenciacion del producto.

“Segun el articulo 66 de la constitucion establece el derecho de acceder a
bienes y servicios publicos y privados de calidad, con eficiencia, eficacia, asi
como recibir informacion adecuada y veraz sobre contenido y caracteristicas”
(CONATEL, 2009). Oportunidad de alto impacto, al implementar soluciones de
conectividad Wifi, la propuesta de negocio cumple con estas caracteristicas, y
su fin es reducir los problemas de conectividad para los usuarios que se conecta

a una red.

Identificacion de marcas

“La Organizaciéon 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 implementacion de soluciones de


http://www.wipo.int/portal/es/
http://www.wipo.int/

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 tecnolégica o que han culminado su formacién en afos
anteriores, serdn reconocidos como profesionales de tercer nivel técnico-
tecnoldgico, gracias a las reformas a la Ley Organica de Educacién
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 inaldmbrica en el mercado. Ademas, equipos
alambricos que se concretan por medio de cable como por ejemplo fibra
(ARCOTEL, 2018). La alta participacion de los productos en la industria hace
gue 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

funcién de conectividad inalambrica.

2.1.2.3. Rivalidad entre competidores

Cantidad de competidores
Existe una alta competencia debido a un gran nimero de proveedores segun la
clasificacion del CIlU que se encuentran en esta industria y que actualmente

prestan servicios de internet, y muchos de ellos integran paguetes completos.



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.

Caracteristicas del producto

La implementacion de soluciones de conectividad Wifi se caracteriza por ser
tecnologia 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 facil acceso a través de
cualquier navegador web. Las caracteristicas: 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 negociacion con compradores

Numero de clientes

Quito es un mercado atractivo, donde existe una concentracion del 47% de las
empresas en crecimiento (INEC, 2014). Lo que le convierte en una oportunidad
de alto impacto, al tener mayor participacion de las empresas pequefias y
medianas que aportan a la economia del pais y donde se plantea el plan de

negocios.

Costo de migracion de los compradores: Las necesidades y exigencias de
las empresas son mas 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 niumero 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 gestion gratuita, donde a
través de un solo equipo, mas 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 negociacion con proveedores

Cantidad de proveedores: Segun la superintendencia de compafiias dentro de
la clasificacion ClIlU G4741.13 existen mas de cinco compafiias registradas en
la provincia de Pichincha cantén Quito, quienes proveen este tipo de equipos, y
con los cuales se puede negociar para la adquisicion 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 podria
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.

Contribucién ala calidad del producto: son equipos con tecnologia 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 andlisis de la industria ‘PORTER” se determina la entrada de una
nueva empresa al mercado de soluciones inalambricas, puesto que se identifica

la participacion 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 facil

adquisicion de equipos a bajos costos.

2.1.3. Matriz EFE

Mediante el andlisis de los factores externos que permite hacer un resumen de
las variables politicas, econdmicas, sociales, legales, tecnoldgicas vy
ambientales, y con los parametros de evaluacion en la matriz EFE, los cuales
indican, que la puntuacion 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,
gue se encuentra por encima de la media. El resultado obtenido nos indica que
la industria esta 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 andlisis PEST Y PORTER

Para iniciar el andlisis PEST se hace mencién a los factores que se ha
determinado de mayor influencia para el proyecto. En el clima politico, 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 andlisis del entorno econémico se puede determinar que ha tenido un
crecimiento, debido a las actividades no petroleras, como es la participacion 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 pais y mercado atractivo para la implementacion
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 analisis que no se debe dejar de lado, es en el ambito tecnoldgico
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 tecnologia AC. Por udltimo, en el ambito ambiental
la tecnologia Wifi cumple con las politicas y normas de precaucion o prevencion,

asi como la mimetizacion y reduccion de contaminacion visual.

Finalmente, para el andlisis de las cinco fuerzas de Porter que propone un
modelo de reflexion estratégica sistematica para determinar la rentabilidad de

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

El resultado de la ponderacién 2,7 es éptimo para el plan de negocios, es decir
gue se puede ingresar en el mercado aprovechando de los resultados de los
factores de la industria, siendo una idea de implementacion de soluciones Wifi
para las empresas que tienen infraestructuras medianas y pequefas, y/o por el
namero de empleados. Adicional, quienes buscan conectividad a precios
accesibles con equipos de tecnologia de punta, buscan marca, calidad y

beneficio (Anexo 1).
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

Para el siguiente analisis se utilizaron herramientas de investigacion cualitativa
a través de la técnica, como la entrevista a expertos, grupo focal y la encuesta

como investigacion cuantitativa, se muestran a continuacion los resultados:

3.1. Andlisis Investigacién 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
investigacion, se consideré necesaria la entrevista (Anexo 1) a un experto
(fabricante) en telecomunicaciones y con alta experiencia en el mundo IP, asi
como un profesor de la ESPE especializado en redes y empresario, quienes
aportaran datos de suma importancia para la pertinencia e influencia de esta
solucion en el mercado.

Tabla No. 2: Perfil de los Expertos

NOMBRE PROFESION EMPRESA EXPERIENCIA

Mas 12 afios en proyectos conectividad,
instalacion, venta equipos, entre otros.

Mas de 20 afos: Profesor de proyectos en
LR. Tech Wireless, Encargado del Laboratorio Espe-
Desarrollo - Inovativa

Luis Ortega |Channel Manager - Latin America Ubiquiti

Luis Ing. Telecomunicaciones, Profesor
Recalde ESPE, Empresario

Entrevista 1:

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

En primer lugar, se aclaré sobre el término inalambricos y la existencia de dos
tipos de redes, como son Wifi- AC, que es arquitectura interna para empresas
gue permiten el desplazamiento de usuarios y clientes dentro de las oficinas e

instalaciones.




En segundo lugar, se hablé 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 comunicacion 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 inaldmbrica.

En conclusion, el experto nos aclaré 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 inalambrica.

Entrevista 2:

El experto, hace una evaluacién a las tecnologias y medios de comunicacion,
gue son favorables para los seres humanos, como respaldo adecuado para las
lineas de negocios. De igual manera menciona las principales empresas,
ligadas a las marcas y tecnologia de implementacion, que se ofertan en el
mercado, y las alternativas que van de la mano con los costos, la penetracion y
masificacion de uso de las redes inaldmbricas en el pais.

Fundamentalmente, hace referencia a dos aspectos importantes, como
elemento de la tecnologia que se puede ofrecer, para las soluciones en varios
segmentos del mercado meta, donde estos se relacionan y se hace fidelizacién
de clientes.

Una de las estrategias recomendadas por el experto para hacer conocer el
negocio debe ser por la difusion a través de redes sociales, montar campafa
de mercadeo, publicidad, enfocar al mercado donde se quiere llegar, pero que

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

asesoramiento, instalacion, configuraciones, garantia, entre otros.

3.1.2. Focus Group

Tabla No. 3: Participantes Focus Group

NOMBRE CARGO EMPRESA EXPERIENCIA

gI;J:ndm Gerente Enlace Digital 5 anios Dep Comercial

Jose Baril Gerente Integrador 2 afios Proyecto

Alvaro Ingeniero Tecnico Aire Ec 1 afios Proyectos en redes

Valladares

'I;lzlls(ndo Gerente/ Dueno Power Fast mas 10 arios

Veronica Duenia Independiente Empresa de Marketing

Lopez

Mauricio Gerente comercial Surnet mas 4 afios en ISP

Romo

Oswaldo - . .
Propietario Integrador Mas de 3 afnos ISP

Cevallos

Paul Rivera |ISP integrador Oftelsat mas de 20 arios

El grupo de discusioén se realizé 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 area
técnica y duefios de empresas, la reunién se desarroll6 siguiendo la guia de
moderacion (Anexo 2), como primer punto se realiz6 una presentacion 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 tamafo, a quienes se puede

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

3.1.2.2. Objetivos especificos del Focus Group

1. Conocer a qué industria pertenecen los participantes.
2. Obtener informacién de cuales son sus proveedores y que servicios les

ofrecen, en cuanto a conectividad.
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3. Determinar las caracteristicas del tipo de soluciones inalambricas que
necesitan.

4. Determinar las variables que influyen en el momento de la toma de
decisiones, para comprar un producto o servicio.

5. Adquirir informacion sobre precios en el mercado de conectividad

inalambrica 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 inaldmbricas; muchas de ellas brindan paquetes integrados de
servicio de internet, por lo que los valores de los equipos estan incluidos,

ademas se puede detallar puntos relevantes detectados en esta reunion:

1. Los participantes conocen las diferentes marcas que se comercializan en
el mercado, y entre ellas estan Cisco - Meraki, Ubiquiti, Mikrotik, las
mismas que estan 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 solucion 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 informacion.

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

el soporte post venta que brinda la empresa.

3.2. Planteamiento del Problema de Investigacion

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

empresas montan sus servicios a través de internet y se hace necesario una
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inversion para su implementacion 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 inversion. Frente
a esta situacion, se presenta una propuesta integrada con equipos de

tecnologia avanzada robusta que cumpla con su funcionalidad de conectividad.

3.2.1. Definicién del Problema

¢Existen empresas que estén dispuestas a invertir en implementaciones de

soluciones de conectividad inalambrica, con tecnologia de punta?

3.2.2. Objetivo General.

Proponer un plan de negocios en soluciones tecnolégicas empresariales Wifi,
mediante la implementacion de equipos “UniFi” mas un soporte técnico

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

3.2.3. Objetivos Especificos.

1. Determinar el nUmero de empresas a quienes, se puede ofertar una
solucién de conectividad inaldmbrica.

2. Disefiar una solucién de conectividad inaldmbrica con equipos de alta
gama, que brinden rendimiento y movilidad inalambrica para usuarios
empresariales.

3. Considerar un periodo de pruebas a través de prestacion de “DEMOS”
por 15 dias, para impulsar las soluciones de conectividad inalambrica.

4. Identificar cuales son las empresas, que prestan servicios de
conectividad inalambrica, y otros servicios.

5. Determinar el precio mas 6ptimo, al cual las empresas estén dispuestas

a pagar mensualmente para una solucién de conectividad inalambrica.

18



3.2.4. Hipotesis General

Las empresas por el numero del personal, segun la clasificacion por estratos,
requieren implementar soluciones Wifi con equipos de tecnologia avanzada,

con el proposito de mejorar la administracion y control en sus redes.

3.3. Andlisis Cuantitativo.

Se utilizara un tipo de muestreo estratificado para poder desarrollar la parte
estadistica de la investigacion de mercados, para lo cual se subdivide en
estratos, que son proporciones de las empresas que cumplen con estos
parametros, cabe mencionar que de acuerdo al andlisis Porter, existen un 47 %
de concentracion de empresas en la ciudad de Quito. Dentro de estos estratos
se aplicara el muestreo aleatorio simple

ESTRATO 1. clasificacién por tamafio de empresas.

ESTRATO 2: Por nimero de empleados en las empresas.

3.3.1. Célculo de la muestra

Para el calculo de la muestra se tomara los siguientes parametros de calculo.
Ya que conocemos el universo de la poblacion se utilizara en el calculo de la
muestra un célculo considerando una poblacion finita con proporcion igual, para

lo cual tendremos los siguientes célculos:

n = 206886 (poblacidén total en estudio)

Za = 2.17 (debido a una prueba con significancia del 97%)
p = 509
g = 1002 — p = 100% — 502 = 502

“2 17 b ~ e = 0.03 (error maximo permisible)

-4 -3 -2 - o
- [ N 23

h=E g v —— ZZ WP

_ (2.17)2(206886)(0.5)(0.5)
T (0.03)7 (206886 — 1) + (2.17)2(0.5)(0.5)
n = 1299.82

T

Figura No. 1: Muestra
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Definicion de términos
n = 206886 (poblacion total en estudio)

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

a
2
p =50%

q =100% — p = 100% — 50% = 50%

e = 0.03 (error maximo permisible)

Recopilacion de Datos
La muestra real es de aproximadamente de 1.300 usuarios, por razones de
logistica se llevara una encuesta en linea. Para fines académicos, se utilizara

una muestra de Unicamente 50 empresas.

3.3.2. Encuesta

En la investigacion se realiz6 un sondeo de tipo descriptivo, basados en
cincuenta encuestas de acuerdo a un muestreo estratificado, para poder
desarrollar la parte estadistica de la investigacion de mercados, aplicando un
cuestionario (Anexo 4) para resolver el problema se conform6é 6 items
orientados a determinar las caracteristicas de la muestra y 26 preguntas

orientadas para andlisis de los resultados.

3.3.2.1. Resultados de la encuesta parte |

Clasificacion de empresas

H Grande empresa

& Mediana Empresa A

M Mediana Empresa B
45% 6%

i Microempresa

H Pequefia Empresa

Figura No. 2: Clasificaciébn de empresas
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De acuerdo a los resultados, que arrojaron las 53 encuestas, se determina que
la mayor participacion de las empresas en la ciudad de Quito, segun su
clasificacion por tamafio, est4 representada por la microempresa con el 45%.
Ademas, 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

correlacion la cual se aplicé en Anexo 3.

3.3.2.2. Resultados de la encuesta parte 1l y llI

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

Tabla No. 4: Cruce de variables

Tamario de empresa Muy malo Malo Regular Muy Buena Total

Grande empresa 0 0 3 1 3 7
Mediana Empresa A 4] 4] 4 2 0 6
Mediana Empresa B 0 0 a 2 1 3
Microempresa 1 1 5] 9 5 22
Pequeria Empresa 0 0 4 8 0 12
Total 1 1 17 22 9 50

H1. El 92% de las empresas, segun clasificacion por su tamafio, es un mercado
atractivo para la propuesta de soluciones de conectividad inalambrica.
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 desearian cambiar su
servicio actual, lo cual no comprueba la hipotesis que al 92% de las empresas
les resultaria 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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Implementacion del ) Ventg e ) .
senvicio general, instalacion de  Wenta e instalacidn

- o . . - Solo venta de - - e .
Conocimiento del proveedor incluye equipos y Otros equinos equipos y de equipos, incluido
mantenimiento >quipas soporte de la semvicio Int.

solucidn

El proveedor no conoce de la tecnologia
de los equipos 1 0 4 0 2 7
El proveedor no soluciona totalmente los
problemas 1 0 9 5 5 20
La respuesta por parte del proveedor es
muy IeEﬂa pore P 1 1 14 3 4 23
Total, general 3 1 27 8 11 50

H2. EI 80% de los productos son de alta gama y estan posicionados en el
mercado por lo cual, brindaran solucion a los usuarios empresariales.
De acuerdo a la encuesta realizada se puede concluir que el 14% de los
proveedores no conocen la tecnologia que venden y el 40% no solucionan los
problemas del usuario, por lo cual no se cumple con la hipotesis ya que
aproximadamente 50% de los usuarios con problemas no solucionaran sus
problemas cuando se susciten por desconocimiento y problemas que el
proveedor traera.
Variables Si contrataria o no el servicio segun el numero de dias que el demo

durara.

Tabla No. 6: Variable Si contrataria el servicio
RESPUESTA Total, general

Total 17 3 30 50

H3. Méas del 50% de las empresas considera que el periodo de pruebas
“‘DEMOS”, estaria entre los 15 dias para su implementacion
Segun la muestra obtenida en la encuesta se tiene que aproximadamente el
32% de las empresas que estan interesadas en el servicio, lo estaran después
de 15 dias, lo cual no concuerda con la hipétesis planteada.

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

EMPRESAS Si MNo En parte Total
Totaltek 2 43 5 50
CNT 3 44 3 50
Claro 9 37 4 50
CNT 15 30 S5 50
Cartimex 2 45 3 50
Intcomex 5 41 4 50
Puntonet 17 30 3 50
Total 53 270 27

H4. Existen menos del 10% de empresas que prestan servicios de conectividad
inaldmbrica, enfocadas a brindar soluciones Wifi complementarias.

Segun 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 est4d aproximadamente cerca de los porcentajes

mencionados en la hipotesis.

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

Correo

Etiquetas de Mail o . electronico,
Mail Web Visita Llamada Visita y web WhatsApp WhatsApp.

fla lamada
Liamada telefonica

Correo electronico, Correo
WhatsApp, Pagina  electronico,
Web WhatsApp, Visita

Llamada  Pagina
telefénica  Web

Vista  WhatsApp mgzm Total

Total 16 1 1 7 1 1 3 1 1 1 2 1 2 2 10 50

H5. El 20% de las empresas estan dispuestas a aceptar una propuesta de
arrendamiento para solucionar sus problemas de conectividad.

Segun los datos obtenidos en la encuesta se tiene que aproximadamente el
70% de los encuestados estan dispuestos a realizar un cambio, por

arrendamiento para solucionar sus problemas de conectividad.

Analisis de sensibilidad de precios
De acuerdo a las preguntas realizadas en la encuesta, para el andlisis de
sensibilidad de precios de Van Westerdorn, se obtuvo el cruce de las rectas

obtenidas a través de los escenarios mas econdémicos (subjetividad: poca



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

La grafica decreciente de color azul representa el escenario mas econémico, y
la naranja de igual monotonia representa el escenario econémico, la recta gris
creciente, en cambio representa el escenario costoso, y la amarrilla creciente el
escenario mas costoso, sus intersecciones se muestran en el grafico y
determinan el valor éptimo en el cruce de la mas econdémica y mas costosa,
cuyo valor es de $790, ademas se produce un intervalo de accesibilidad de
precios entre el valor de $670 (cruce de la mas economica con la costosa) y
$1900 (cruce de la econdmica la muy costosa), y el valor de indiferencia $630
(cruce de la costosa y la econémica).

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

gue el valor que se deberia cobrar (6ptimo) es de $1.200 por la implementacion.

Andlisis de inferencia de los objetivos especificos
Objetivo
e Determinar el nimero de empresas a quienes, se puede ofertar una
solucion de conectividad inalambrica.
Conclusion
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
e Disefiar una solucién de conectividad inalambrica con equipos de alta
gama, que brinden rendimiento y movilidad inalambrica para usuarios
empresariales.

Conclusién
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Se puede determinar que las fallas primordiales no son tanto del servicio de
conexion, sino del servicio técnico y la solucion a los problemas, por lo mismo
ocasiona una menor productividad dentro de sus funciones y por ende pérdida
de dinero y tiempo,

Objetivo
e Considerar un periodo de pruebas a través de prestacion de “DEMOS”
por 15 dias, para impulsar las soluciones de conectividad inaldmbrica.
Conclusion
Observando la respuesta en esta pregunta a través de la encuesta, podemos
concluir que existe evidencia estadistica para concluir que los “demos” por 15

dias son mas suficientes para convencer al usuario que adquiera la solucién.

Objetivo
e Identificar cudles son las empresas, que prestan servicios de

conectividad inaldmbrica, y otros servicios.

Conclusién
A través de la encuesta podemos mencionar las principales competencias que
brindaran servicios para las empresas objeto de nuestro estudio, como son:
CNT y Totaltek, entre las méas importantes. Se podra para solventar los
problemas observadas en estas empresas a través de estrategias que permita
ganar este mercado.
Objetivo

e Determinar el precio 6ptimo, al cual las empresas estén dispuestas a

pagar para una solucién de conectividad inaldmbrica.

Conclusion
De acuerdo al analisis de Van Westendorn se puede obtener un precio

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

servicio que ofertamos.
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4.OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1. Descripcién de la oportunidad de negocio

Conforme al analisis de los entornos que se realizd, se ha identificado varios
factores que permiten la ejecucion de este proyecto, se describen a

continuacion:

Al conocer las oportunidades de negocio de acuerdo al entorno econémico, se
determina que existe mayor participacion de las empresas que concentran en
la ciudad de Quito con el 47% segun sus ingresos y numero de empleados,
convirtiendo en un mercado atractivo para el plan de negocios. En el andlisis
de la encuesta orientada a el mercado digital, las empresas han optado por
optimizar sus gastos mediante la adquisicion de equipos a bajos costos, pero
con alto rendimiento en funcionalidad, esto a fin de ahorrar y optimizar los
recursos, es asi que, en el analisis de las hipotesis, el 20% de las empresas les
gustaria recibir una propuesta para solucionar sus problemas de conectividad.

Si bien existen varias empresas en el mercado que ofertan soluciones de
conectividad inaldmbrica, muchas no han implementado un servicio integral que
permita cubrir las necesidades de las empresas, quienes buscan beneficios
directos entre empresas. El primero y mas evidente, es el ahorro econémico y
de tiempo, puesto que al no contar con personal técnico que solvente de manera
inmediata sus problemas, esto ha generado una respuesta positiva segun el
resultado de las encuestas, convirtiéndose una oportunidad para la

implementacion de la propuesta de las soluciones de conectividad Wifi.

En segundo lugar, mediante el analisis del cliente, las empresas se han dado
cuenta de que no sblo 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 mas beneficioso para sus bolsillos, al contar con un socio clave
que pueda proveer de una solucién completa integrada y de mantenimiento
mensual 24/7

En tercer lugar, esta implementacién de soluciones Wifi, se convierte en una
forma de consumir mas 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
diversificacion que para muchos conlleva un problema afiadido: las gestiones
se multiplican, lo que supone un mayor volumen de trabajo. Ademas, los
ingresos no son tan sustanciosos por venta solo de equipos, ya que la ganancia
es minima, y ese no es el giro del negocio, por lo que o se dispone a un cobro
de mantenimiento mensual, a partir del segundo afio de su implementacion.
Para las empresas es de gran beneficio, puesto que no deberan desembolsar
ningan rubro por servicio en el primer afio, mas que el valor de la
implementacion de las soluciones Wifi, esto permite la fidelizacion 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, esta claro,
el componente social y medioambiental, que nos lleva a ser una sociedad mas
responsable; y, su accesibilidad, propiciada por el uso de las nuevas

tecnologias.

También esto sucede porque este tipo de actividad puede proporcionar un mejor
alcance para un publico mayor, en menos tiempo para realizar reparaciones 0
mantenimiento rutinario, asi como el reemplazo de equipos para cumplir con las

necesidades de las empresas que ya cuentan con una implementacion.
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Finalmente, segun los datos obtenidos en las encuestas, demuestra, que la
propuesta de negocios tiene una gran acogida, lo cual sustenta el valor que
estarian dispuestos a pagar de forma mensual, oscila mas de los 1000 ddlares,
esto dependera del tipo de infraestructura y numero de dispositivos que se
conecten a una red Wifi. Para el plan de negocios este valor esta en funcién de

namero de usuarios o dispositivos conectados a una red inalambrica.

Se estima como mercado meta a la clasificacion de empresas segun, el nUmero
de empleados, con el 60,5 % (INEC) representado por la microempresa,

mediana y pequefias empresas.

En conclusion, gracias al desarrollo de este proyecto a través del analisis PEST
y PORTER se puede alcanzar mayor participacion del mercado en la ciudad de
Quito, asimismo en un tiempo promedio de 5 afios se espera captar mas

clientes.
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) PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

Es de gran importancia, para las empresas disefiar un plan de marketing
estratégico, puesto que, de las estrategias que se elaboren, se podran
aprovechar las oportunidades que se presenten y enfrentar las amenazas
adversas a su entorno. “La funcién de la planificacion 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 debera ser identificado por segmentos, esto permitird que la propuesta de
negocios satisfaga las necesidades de los clientes empresariales.

Es por tal razon, que la estrategia de marketing a implementarse va a ser la
estrategia genérica de enfoque (posicionamiento o especializacion), pues las
soluciones de conectividad inalambrica estan dirigidas a un segmento
especifico, 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 investigacion cualitativa y cuantitativa
realizada, y acorde a las diferentes variables de segmentacion se determina el
mercado objetivo, segun la participacién de las empresas dividida en dos (2)
grupos segmentados; esto de acuerdo a los volumenes de ventas y al nimero
de empleados que tienen las empresas medianas y pequeias, que
aproximadamente son 39,10% (INEC, 2017). En conclusion, las soluciones de
conectividad a ofertar estan dirigidas a este segmento de mercado, puesto que
depende del numero de usuarios y/o dispositivos que se conecte a una red Wifi.

Datos de empresas se presentan a continuacion:
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Tabla No. 9: Segmentacion de Mercado

Clasificacién de las empresas  VolUmenes de ventas anuvales Personal ocupado

Micro empresa Menor o igual a 100.000 1TAQ

Pequena empresa De 100.001 a 1°000.000 10 A 49
Mediana empresa "A" De 1°000.001 a 2 °000.000 50 A 99
Mediana empresa "B" De 2°000.001 a 5°000.000 100 A 199
Grande empresa De 5°000.001 en adelante 200 en adelante

Tomado de: INEC

5.1.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor es de diferenciacion, se basa en brindar soluciones a
problemas de conectividad como son: pérdidas de sefal, flujo de datos,
descargo de informacion, entre otros; su objetivo principal es mejorar,
administrar y controlar la distribucién de internet para los usuarios que se
conectan a una misma red, a la vez evitar que puedan acceder a informacién

confidencial y fuga de datos.

5.1.2.1 Estrategia de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento para la propuesta de valor serd la
diferenciacion en ofrecer un mayor beneficio que se reflejara en el servicio
integrado a las soluciones de conectividad. Su ubicacion dentro de la matriz
sera “mas por menos”, que pretende captar un lugar en la mente de los clientes

empresariales.

Tabla No. 10: Matriz de posicionamiento

Precio
Lo mismo

Mas por | Mas por lo
mas mismo

Mas

Lo mismo por

Beneficio Lo mismo X ?
menos

Menos por
menos

Menos X X
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5.1.2.2 Declaracién de la propuesta de valor

Una de las ventajas, que presenta la compaiiia es la implementacion de equipos
de tecnologia, que son soluciones unificadas de redes Wifi-AC y ademas son
muy economicas. Por tal, la propuesta de valor esta basada en la
implementacion de equipos de tecnologia de punta “UniFi’, mas un servicio
técnico de mantenimiento integrado 24/7, por el cual las empresas pagarian un
precio bastante competitivo, en relacion con la competencia. El cual incluye:
disefio de instalacién, configuraciones equipos, administracion del software,
control, garantia, y mantenimiento para el primer afo, y subsiguiente desde el

segundo afio servicio por mantenimiento por un pago mensual de 50 délares.

Tabla No 11: Modelo Canvas.

Socios Clave Actividades

Propuesta de Valor

Relacion con el Cleinte

Segmentos del Clientes

Proveedores locales para adguisicion
de los equipos

Creacion de equipos de trabajo para
configuracion de los equipos
prueba.

Departamento financiero para

Relacion directa con las
eMmpresas, a traves de visitas en
sus oficinas

Contacta con los clientes a

Empresa para la implementacion de
soluciones de conetividad Wifi para
redes internas

Empresa de servicios integrados para

Empresas de la ciudad de
Quito

Empresas de mensajeria como Urbado
Express

Pequefia empresapor personal

Empresas para capacitacion en ventas
como Camara de Comercio Quito

Personal capacitado en
telecomunicaciones

elaboracion de propuestas de
arendamienta de las soluciones de
conectividad

Participacion en ferias tecnologicas

Humanos:

Personal tecnico califacado
Personal de ventas
Personal administrative

Fisico:

Oficina de 70mtrs 2
Distribucion para espacios de
trabajo por areas.

Tecnologicos
Sistemas contable, CRM, DEMOS de
pruebas.

Estructura de Costos

Costas fijos
Sueldos administradores

Arriendos, compra de suministros, telefono, internet

Costos de ventas
Movilizacion tecnicos

Adguisicion de equipos para soluciones

Capacitacion Personal tecnico
Certificaciones personal tecnico
Sueldo vendedores

Recurso Clave

conectividad WIF1 24/7, con personal
certificado y con experiencia en
telecomunicaciones

Empresa que ofrece mantenimiento
gratuite para el lerano

RelacionBto B

traves de llamadas, mensajes y
oreos

Atencion personalizada en
oficina, para atender sus

requerimientos

Atencien en Chats, Whats APP

Aporte de los socios 70% del capital

Otros

Distribucion directa

Medio tradicienal

Redes sociales

Posicionamiento en la web

Google Adwords

Recomendados

Fuentes de Ingreso

Prestame bancario 30% para |a inversion inicial

Solicitud de credito @ proveedores para los equipos 15 dias

Negociacion con proveedores para obtener precjor precios en los equipos

ocupado 10 3 48

Mediana empresa "A"personal
otupado 50 3 99

Mediana empresa "B" personal

ocupado 100 a 199

Grandes empresas personal
ocupado 200 en adelante
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5.2 Mezcla de Marketing

5.2.1 Producto- Servicio

La propuesta de negocio, oferta una solucion de calidad y de costo - beneficio
para las empresas, donde a través de un sistema de red inalambrica “UniFi”,
permita el manejo de las operaciones internas de manera eficiente y sin afectar
a su produccion. Para la ejecucion de la propuesta se detalla los siguientes

puntos:

Instalacion: Se llevara a cabo a primas horas en la mafiana 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: Dependera de la infraestructura, departamentos, areas, donde se
quiera dar conectividad y del nUmero de equipos a configurar e instalar.
Personal: Técnicos en telecomunicaciones certificados en la marca y con
experiencia minimo de un afio.

Servicio: Disefio de instalacién, configuraciones equipos, administracién del
software, control, garantia; ademas capacitacion e induccién a las empresas
para el manejo de Hostpot para almacenamiento de datos de sus clientes que
se conectan a la red invitados. Y por ultimo atencion de soporte técnico 24/7, es
decir acudir via remota para atender problemas de conectividad.

Postventa: Envio de correo de satisfaccion cada 15 dias, llamadas
personalizadas por el técnico y visita mensual para supervision general de

mantenimiento.

5.2.1.1 Atributos del producto

La linea de productos UniFi, brinda soluciones inalambricas de tecnologia
avanzada, de acuerdo con los requisitos que demande el mercado. La

propuesta propone una Red Unificada de Comunicaciones Empresariales que
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incorpora: Firewall / Router, Switching & Wifi; siendo 100% flexible en
crecimiento.

Los equipos poseen un Software de Gestidén Unificado, con licenciamiento (SW)
libre para autogestion y administracion centralizada de equipos UniFi- AC, con

facil acceso a las actualizaciones de la plataforma.

5.2.1.2 Especificaciones técnicas de los equipos

Producto / Servicio tecnico

Nombre Soluciones Unifi para empresas en la ciudad de Quito e Tl I B
Marca "Unif o i
Doble banda simultanea 3x3 MIMO en 2.4GHz, y 3x3 MIMO en 5GHz .~ SRR UniFrAC-Lite A
S nterfaz (1) puertos Ethemet 10/100/100 et e

Tecnicas de los

: Estandares Wi-Fi 802.11a/b/g//ac - D
equipos

Sequridad inaldmbrica WEP, WPA, PSK, AES, 802.11i Gty o

Certficaciones: CE, FCC,IC B (Jm o

Cligntes simultdneos + 100

Figura No. 3: Grafico de la Solucion Wifi

La prioridad de la empresa es brindar soluciones integradas de conectividad
inalambrica, para cada segmento, puesto que dependera del tipo de
infraestructura, tamafio, numero de usuarios y/o de dispositivos que se
conecten. Cabe mencionar, del presupuesto que designen cada una de las
empresas para su inversion.
De igual manera, es vital conocer las preferencias de las empresas, en cuanto
a los equipos y servicio que demanden, pues estos deberan cumplir con
estandares de calidad. Por tal motivo la propuesta, integra equipos de alta
gama, que se detalla a continuacion:
1. Access Point: se cuenta con varios modelos de acuerdo al nimero
de usuarios
2. Switch: es un dispositivo que conecta varios equipos a una red de
area local (LAN)
3. Cloud Key: es un ordenador con un procesador quad- Core con 1GB

de RAM, almacena informacion 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 Cia. Ltda., es el nombre que se establece para la empresa,
puesto que identifica a la solucién de conectividad, y se enfoca a los sistemas
inalambricos por sus siglas en ingles Wifi (inalambrico o sin cables), Ademas,
se constata en el Registro de la Propiedad Intelectual (IEPI) que esta disponible
para usar tanto como dominio como para redes sociales y al ser mas general

puede posicionarse mas rapido y mejor en el mercado.

Como se busca ganar reconocimiento y posicionamiento en el mercado, para el
disefio 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 distribucion de internet al conectarse mas dispositivos a la red

simultaneamente.

5.2.1.4 Logoy marca
A
A
—
===

SOLUCIONES
WIRELES SS

-+ Dis >sitivos a tu Red Wifi

Figura No. 4: Logo y Slogan

Se toma el logotipo para la marca que esta relacionado con WIRELESS, que
significa “sin cables o inalambrica” 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 mdultiples usuarios, siendo que mas
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 boton
para encender y cada una de las rayas significan la intensidad de la sefial a

internet.

5.2.1.5 Empaque y etiqueta

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

0 series, registrado por el fabricante.

17 g .
UnIFI | switcH 24 [E) P

=)
1280 x 850 i
JPERELEIS.. §: - Live

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 “fijacién de precios de un buen valor”,
esto se encontrara acorde a la aceptacion del mercado de oferta y demanda,
en cuanto se refiere al maximo precio, que estén dispuestos a pagar, en
comparacion a las otras marcas rivales. De igual manera a la calidad del
producto y el servicio integrado que se brindara a las empresas (Lambin, 2008).
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5.2.2.1 Estrategia de precio

El precio que se determina “maximo aceptable” para las empresas, sera el del
resultado del analisis del precio, dado por el mercado, asi como el resultado del
analisis del cliente. De igual manera del precio de compra en el mercado,
obtenido a través de tres cotizaciones (costo por solucion 884,00 ddlares mas
IVA), y los datos obtenidos a través de la entrevista a los expertos, que sugieren
15 délares por usuario para establecer el precio de la solucién. De igual manera
para fijar la cuota mensual, se establece un margen de utilidad del 25% para los
inversionistas. El mismo que sera determinado en el plan financiero a través de
la aplicacién del método del “Costo”, mas el margen de utilidad para el proyecto
e inversionista.
El calculo 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 continuacion, se presenta detalle de costo de soluciones vigentes en el
mercado y esto por el numero de usuarios, que se necesita para su

implementacion:

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

Cantidad por Soluciones por NO.

Equipos para Soluciones Wifi Usuarios Costo Sin Iva
Soluciones 1 Access Point (Aps)+ Switch+ Controladora+ Router 1a9 493.09
Soluciones 2: Access Point (Aps)+ Switch+ Controladora+ Router 10A 30 705.59
Soluciones 3: Access Point (Aps)+ Switch+ Controladora+ Router DE 31a 50 1,012.33
Soluciones 4: Access Point (Aps)+ Switch+ Controladora+ Router DE51a70 1,834 67
Soluciones 5: Access Point (Aps)+ Switch+ Controladora+ Router DE 71 A MAS 2,919.57




Para determinar el costo de compra de las soluciones para la empresa, se
plantea la negociacién con tres proveedores, quienes, por la compra mensual
de equipos, estan dispuestos a mantener un precio minimo de 884 dolares mas
IVA, siempre y cuando esto sea de contado. Cabe mencionar que son

distribuidores directos de fabrica.

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 solucion

Cantidad por Soluciones por NO.

. PVP sin lva
Usuarios

Equipos para Soluciones Wifi

Soluciones 1 Access Point (Aps)+ Switch+ Controladora+ Router 1a9 1,145.60
Soluciones 2: Access Point (Aps)+ Switch+ Controladora+ Router 10 A 30 1,622 85
Soluciones 3: Access Point (Aps)+ Switch+ Controladora+ Router DE 31 a 50 2,328 35
Soluciones 4: Access Point (Aps)+ Switch+ Controladora+ Router DE 51 a 70 421975
Soluciones 5: Access Point (Aps)+ Switch+ Controladora+ Router DE 71 A MAS 6,715.00

De acuerdo al andlisis realizado, ya mencionados arriba, la empresa entrara con
un precio en el mercado de 1500 ddlares para la implementacion 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 sera 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 compafiia aplicara estrategias con las cuales se buscara tener mas atraccion
de mas empresas que estén buscando opciones de contratacion para
implementaciones de conectividad en sus redes.

Las estrategias de ajuste de precios estaran enfocada a un descuento al precio
de venta (PVP) de los equipos que normalmente se pueden encontrar en el
mercado, a esto también se incluira el servicio técnico integrado y el pago

mensual por mantenimiento de las soluciones de conectividad Wifi, para el
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segundo afio. 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 serd 15 dias, para esto se establecera politicas de
garantias de Demos, esto con el propésito de garantizar su buen uso.

De igual manera para alcanzar la meta de implementaciones, se llevara a cabo
demostraciones online de las soluciones, ya que estos sistemas lo permiten, y
gracias al avance de la tecnologia, 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 fisico o area geogréfica, en donde se va a dar inicio con las actividades
del plan de negocios, sera una oficina de 70m2. Se identifica que la ubicacion
debe contar con los factores importantes que son, facilidad de acceso a las
oficinas, cercania de proveedores, servicios basicos y parqueaderos, motivo por
el cual, se determiné que la ubicacién apropiada es el sector de los Granados,
ya gue esta en crecimiento de areas comerciales.

El espacio fisico sera distribuido para los departamentos: de ventas,
administrativo, logistica (para el segundo afio), y departamento técnico con un
laboratorio para pruebas y configuracion de los equipos, asimismo para

exhibicién de los equipos.
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5.2.3.1 Estrategia de distribucion

La empresa aplica una distribucion directa de las soluciones, puesto que se
enfoca en la implementacion de los equipos mas un servicio de mantenimiento

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

5.2.3.2 Punto de venta
El lugar de atencion a los clientes sera la oficina ubicada en el sector de los

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

mayor numero de visitas a las diferentes empresas, segin su segmentacion.

5.2.3.3 Estructura del canal de distribuciéon

SOLUCIONES WIRELESS CLIENTES

EMPRESA EMPRESAS

Figura No. 6: Canal de Distribucion

Para iniciar sus actividades, la empresa solo contara con distribucién directa,
puesto que su modelo de negocio debera estar bien estructurado, para luego si
proponer la entrada de integradores que actualmente realizan proyectos de
conectividad, este se lo hara en largo plazo (mayor a 5 afios). La estructura de

la empresa es un modelo B2B.

5.2.4 Promocién Publicidad

5.2.4.1 Estrategia promocional



Uno de los elementos de las 4Ps, dentro del marketing mix, es la promocion,
una mezcla de comunicacién que implica la publicidad, anuncios, promocion 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 comunicacion sera 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 econémico
mas viable.

Las cuales se detallan:

Pagina Web: Creacion de una pagina web, mediante la cual se promocione a
la empresa y su modelo de negocio, que consiste en la implementacion de
equipos de conectividad Wifi mas servicio de mantenimiento integrado gratuito
en el primer afo. El costo establecido para la creacion del sitio web es de
US1500 anual.

Redes sociales: Este medio resulta muy atractivo para la empresa, en
promocionarse debido que hoy en dia la mayor parte de los usuarios estan
interactuando a través de estos medios como Facebook, Instagram, blogs, y
You —Tube. Se determina 50 dolares mensuales para posteo, donde se
evidenciara la funcionalidad de las soluciones WiFi.

Marketing directo: Entrega de catalogos que resalte el propdsito de las
soluciones Wifi, de manera grafica. Presupuesto mensual asignado de 60 a 70

dolares.

Relaciones Publicas: A través de la participacion en ferias tecnologicas como:
EXPOTIC, FEDETEC, asi como propias de las marcas Ubiquiti. La empresa
asistira de dos a tres ferias en el primer afio para darse a conocer en el mercado,

asi como la captacioén de clientes empresariales.
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Campanas de Marketing en Adwords: Muchas de los usuarios, utilizan
navegadores de busqueda para encontrar productos y/o servicios, por tanto, se
destinara un presupuesto de 20 délares mensuales.

Fuerza de ventas: el equipo de trabajo para atender a los clientes, seran el
comercial y el técnico quienes estaran a cargo del disefio de las soluciones Wifi,

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

5.3 Proyeccion de Costos de Plan de Marketing

Para la proyeccion de costo de Plan de marketing, se toma en cuenta el indice
de la tasa de crecimiento de la industria anual (INEC).

Tabla No 15: Presupuesto de Marketing.

MEZCLA DE PROMOCION MARKETING Valor anual Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Disefio pagina web 1,500.00 1,500.00
Mar imi web 960.00 960.00 985 44 1.011.55 1.038.36 1,065.88
Creacién de Logo y manejo de marca 800.00 800.00
Redes sociales 600.00 600.00 615.90 §32.22 548.98 666.17
C. i Adwords 150.00 150.00 150.00
Papeleria Impresa 1,200.00 1,200.00 500.00 500.00 300.00 300.00
P i ion revistas 800.00 800.00 800.00 500.00 500.00 300.00
5.3.1 Gastos

Se detallan gastos que incurriran en las actividades de la empresa, lo cual se
determinaran en el analisis del plan financiero, lo cual influira en el precio.

Tabla No 16: Gastos Administrativos y de Ventas

Gastos Mensuales Mensual Anual
Gastos Generales 2,080 .00 24 950 .00
Gastos Sueldos Administrativo 1,478 58 17,743 00
Gastos Sueldos Wentas 1,544 .33 18,532 .00
Gastos de Marketing 500 83 6,010 00
Gasto Depreclaciones v Amortizaciones 141 1,696 00
Total Gastos operativos 5. 745 68,941_00

6. PROPUESTA DE FILOSFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL
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6.1. Mision, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1. Mision

“Soluciones Wireless”, es una compariia de tecnologia innovadora que pretende
implementar soluciones de conectividad inalambrica para clientes
empresariales, que, de acuerdo a su tamafo, ingresos, numero de empleados
y que necesitan solucionar problemas de conectividad a internet; para su
desemperio se contara con un personal técnico calificado y certificado, quienes
estan a cargo de garantizar el servicio integrado que contempla un disefio de

redes unificado.

6.1.2. Vision
“Soluciones Wireless” es una compainia 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 tecnoldgica, rendimiento y
funcionalidad, y que les permita la renovacién de sus sistemas de conectividad

en un plazo no mayor a 3 afios.

6.1.3. Objetivo general

Ser una empresa reconocida en a nivel nacional, que implementa soluciones
tecnolégicas empresariales Wifi, mediante la implementacion de equipos “UniFi”
y soporte técnico integrado para las empresas quienes tienen problemas de

conectividad a internet.

6.1.4. Objetivos Especificos

Objetivos a corto plazo.
1. Establecer politicas y procedimientos internos, en el primer afio que
conlleven mas 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 minimo un afio de experiencia.

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

ano.

Objetivos a mediano plazo.

1. Establecer un pago mensual de 50 dolares en base al costo por hora
técnica para el segundo afo.

2. Mantener la fidelizacion de los clientes, en un 50% para el segundo afio
a través de un soporte de calidad.

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

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

Objetivos al largo plazo.

1. Generar una utilidad neta de mas del 10% para los accionistas de la
empresa en el tercer afio de la empresa.

2. Incrementar el personal técnico y de ventas, a partir del tercer afio para
cumplir con el servicio 24/7, asi como el nimero de instalaciones.

3. Llegar al 50% de implementacion WiFi para el sector hotelero; siendo
que tienen mayor flujo de usuarios y necesitan mejorar su servicio de

conectividad, esto para el cuarto afio.

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 desempefio,
donde se ejecutaran todas las actividades y procesos, ademas de la

organizacion del tiempo y optimizacion de los recursos.

PLAN ESTRATEGICO

Planeacién Financiera

Flaneacién Estrategica

L N S

CADENA DE VALOR

Logistica de
Entrada

e ’

SOPORTE

logistica de Marketing y
Ventas

Entrada Servicios

Operaciones

Infraestructura
Empresa

Recursos Humanos Abastecimiento

1 1

Gestidn Administrativo
Adminis iva Ventas
Técnico Soluci 5

Compra equipos

Finanzas Contabilidad

logistica

Figura No. 7: Mapa de procesos Soluciones Wireless.

6.2.2. Flujograma del proceso de operaciones.

El flujograma es una herramienta de presentacion gréfica, en la cual se detallan
todas las actividades que se llevan a cabo los procesos estratégicos de las

empresas.

A continuacion, para Soluciones Wireless se establece el siguiente Flujograma
de procesos, el cual debera ser cumplido por todos integrantes, con el fin de

lograr una ventaja competitiva.
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ORDEN DE TRABAJO

PROCESO COMERCIAL

PRESENTACION
OFERTA WIFI
conel SE ENVIA FACTURA Y
. cliente mediante
red
e

SOLUCIONES WRELESS

FIRMA DE
CONTRATO

PROCESO COTECNKCO

SE ENVIA
PROPUESTA

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 organizacion con el
propésito de enfocar los programas de mejoramiento, permite identificar y

analizar actividades estratégicamente relevantes para obtener alguna “ventaja

competitiva”. (Porter, 2015)

‘ CADENA DE VALOR SOLUCIONES WIRELESS

GESTION DE RECURSOS HUMANOS
Seleccion, desarrollo, reclutamiento, capacitaciones y certificaciones J equipos de trabajo

ACTIVIDAES DE SOPORTE

APROVISIONAMIENTO
Adquisicion de equipos UNIFI, ROUTER,CLOUD KEY, equipos y herramientas de instalacion

LOGISTICA

EXTERNA
—Pedidas y ardenes
~Facturackin
~Despacha
Almacenaje
anstalacidn g
configurackin
«Controd y soporte

Figura No. 6: Cadena de Valor

ACTIVIDADES
PRIMARIAS

SVIYYSIUING

SALNIND
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6.3. Estructura Organizacional

6.3.1. Estructura Organizacional

La estructura mas utilizada es la funcional o centralizada, que es la que agrupa
las tareas y las actividades por funcion de negocios como produccion,
operaciones, marketing, finanzas, contabilidad, investigacion y de desarrollo, y
sistemas de administracion de informacion (Fred R. David , 2013).

La estructura organizacional de la empresa, al ser una PYME tendra una
estructura funcional, donde sus actividades y funciones se distribuirdn en las
diferentes areas de la organizacion, siendo asi que se contara con dos
departamentos: Departamento Administrativo y marketing. También,

subcontrataré servicios externos de limpieza.

6.3.3. Organigrama de Soluciones Wireless Cia. Ltda.

AN TLA DE
ACCTHOMNISTAS

GEREMNCILA GEMNERAL

1
| PMEMNSAJERO |

Figura No. 9: Estructura Organizacional

6.3.4. Descripcion de puestos.
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Junta general de accionistas: Compuesto por dos socios, quienes aportaran con
el 70% de capital, a la vez en cargados de elegir y cese funciones del gerente

y presidente de la compaiiia, asi como otros asuntos, segun reglamento.

Gerente general: Representante legal, responsable de administrar, coordinar,
planificar, dirigir y controlar las diferentes actividades internas de la empresa
tanto en la formacién académica y en las competencias laborales. Ademas,
tiene a cargo la direccién 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 serd el encargado
de entregar informacion 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 mensajeria para
depdsitos, entregas y logistica en general. El sueldo para este cargo es de $400

mensuales mas beneficios de la ley.

Departamento de marketing: persona quien estaran a cargo de los asesores
comerciales y de los técnicos para coordinar las actividades de venta y soporte.
Ademas del trabajo de promocién, informacion, ventas, despachos, seguimiento
clientes, atencidén personalizada y postventa. El sueldo para este cargo es de

$600 mensuales mas beneficios de la ley.

El personal técnico, encargado de visitas para inspeccién técnica, elaboraciéon
de las propuestas, configuraciones, soporte y garantias. El sueldo para este

cargo es de $400 mensuales méas beneficios de la ley.
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El personal comercial, quienes realizaran llamadas telefonicas, visitas, envio de
proformas, facturacién, servicio postventa. El sueldo para este cargo es de $400

mas beneficio de la ley.

6.3.5. Estructura legal de la empresa

Soluciones Wireless, se constituira como una empresa de responsabilidad
Limitada, “En esta especie de compafiias puede consistir en una razén social,
una denominacion objetiva o de fantasia” la misma que debera ser aprobada
por la Secretaria General de la Superintendencia de Compafiias segun el Art.

92 de la Ley de Compaiiias.

De conformidad a la Ley de compafias, para constitucion de este tipo de
empresas, el capital se estipula en cuatrocientos dolares de los Estados Unidos
de América, el mismo que debera suscribirse y pagarse en el 50% del valor
nominal por cada participacién. Por otro lado, estas aportaciones podran 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 creacion, se estipula la
participacion de dos socios, quienes aportaran con el 70% del capital en especie
de dinero, cada uno de ellos en partes iguales.

6.3.6. Analisis comparativo con empresas de la misma industria.

Tomando datos del analisis de la industria, se determina que existen mas de
cinco empresas distribuidoras de equipos y de servicios en la ciudad de Quito,
gue se encuentran registradas como sociedades andénimas y compaifiias de
responsabilidad social; su estructura es similar por tener un nimero de personal
de mas de 5 personas, que ejercen funciones similares como por ejemplo de

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

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

6.4. Localizacion geografica y requerimientos de espacio fisico

Las actividades donde dara inicio la compafia, sera una oficina de 70m2.
ubicacion en el sector de los Granados. El espacio fisico sera distribuido para
los departamentos de marketing y administracién cada uno con su personal a
cargo.

Esto se detalla en el capitulo No. 5
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Figura No. 4: Ubicacion
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6.4.1. Instalaciones y sistemas
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Figura No. 5: Plano de Oficina

Para el funcionamiento de las instalaciones de compaiiia, se debera adecuar la
separacion por cubiculos departamentales, que cuenten con instalaciones
eléctricas, cableado estructurado, iluminacion, camaras de seguridad, central
telefénica, sistema de alarmay, 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 necesitara por lo menos un kit de DEMOS de pruebas para la
implementacion de las soluciones, el cual integra equipos Access Pont (2),
Switch (1), controladora (1) y Router (1). Ademas, 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 facil
manejo y comunicacion 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 implementacion sera de 15.000 dolares.
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7. EVALUACION FINANCIERA

En el presente capitulo analiza la evaluacién financiera del plan de negocios,
para lo cual, se hace una proyeccion a 5 afos, 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. Proyeccion de ingresos, costos y gastos

7.1.1. Proyeccion de ingresos

Se establece dos planteamientos que generan ingresos: el primero por
implementacion de la soluciébn completa, generando un total en ventas en el
primer afio de $129.100,31. A partir del segundo afio 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 afios, se ha
considerado la tasa de crecimiento de la industria 5,29%. Asimismo, para
determinar el niumero de empresas a facturar, se lo hace de acuerdo a la
segmentacion de mercado de las medianas y pequefias empresas en la ciudad
de Quito, y por el numero de personal ocupado, dando como resultado un
promedio 86 empresas para el primer afio. Por otro lado, se establece una
politica de cobro al contado, puesto que esto permitira la compra de equipos,
materiales (inventarios), traslado del técnico, etc. Para determinar la ganancia
de la empresa se determina mas del 10% sabiendo que la industria es muy
competitiva, segun los analisis realizados en capitulos anteriores.

Tabla No.17: Ingresos por ventas anuales
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SOLUCIONES DE CONECTIVIDAD WIFI ANO 1

Gestion de Venta 86 128 269 333 412
Costo por Solucion 1,500.00 1,539.75 1,580.55 1,622 44 1,665.43
INGRESOS POR VENTAS SOLUCIONEY 129,100.31 $196.499.27 425,278.65 540,003.42 686,742.92
Namero de Equipos para mantenimiento 0 7 11 23 28
Mantenimiento - $50.00 $51.33 $52. 69 $54.08
INGRESOS POR MANTENIMIENTO $0.00 $4,303.34 $6,549.98 $14,175.95 $18,000.11
TOTAL INGRESOS 129,100.31 $200,802.61 431,828.83 554,179.38 704,743.03

Las proyecciones mensuales se encuentran en el ANEXO 5.




7.1.2. Proyeccion 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 afio, para los afios

subsiguientes se establecen en base al crecimiento de la industria.

Tabla No. 18: Costos Soluciones Wireless

Namero de Soluciones 7 11 23 28 35
Costo de Ventas 5 28400 5 907.43 | 5 93147 | § 956.16 | 5 981.49
TOTAL COSTO DE VENTAS 5 76,083.12 | 5 115,803.57 | & 250,630.88 | § 318,242.02 | $ 404,720.49

A continuacion, los gastos proyectados para los 5 afios de la empresa:

Tabla No.19: Gastos Soluciones Wireless

ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mimero de Soluciones 86 128 269 333 412
Costo de Ventas 3 88400 | 5 907.43 | 83147 | % 056.16 | % 081.40
TOTAL COSTO DE VENTAS $ 7608312 |5 11580357 | $ 250,630.88 | § 31824202 | § 40472049

Se detallan todos los gastos por ndmina e incluye beneficios sociales de ley,
todos los gastos de depreciacién y amortizacién en base a los porcentajes
establecidos por ley y gastos administrativos generales, a los que para
propdésitos de proyeccion

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

proximos 5 afios, que es 5,29 por ciento anual.
7.2. Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1. Inversion Inicial

La inversién inicial del proyecto es de 99.185.10 ddlares, distribuidos en equipos
de computacion, instalaciones de oficina y capital de trabajo, siendo el rubro

Mas representativo al establecer un monto que sustente los gastos generales 'y
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los de sueldos. No se proyecta a una inversion de activos no corrientes dentro

de los cinco afos de la empresa.

Tabla No. 20: Inversion Inicial

FROPIEDAD, PLANTA Y EQUIFO 11,679.00
Constitucion empresa 1,920.00
Capital trabajo inicial 85,586.10
TOTAL INVERSION INICILAL 99,185.10

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 dolares que representa el 70%, y de
un monto por 29.755,53 dolares que representa el 30%, fondos que seran
adquiridos a través de un préstamo al banco Internacional a una tasa de interés
activa anual del 11,83%, pagaderos a cinco afios con cuotas mensuales de

692.36 ddlares.

Tabla No.21: Estructura de Capital
ESTRUCTURA DE CAPITAL ge=lslie1Rs]gs]slls] 70.00% 69 429 57
Préstamo 30.00% 29 755 53

7.3. Proyeccion de Estado de Resultados, Situacion Financiera, Estado de Flujo

de Efectivo y de Caja



7.3.1. Proyeccion de Estado de Resultados

Soluciones Wireless, presenta sus estados proyectados para cinco afos. El
Estado de Resultados evidencia las utilidades obtenidas para cada uno de los
afos, sin embargo, los costos operativos hacen que los primeros afos no sean
favorables hasta cubrir los costos de inversion inicial, pero a partir del tercer afio
se evidencia ganancias considerables del mas del 10% esperado y esto sucede
en laimplantacion de este tipo de negocio por lo que no se considera alarmante.

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

del proyecto:

Tabla No.22: Proyeccién de Estados de resultados.

SOLUCIONES DE CONECTIVIDAD WIFI Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos anuales 129,100 200,803 431,829 554179 704,743
Costo de Ventas Anual 76,083 115,804 250,631 318,242 404,720
UTILIDAD BRUTA 53,017 84,999 181,198 235,937 300,023
Gastos sueldos 36,275 56,314 69,299 85,622 101,559
Gastos generales 30,970 28673 28,944 29,485 30,045
Gastos de depreciacion 1,496 1,496 1,496 1,496 1,496
Gastos de amortizacion 200 200 200 200 200
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E

IMPUESTOS Y PARTICIP. (15,924) (1.684) 81,259 119,135 166,723
(Gastos de intereses 3,889 3,229 2411 1,598 597
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (19,813) (4,913) 78,788 117,536 166,126 |
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - - 11,818 17,630 r 24,919
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (19,813) (4,913) 66,970 99,905 141,207 |
25% IMPUESTO A LA RENTA - | - | - | - | -
UTILIDAD NETA (19,813) (4,913) 66,970 99,905 141,207 |
MARGEN OPERACIONAL -12.33% -0.84% 18.82% 21.50% 23.66%
MARGEN NETO -15.35% -2.45% 15.51% 18.03% 20.04%

7.3.2. Estado de Situaciéon Financiera

Soluciones Wireless presentan sus estados financieros con el propésito de dar
a conocer la situacién financiera de la empresa, ademas el grado de liquidez,

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

Ano 0 Afo 1 Aho 2 Aho 3 Aho 4 Aho 5

ACTIVOS 99,185 75,478 65,749 127,926 221,624 355,748
Corrientes 85,586 63,575 55,542 119,415 214,808 350,628
Efectivo 85,586 63,575 55,542 119.415 214,808 350628
Cuentas por Cobrar - - - - - -

No Corrientes 13,599 11,803 10,207 8.512 6,816 5120
Propiedad, Planta y Equipo 11.679 11,679 11,679 11.679 11,679 11,679
Depreciacion acumulada - 1,496 2,992 4,487 5,983 7479
Intangibles 1,920 1,920 1,920 1,920 1,920 1,920
Amortizacion acumulada - 200 400 600 800 1,000
|PASIVOS 29,756 25,862 21,046 16,253 10,046 2,962
Corrientes - 525 788 1.833 2,335 2,962
Sueldos por pagar 525 788 788 788 788
Impuestos por pagar - - - 1,045 1,547 2174
No Corrientes 29,756 25,337 20,258 14,420 7.711 -

Deuda a largo plazo 29,756 25,337 20,258 14,420 7. 711 -

PATRIMONIO 69,430 49,616 44,704 111,673 211,579 352,786
Capital 69,430 69,430 69,430 69,430 69,430 69,430
Utilidades retenidas - (19.,813) (24,726) 42,244 142,149 283,356
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 99,185.10 75.478.32 65,749.17 127,926.27 221,624.21 355,748.01

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
adquisicién es por cada propuesta ganada.

En cuanto al pasivo No corriente o0 a largo plazo, se presenta la deuda a largo
plazo, debido al apalancamiento bancario a cinco afos. Y en la cuenta de
patrimonio las utilidades retenidas, las cuales seran reinvertidas para lograr el

crecimiento de la empresa al largo plazo.

La proyeccién 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 aio cero, la
empresa inicia con un efectivo adquirido de la inversion de los accionistas mas
un préstamo bancario, el mismo que genera un saldo de 85,586 dolares, 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. Proyeccion del Flujo de Caja del Inversionista, calculo de la tasa de

Descuento, y criterios de valoracion.

7.4.1 Proyeccion de Caja flujo del inversionista.

En el andlisis 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: Proyeccién de Caja Flujo del inversionista

ANO [}] 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (99,185) 69,116 725 71,708 103,476 60,896
Préstamo 29,756 - - - - -
Gastos de interés - (3,889) (3,229) (2.471) (1.599) (597)
Amortizacion del capital - (4,419) (5,079) (5,837) (6,709) (7,711}
Escudo fiscal - 972 807 618 400 149
V. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA (69,430) 61,780 (8,776) 64,018 95 567 52,737

7.4.2. Célculo de la Tasa de Descuento.

La tasa de descuento que se pretende alcanzar para el proyecto es mas del
10% anual. A continuacion, se detallan las variables que intervienes en el
calculo de la tasa de Descuento o CAPM y WACC

Tabla No.25: Calculo de la tasa de descuento |

Tasa libre de riesgo 2. 1126
Rendimiento del Mercado 8. 08%%:
Beta 1. 26
Beta Apalancada 1.15
Riesgo Pais 14_18%0
Tasa de Impuestos 25 00%0
Participacidn Trabajadores 15 00%0
Escudo Fiscal 35 .25%0
Razon DeudasCapital 43 %%
CTosto Deuda Actual 14 00%%

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

Tabla No.26: Calculo de la tasa de descuento I

TASAS DE DESCUENTO

WACC 20.57%
CAPM 25.56%




7.4.3. Criterios de Valoracion

Para la evaluacion financiera del siguiente proyecto se ha considerado el calculo
de los siguientes indicadores los mismos que demuestran la viabilidad y
rentabilidad del proyecto, los indicadores sefialados, se presentan en la

siguiente tabla:

Tabla No. 27: Criterios de Valoracion

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA
VAN $74,071.16 VAN $63,861.32
PRI 4.41 ANOS |PRI 4.53 ANOS
TR 48.05% TIR 62.16%

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

una rentabilidad para el proyecto y el inversionista.

indice de rentabilidad (IR) mide el valor actualizado del flujo de caja y la
inversion inicial por cada dolar 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 délar invertido.

Tasa interna de retorno (TIR) es una tasa de interés o rentabilidad que ofrece
una inversién 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 recuperacion mas de 4 afios como se puede ver en la tabla # 27.

7.5. Indices Financieros.

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

Afo 1 Ano 2 Ano 3 Afo 4 Ano 5
LIQUIDEZ
Razon corriente 121.02 70.48 6515 92.01 118.37
|Prueba acida 121.02 70.48 65.15 92.01 118.37
ENDEUDAMIENTO
Razdn deuda / capital 52.12% 47.08% 14.55% 4.75% 0.84%
ACTIVIDAD
Rotacion activos fijos 10.8 19.7 50.7 81.3 137.6
RENTABILIDAD
Rentabilidad sobre activos -26.25% T.47% 52 35% 45 08% 39 69%
Rentabilidad sobre patrimonio -39.93% -10.99% 59.97% 47.22% 40.03%

7.5.1. Razones de liquidez

La razon de liquidez indica la capacidad que tiene la empresa para cubrir las
obligaciones en el corto plazo, para el primer afio tiene 121,02 y en los
siguientes afos tienen variaciones constantes, llegando al quinto afio en
118,37. La prueba &cida demuestra la eficiencia del negocio para no
endeudarse, esto también ya que en los dos primeros afilos no se genera

impuestos por pagar.

7.5.2. Razones de endeudamiento.

La razén de endeudamiento muestra la proporcién de activos financiados con
deuda, en el primer afio por la inversidn inicial se requiere de un préstamo
equivalente al 52,12% para iniciar sus actividades, y como se observa en la
tabla # 28 en los afos posteriores el nivel de apalancamiento no es necesario,
presentando en el afio 5 el 0,84%.

7.5.3. Razdén de actividad.

La razon de actividad mide la efectividad que la empresa dispone para los
recursos como rotacion de inventarios y de cobranza. En el caso del negocio no
se presenta ninguna de estas variables con problemas, de manera que, el afio

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

La rentabilidad sobre los activos en el primer afio es negativa -26,25% vy el
segundo afo del -7,47%, por otro lado, la rentabilidad en el patrimonio es mayor:
primer afio — 39,93% y segundo afio -10,99%; no siendo asi para el cuarto
genera una rentabilidad del 59,97% superior al cuarto y quinto afio que finaliza
con 40,03%.

En conclusion, los indicadores confirman la viabilidad y rentabilidad del negocio
para una proyeccion de cinco afios. Sin embargo, para no generar una
rentabilidad negativa en los dos primeros afios, se recomienda una inversion
mucho mas alta de los socios y un mayor esfuerzo en marketing para alcanzar

mas numeros de empresas a facturar dentro de estos periodos.
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8. CONCLUSIONES

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

los capitulos anteriores podemos mencionar las siguientes conclusiones:

1. Una vez realizado los analisis del entorno: PEST, PORTER vy del cliente,
se determina las oportunidades que se presentan para la propuesta de
negocio de “implementacién de soluciones de conectividad Wifi"; asi
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 tecnologia, Ecuador provee un crecimiento del
98% en conectividad nacional para el afio 2021, esto implica que una

transformacién digital tanto para los usuarios como para las empresas.

3. La mayor concentracion de empresas se encuentra en esa ciudad, y
tiende a un mayor crecimiento segun informacion del INEC. Es
importante mencionar que a través del plan de marketing estratégico se
puede segmentar un mercado especifico como hoteles, colegios,
clinicas, hospitales, universidades, entre otros, para quienes esta dirigido

las soluciones empresariales de Wifi.

4. Al plantear una estrategia de diferenciacion 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 contard con un personal calificado y
especializado en la rama, que garantice la funcionalidad de los aparatos

inalambricos para conectarse a la red.



5. Las caracteristicas de los aparatos “UniFi” son de disefio atractivo, que
se pueden ubicar en el techo, aparentando ser una lampara, de alta
potencia y de tecnologia MIMO que quiere decir técnicamente “multiple
entraday multiple salida”, en términos generales como son manejadas

las ondas de transmision y recepcion 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 inspeccion técnica, disefiar y ejecutar la solucién, luego de estos
pasos, lo mas 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 anadlisis de los indices financieros para el proyecto presenta la
evolucién 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 implementacion de soluciones de conectividad WiFi para
las medianas y pequeiias 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 inversion en un plazo no

mas de cinco afos.
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Anexo No. 1: Matriz EFE y PORTER

FACTORES EXTERNOS CLAVE PUNTUCION
PONDERACION CALIFICACION
# OPORTUNIDADES PONDERADA
1 |El crecimiento en el sector de telecomunocaciones  de 5,29%. factor de apoyo para la economia del pais. 0.09 4 0.36
2 |La exoneracidn del impuesto a la renta durante tres (3) afios (ahorro recursos) 0.07 3 021
La llegada de la tecnologia de quinta generacion 5G permitird aumentar |a interconexion de objetos y mayor
3 B - o 0.08 4 0.32
velocidad de navegacion en la web con aparatos que estén interconectados para el 2021
4 Crecimiento del PIB en actividades Mo petroleras en el sector de comunicacidn, presenta una variacion 0.09 4 036
positiva desde el 2017. Cerro en & 2019 con una variacion del 5,5% con respecto al 2018.
La tasa de desempleo en |a ciudad de Quito presentd una baja en 2.6%, con respecto a la PEA (mayor
5 0.08 4 0.32
oferta de mod)
6 |Reduccion de tasas de interés del 11,83% para pymes para solicitar créditos bancarios 0.08 3 024
AMENAZAS 0.00
Mayor participacidn con el 47% de las empresas en la ciudad de Quito, potencial para ofertar las
1 - - 0.04 3 0.12
soluciones Wifi
2 Baja participacian para conectarse a internet a través de medios inaldmbricos es del 8,55% en 0.04 4 016
comparacion a los otros medios : :
3 Alta cantidad de proveedores de internet como: CNT con el 54,29%, Mega datos, entre otros, y que 0.04 3 012
incluyen es sus paquetes el costo de los equipos. } }
4 |Caracteristicas del producto: doble banda, mayor densidad de clientes, software gratuito. a precios bajos 0.08 4 0.32
5 Costo de implementacion de las soluciones y el retorno de la inversidn puede ser mayor a mas de dos 0.04 P 0.08
afios. 3 3
6 |Alta demanda de las empresas por personal especializado en telecomunicaciones 0.06 3 0.18
[ [roraL 1.00 279
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Encuesta de Mercado para Proyecto de Grado

La siguiente encuesta tiene fines académicos, para elaborar la “Tesis de Grado”, ¥ la misma gue tendrd como objetivo,
obtener informacian para pener en marcha una propuesia de Negocio. Su opiNién es Muy imMmportante para lograrlo. Por
ello, le solicitamos su colaboracidn con una pequefa encuesta, CUYaSs respusSstas son netamente confidenciales v

anénimas, sus resultados seran utilizados dgnicamente con propdsitos académicos.

1. Dentro de la clasificacion de empresas, de acuerdo al tamano. ;Ddonde
se encuentra la empresa que maneja Usted?

Microempresa

Peguenia Empresa

hediana Empresa A

Grande Empresa

dad wWifi? ~

sOue tipo de problemas presentan su sistema de conecti

Menos Importante Poco importante Mada Importante ruy Importante

Baia velocidad de con...
Existe lugares de som..

Imtermitencia de la se .

3. sCuenta con personal técnico que le brinde asesoria para este tipo de

implementacionaes?



Anexo No. 3: Resultados de la encuesta y tabulaciones.

Clasificacion de empresas

E Grande emprasa

14%
12% @ Mediznz Empress
A
| W Mediznz Empress
63 B
ul Microempresa

M Pequefiz Empresa

W Muy impartant &

Im portante

40% 1

B Menes importante

20%

0% v
Rajavelasidad de
caonexidn

Existe lugares de
sombra quena tiene  sefial al aume ntar #
cobertura, o presenta de dispasitivos

cobertura deficients

! - ®m Poco import ante
-
"

® Nada Importante

Intermitenciade la

solucién que tiene actualments como fa : Qe t i it . .
5. ita a azlwmuﬂ:; t 6. {Queé tipo de dispositivos 7. éCuantos dispositivos
R se asu se en horas
red Wifi? picos a su red inaldambrica actual?
[FLTm——. P
ase 9%
= Buena s Equipos de 15 & De 1230
= Reguise alta gama usuarios
laptops.
nraio
™ Apple) 2018 1ae D= 20260
by mato pirid g usuarios
8. {Qué tipo de Infraestructura se 9. éDel drea que 10088 )
maneja en su edificacién? presenta su edificacion? = Muy vendido
s08e
17% 119 - Estrocturs & De 50 m2 s0% wendido
metalica = De 100m2 20%
EC o De 150ma 205 = No vendido
wa Estructura de .
Izdrilie 152 4 De 200m2 o e - = Poco vendido
& De mas 200m2 P e
w <
11. Su proveedor actual, iqué tipo de 12_ En el caso de que su proveedor 12. En el caso de que su
soporte le QfrefeZenta e actual le ofrezca soporte, como lo pr actual le
equipos calificaria soporte y este es regular o
15, 5% 2% 2oe s malo, cuales son los problemas
 Muy busno que generalmente presenta
-venta e & Bueno
instalacion de 4058
equipos, incluido = Regular A47%h wLa rspuesta por
sericio de Ml it p—
internet. iy
= Muy malo
1336
100% (g - Uy 16.éDe la siguiente lista de empresas, como
JJ LIJ buena calificaria usted el nivel de atencién para sus
- Muy busna BO% Buena requerimientos, soporte, atencién al cliente?
s0% IHHHHEHE
Buena -
AR IS 100% = huy buena
40% - Regular il
= Regular
20% S50% Buena
= Mala
0% = Mala o5 = Regular
= Muy mala o o=
L E 5 E 2 <& = Mala
s P
= g = Muy mala =Yg s e = Piluy mala
= <

17.iDe la siguiente lista de empresas,

« si act

estan

servicios de arrendamiento a soluciones

EMPRESAS da conactividad Inaldmbricas?
Si Mo En parte Total

Alrala 2 a4 =3 52
Zc Mayoristas 3 45 4 52
Aire EC L=l as 5 52
CMNT 1s 31 & 52
Cartimex 2 a6 4 52
Intcomex 5 a2 5 52
Puntonet i7 31 4 52

23.{Qué tiempo considera que es
necesario para poner un DEMO de
prueba, para implementacién de una
solucién de conectividad inalémbrica?

24.¢Le gustaria que la primera cuota de
pago por mantenimiento, este incluido?

18. {Estaria dispuesto a aceptar una
propuesta de arrendamiento

inalambrica v, que admi

{Leasing), que solucione los

problemas de conectividad
istre su...

15%

-
- e

 En parte

dei ion a soll

25.¢Le gustaria ricibir una propuesta

de

26.¢Por qué medio le gustaria recibir

inf ion de las soluci de

conectividad Inaldmbrica?

conectividad Inaldmbrica?

Variable Frecuencia Porcentaje Frecuencia Porcentaje Variable Frecuencia Porcentaje Frecuencia Porcentaje
15 dias 16| 30.19% Si es importante 39 73.58% Si 36| 68% Correo electrénico 35 66%
25 dias 3 5.66% No es importante 5 9.43% No 17| 32%| |WhatsApp 8| 15%
30 dias 34 64.15% Es irrelevante 9 16.98% 0%| [visita 3 6%
Total 53| 100.00% Total 53 100.00% Total 53| 100% Pagina Web 2 4%
Llamada telefénica 5 9%
Total 53, 100%




Tabla Matriz de la Encuesta.

OBJETIVO OBJETIVO VARIABLE VARIABLE

- : PREGUNTA OPCIONES DE RESPUESTA HIPOTESIS
GENERAL ESPECIFICO ESPECIFICA GENERAL
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&8 2 de conectividad
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o g L e P £ Qe areas son primordiales en _ - -
=%-] m £ Scivida| Areas - Ordinal Area de recepcion
S S8 aElg coneclividad?
=P 5 52E Cubiculos de trabaj
SR |UEEE 0
EX |m85E
HE] TEZE Parqueaderos
o>
1. Muy malo
Soluci 2. mala
ones s .
Inala |Necesidades del clientes |CE3 SOUCiOnquetiens 5, 3. Regular
mbric actualmente como le calificaria?
as 4. Buena
5. Muy buena
Equipos de alta gama (laptops, Apple)
2015 en adelante.
Dispo 2Qué fipo de dispositivos Equipos de gama media (Smart, Android)
e Red Wifi se asu i 2015-2016
sitivos
red Wifi?
Equipos gama baja (tecnclogia menos del
2015)
- De 1 a 30 usuarios
-
EE: Mime sCuantos dispositives . De 31 a 50 usuanos
= ros de| .o mpo de conexidn se &n
o dispo po horas picos a su red inalambrica N
= i De 51 a 100 usuarios
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E 3 De 101 a mas usuarios
=
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g Infraestructura metalica
8 i Infraestructura de ladrillo
E 5 Qué tipo de i se
! a
: Tipe |Infraestructura maneja en su edificacion? a de Blogue
8.
=% Esfructura de Gypsum
3
2
L] Esfructuras netamente concreto
E = De 50 m2
5t
E 2 E Area De 100 m2
&2l (de .-
E RE' conec | Superficie é:i:cqai?é:r’r‘ea presenta su Mominal De 150 m2
Efp |mvida
EZn |d De 200 m2
z3E De mas de 200 m2




1. Menos vendido
- Canti
= dad 2. Peco vendido
=z de
3 R . i
- N iDe los equipos detallados abajo || 3. Mo wvendido
= i Equipos ofertados califique los mas ofertados? Likert
Z vendi 4. Vendido
= dos
E 5. Muy vendido
2o
g % Tipo Solo venta de equipos
EL de Proveedor Su provesdor a':‘,'(,‘a" que tipode | inal Venta e instalacion de equipes
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E g
T
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= Servic En el caso de qus su proveedor El proveedor no conoce de la tecnologia
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= ': rove Soporte técnico es regular o malo, cuales son los | MNominal
g % é’ :dur problemas que generalmente
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SES . por lo cual
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% 85’ Lista De la siguiente lista de empresas Mala
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Anexo No. 4: Aspectos regulatorios y legales.

Aspectos regulatorios y legales

La Superintendencia de Compaiiias Valores y Seguros, ha creado la opcion para
constituir una compafiia en linea a través del Sistema de Constitucién Electrénica
y Desmaterializada, con minuta estindar o propia. El proceso simplifica la
creacién y facilita procesar la informacién ingresada por los usuarios.

Por c . para la ion electronica de la empresa, se considera
con minuta estandar, en la cual se contara con una representacion legal: Gerente
General. Los requisitos para su constitucidén sen los siguientes, segun el portal

de Ci . (Supercias, 2019)

de la Superir
Requisitos:
Reserva un nombre. Este trdmite se realiza en
Compaiiias_

la Superintendencia de

Elabora los estatutos. Es el confrato social que regira a la sociedad y se validan
mediante una minuta firmada por un abogado

Abrir una “cuenta de integracién de capital®. Esto se realiza en cualguier banco
del pais. Ademas, deben entregar:

Carta de socios en la gue se detalla la participacion de cada uno

Copias de cédula y papeleta de votacion de cada socio

Una vez generado se debe pedir el “certificado de cuentas de integracion de
capital™.

Elevar a escritura publica. Autorizado por un notario.

Aprobacion de los estatutos la escritura piblica en la Superintendencia de
Companiiias, luego de su revision y aprobacion mediante resolucion.

Publicacién en un diario. La Superintendencia de Compaifiias genera 4 copias de
la resoluciébn y un extracte para realizar una publicacion en un diario de
circulacion nacional.

Obtencién de los permisos municipales. En el municipio de la ciudad donde se
crea la empresa, para esto se debe:

Anexo No. 5: Ingresos Mensuales del primer afio por venta y servicio.

Pagar la patente municipal
Pedir el certificado de cumplimiento de obligaciones

Inscribir 1a compafiia. Con todos los documentos antes descritos, se procede al
Registro Mercantil del canton donde fue constituida la empresa, para inscribir la
sociedad.

Realizar la Junta General de Accionistas Esta primera reunion servird para
nembrar a los representantes de la empresa (presidente, gerente, etc.), segun se
haya definide en los estatutos

Obtener los documentos habilitantes. Con la inscripcion en el Registro Mercantil,

en la Superir de Ci te garan los 1tos para abrir
el RUC de la empresa.

Inscribir el nom del ite en el Registro
Mercantil, asi como el nombramiento del dela il

en la Junta de Accionistas, con su razdn de aceptacion. Esto debe suceder dentro
de los 30 dias posteriores a su designacion

boton el RUC. El Registro Unico de Confribuyentes (RUC) se obtiene en el
Servicio de Rentas Internas (SRI}, con:

El formulario correspondiente debidamente llieno

Criginal y copia de la escritura de constitucion

Original y copia de los nombramientos

Copias de cédula y papeleta de votacion de los socios

De ser el caso, una caria de autorizacion del representante legal a favor de la
persona que realizard el tramite

Obtener la carta para el banco Con el RUC, en |la Superintendencia de
Compariiias quienes entregaran una carta dirigida al banco donde se abrid la
cuenta, para que puedan disponer del valor depositado.

ENE FEB MAR ABR MAY JUN Ju AGO SEP ocr NoV Dic
Gestion de Venta 7 7 7 l l 7 7 7 7 7 7 7
TOTAL POR MES l l 1 1 1 7] 7] 7] 7] 7 7 7
Costo por Solucion $1,50000 $1,50000 $1,50000 §1500.00 §1500.00 $1,500.00 $1,50000 §1,50000 $1,500.00 $1,500.00 $1,50000 $1,50000
Mantenimienta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Nimero de Equipos para imi 0 0 0 0 0 0] 0] 0] 0] 0) 0 0
SUB TOTAL POR MANTENIMIENTO 5000, 5000, 5000, 5000 $0.00, $0.00) 5000) $0.0) 500) $0.00) 5000 5000
INGRESOSNETOS| 6 1050000 |5 1054629|5 1059278 |$ 1063048 (S 1068638|5 10733495 IDJED.ED|S ID,EZE.EE|S 1D,E7E.DE|S 1092401 [ § 10,97217‘5 1102054
$ 129,100.31
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC
10 10| 10| 11 11 11 1 11 11 11 11 11
10 10| 10| 11 11 11 1 11 11 11 11 11
$1,539.75 $1,539.75 $1,539.75 §1,539.75 $1,539.75 $1,538.75 $1,539.75 $1,539.75 §1,539.75 $1,539.75 $1,538.75 $1,538.75
550.00 550.00 $50.00| $50.00 $50.00 550.00 550.00 550.00 $50.00 $50.00 $50.00 550.00
7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7
5350.00 $351.54 $353.09 §354.65 5356.21 5357.78| $359.36 $360.94 $362.54 5364.13 5365.74| 5367.35
S 1633170 |5 16,403.69 |5 16,476.01 |5 16548.64 (5 16,621.59 |5 16,694.86(5 1676846 |5 16,842.38|5 1691663 |5 16991205 17,086.11|5 17,141.34
5 200,802.61




Anexo No. 6: Gasto de Apertura

Cantidad Costo Costo Vida Util

(unidades) Unitario Total (afios)
Reqistro propiedad intelectual 1 420.00 420.00 ]

Constitucién empresa 1 1,000.00 1,000.00 ]
Permisos operacion 1 500.00 500.00 ]

Anexo No.7: Amortizacidon por gasto Apertura primer afo.

PERIODO | 0

1 2 3 4 5 [ 7 8 9 10 1 12
‘GASTOS APERTURA
Costo de compra 192000 1,920.00 1,920.00 1,920.00 1,920.00 1,920 .00 1,920.00 1,920.00 192000 1,920.00 192000 1,920.00 1,920.00
Gasto de amortizacion 16.67 16 .67 16.67 16.67 16 .67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67
Amortizacion Acumulada - 16.67 3333 50.00 66.67 8333 100.00 116.67 13333 150.00 166.67 18333 200.00
Valor en libros 1.920.00 1,903.33 1.886.67 1.870.00 1,853.33 1.836.67 1.820.00 1,803.33 1.786.67 1.770.00 1.753.33 1.736.67 1.720.00

Anexo No. 8: Nomina de personal e incremento para el segundo y tercer
afio de la empresa.

Sueldo (mensual)

Gerente General 1200 1 1 1 1 1
Jefe de Marketing 600 0 1 1 1 1
Asesor Comercial 400 1 1 2 3 4
Técnico en Telecomunica 400 1 1 2 3 4
Auxiliar Contable 400 1 1 1 1 1
Mensajero 400 0 1 1 1 1
4 6 8 10 12

Anexo No. 9: Estructura del Capital primer afio

MES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1" 12
Saldo inicial $ 2975553|8 2941032 |8 2906108|$ 2870777[$ 2835033(% 2798873 |8 2762290|8 27252815 2687840(8 2649962|S 26116435 2572876
Pago mensual (cuota) b 69236 | § 69236 | § 69236 S 69236|% 69236 |3 69236 | $ 69236 | 8 69236 | § 69236 | § 69236 | 69236 | 8 69236
Gasto interés $ 34715 | § 34312 | § 33005 % 33492 | § 33075 | % 32654 | § 33227(8 31795 | § 31358 | § 30016 |8 30469 | § 300.17
Amortizacién al capital 3 5218 924 | § 35331 % ETEIE 36161 (% 36582 |8 37009 | § 314418 37878 | § 38320 (8 39767 | § 39219
Saldo final $ 2941032|8 2906108|8 2870777|S 2835033($ 2798873 (% 2762290($% 2725281|8 2687840|5 2649962|8 2611643|S 2572876|S 2533657

Anexo No. 10: Estructura Capital Anual

Saldo inicial 29,755.53 25,336.57 20,257 67 14,420.28 7.711.12
Pago mensual (cuota) 592.36 592.36 592.36 592.36 592.36
Gasto Interés 3,889.35 3,229 41 247092 1,509 15 59719
Amortizacion al capital 4.418.96 5,078.90 5,837.39 6.709.16 7.711.12
Saldo final 25,336.57 20,257 67 14,420.28 7,711.12 -




Resumen de Propiedad Plante y Equipo

PERIODO Inicial
0 1 1 3 [} § ] 1 ] L] 1 i 12
RESUMEN PROPIEDAD. PLANTA Y EQUIPO
PROPIEDAD, PLANTAY EQUIPO 167900 167900 1167900 1167900 1167900 1167900 1167900 167900 167900 167800 167900 11679.00 16790
EQUPAMENTO ) - - - - - - - - - - - - .
EQUPO DE COMPUTACIN 647900 647900 647900 647900 6479.00 647900 6479.00 647900 6479.00 647800 647800 B4T9.00 84790
INSTALACICHES 320000 320000 520000 520000 520000 520000 520000 320000 320000 320000 520000 220000 52000
Gasto de Degreiaciin § -8 12485 § 12485 § 12485 § 12465 § 146§ 146§ 12485 § 1485 § 12465 § 1485 § 1485 § 1248
Depregiacid toul § S 6 TMBS S MRS S fMBF S 1MSF S MBS S MBS 1MES S 465§ IG5 S fME5 S 1Me5 § 1245
Depreciacion acumulada total § S § fMES S MOM$ WSS MM 8 MBS TS i § 9720 § 11285 8 1MEH0 5 1345 14858
PLANTAYEQURD
presa
rabajo inicia
Anexo No. 11: Estado de Resultados mensual primer afo
1 2 3 4 5 [ 7 8 8 10 1 12
10,500.00 1054629 1059276  10,63948 1068638 1073349 1078080 10.826.33 10.876.06 1092401 1097217  11,020.34
6,188.00 621528 624268 6.270.20 6,297.84 6,325.60 6,353.49 6,381.50 6,409.63 6,437.88 6,466.26 649477
129,100
UTILIDAD BRUTA 4,312.00 4,331.01 4,350.10 4,369.28 4,388.54 4,407.89 4,427.32 4,446.83 4,466.44 4,486.13 4,505.90 4,525.77
Gastos sueldos 302293 3,022.93 302293 3,022.93 3,022.93 3,022.93 3,02293 3.02293 302293 302293 3,022.93 302293
Gastos generales 304333 289333 289333 262667 2,626.67 262667 237667 237667 237667 237667 231667 237667
Gastos de depreciacion 12465 12465 12465 12465 12465 12465 12465 12465 12465 124.65 12465 12465
Gastos de amortizacion 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP.  (1,895.58)  (1,726.57)  (1,707.48)  (1,421.64) (1,40238) (1,383.03)  (1,113.60) (1,094.08) (1,074.48) (1,05479) (1,035.01) (1,015.15)
Gastos de infereses 34715 34312 339.06 334.92 330.75 326.54 322.21 31795 313.58 309.16 304.69 30017
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (2.24273)  (2,069.69) (2.046.53) (1.756.56) (1.733.13) (1.709.57) (1.43587) (1.412.03) (1,388.06) 1,363.95)  (1,339.71) (1.315.32)
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - - - - - - - - -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (2.242.73)  (2089.69) (2.04653) (1.766.56) (1733.13) (1709.67) (1.43587) (1.412.03) (1388.08) (1.363.95) (1,039.71) (1315.32)
25% IMPUESTO A LA RENTA - - B - - - - - N
UTILIDAD NETA (2,242.73)  (2,069.69)  (2,046.83)  (1,756.56)  (1,733.13)  (1,708.57) (1,435.87) (1,412.03) (1,388.08) (1,363.95)  (1,338.71)  (1,315.32)
(19,813)

MARGEN BRUTO 41.07% 41.07% 41.07% 41.07% 41.07% 41.07% 41.07% 41.07% 41.07% 41.07%
MARGEN OPERACIONAL -16.12% -13.36% -1312% -12.89% -10.33% -10.10% -0.88% -966% -9.43% -0.21%
MARGEN NETO -19.32% -16.51% -16.22% -15.93% -13.32% -13.04% -12.76% -12.49% -1221% -11.94%

Anexo No. 12: Estado de Flujo de Efectivo mensual primer afo

2

3

4

5

9

10

1

12

Actividades Operacionales
Utilidad Neta
Depreciaciones y amorizacion
+Depreciacidn
+ Amorizacidn
-ACKIC
- Alnventario PT
- Alnventario WP
- & Inventario SF
+4 CiP PROVEEDORES
+4 Sueldos por pagar
+4 Impuestos

Actividades de Inversion

- Adquisiciin PPE e intangibles

Actividades de Financiamiento

+ADeuda Largo Plazo
- Paga de dividendos
+4 Capital

INCREMENTO NETO EN EFECTIVO
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO

(13,509.00)
(13599.00)

99,185.10
2975553

6942957
85,586.10

85,586.10

(1,770.08)
(226273)

12465
16.67

(385.21)
(345.21)

2116.29)
85,5810
8347081

1507.04)
(2060.69)

12465
16.67

(349.24)
(340.24)

(1946.28)
8347081
8152452

(1573.38)
(2046.53)

12465
16.67

(38331)
(333)

(1927.19)
8152452
79507.33

(1283.91)
(1756.56)

12465
16.67

(357.44)
(357.44)

(1661.35)
7950733
77955.08

1260.48)
(1733.13)

12465
16.67

(361.61)
(36161)

(1622.00)
779598
76.332.0

1236.92)
(170057)

12465
16.67

(365.82)
(365.82)

(160274)
76333.00
7473116

96322, (1
(143887 (1

12465
16.67

(370.09)
(370.09)

(133331 (@
TI6 T3
7330785 T

99005 (91541)
41203 (1388.08)
485 12468

1667 1667
(71933 331.33
(371441 (37878)
(7441 (37878)

38446) (120419
20785 7103330
03330 6072020

(891.30)
(1363.95)

12465
16.67

(383.20)
(383.20)

(127450)
£9.739.20
6845470

(867.06)
(133871)

12465
16.67

(38767)
(38767)

(125472)
6846470
67,2098

(3,24267)
(131632)

12465
16.67

(206867)

(392.19)
(392.19)

(363436)
£7200.98
8357512



Anexo No. 13: Estado de Flujo de Efectivo mensual segundo afio

13 [ 14 [ 15 | 16 [ 17 [ 18 [ 19 [ 20 | 21 [ 22 [ 23 | 24
Actividades Operacionales (114.33) 7077 106.07 14155 177.22 213.09 24915 (1,815.93) 32185 358.49 395.34 (3.057.72)
Utilidad Neta (743.49) (558.38) (523.00) (487.61) (451.94) (416.07) (380.01) (342.76) (307.31) (270.56) (233.82) (196.78)
Depreciaciones y amortizacion
+ Depreciacién 124,65 12465 124,65 124.65 12465 124.65 124.65 124,65 124.65 124.65 124,65 124,65
+ Amoriizacidn 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67
-ACiC - - - - - - - - - - - -
—,'\nzemarm PT - - N
-4 Inventario MP - - -
-2 Inventario SF - - -
+4 CxP PROVEEDORES - - - - - - - - - - - -
+4 Sueldos por pagar 487.84 48784 48784 487.84 48784 487,84 487.84 (1,613.49) 487.84 487.84 487.84 (3,002.26)
+4 Impuestos - - - - - - - - - - - -
- Adquisicidn PPE e intangibles - - -
(396.77) (401.39) (406.08) (410.82) (415.61) (420.46) (425.36) (430.32) (435.35) (440.42) (445.56) (450.76)
+2 Deuda Largo Plazo (396.77) (401.39) (406.08) (410.82) (415.61) (420.46) (425.36) (430.32) (435.35) (440.42) (445.56) (450.76)
- Pago de dividendos -
+ A Capital
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO (511.10) (330.62) (300.01) (269.27) (238.38) (207.37) (176.22)  (2246.26) (113.50) (81.93) (50.22)  (3508.48)
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO 6357512 6306402 6273340 6243330 6216413 6102574 6171837 6154216 59,205.90 5018240 50,100.47 50,050.25
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 6308402 6273340 6243339 6218413 6192574 6171837 6154216 59,205.90 59,182.40 59,10047  59,050.25 5554177
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
1050000 1054629 1059276 1063948 10686.36 1073349 1078080 1082833 10.876.06 1092401 1097217  11,020.34
618800 621528 624268 627020 629784 632560 635349 638180 640063 643788 646626 649477
129,100
UTILIDAD BRUTA 431200 433101 435010 436928 438854 440789 442732 444683 446644 448613 450590 452577
Gastos sueldos 302293 302293 302293 302293 302293 302293 302293 302293 302293 302293 302293 302293
Gastos generales 304333 289333 260333 262667 262667 262667 237667 237667 237667 237667 237667 237667
Gastos de depreciacion 124.65 12465 124,65 12465 124,65 124,65 12465 124,65 12465 124.65 12465 12465
Gastos de amorfizacion 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67 16.67
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP.  (1,895.58)  (1,726.57) (1.707.48) (1.42164) (1.402.38) (1,383.03) (1.113.60) (1,094.08) (1.074.48) (1,084.79) (1,035.01) (1,015.15)
(Gastos de intereses 4715 34312 330.08 33492 330.75 326.54 322.27 7.9 313.58 309.16 304.69 30017
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (2,242.73)  (2,069.69) (2,046.53) (1,756.56) (1,733.13) (1,708.57) (1,43587) (1412.03) (1,388.06) (1,363.95) (1,338.71) (1,315.32)
13% PARTICIPACION TRABAJADORES - - - - - - - - -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (2,242.73)  (2,069.69) (2,046.53) (1,756.56) (1,733.13) (1.709.57) (1.43587) (1.412.03) (1,388.06) (1,363.95) (1,338.71) (1,315.32)
25% IMPUESTO A LA RENTA - - - - - - - - -
UTILIDAD NETA (2,242.73)  (2,069.69) (2,046.53) (1,756.56) (1,733.13) (1,709.57) (1,43587) (1412.03) (1,388.06) (1,363.95) (1,338.71) (1,315.32)
(19,813)
MARGEN BRUTO 41.07% 41.07% 41.07% 41.07% 41.07% 41.07% 41.07% 41.07% 41.07% 41.07%
IMARGEN OPERACIONAL -16.12% -13.36% 13.12% -12.89% -10.33% -10.10% -0.66% 9.66% 9.43% 921%
MARGEN NETO -19.32% -16.51% -16.22% -15.93% -13.32% -13.04% -12.76% -12.49% -1221% -11.94%



Anexo No. 15: Flujo de Caja Anual

UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (15.924) (1.684) 581,259 119,135 166,723
Gastos de depreciacion 1.496 1,496 1,496 1,496 1,496
Gastos de amortizacion 200 200 200 200 200
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - - 11.818 17.630 24919
25% IMPUESTO A LA RENTA - - - - -
|. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) {14,228) 12 71,136 103,200 143,500
INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO (85,586) - - - - -
VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO - §3.344 713 o972 275 237
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO - - - - - (85.142)
1I. VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO (85,586) 63,344 713 a72 275 (64.904)
INVERSIONES (13,599) - - - - -
RECUPERACIONES - - - - - -
Recuperacién equipo de computacion - - - - - 2,300
1ll. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) (13,599) - - - - 2.300
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (99,185) 69.116 725 71,708 103.476 60.896
FLUJO DE CAJA INVERSIONISTA
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (99.185) 69.116 725 71.708 103.476 60.596
[Préstamo 20.756 - - - - -
Gastos de interés - (3.889) (3.229)| (2.471) (1.599)| (597)
Amortizacion del capital N (4.419) (5.079)| (5.837) (5.709)| 7.711)]
Escudo fiscal - 972 807 618 400 149
IV. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA (69,430) 61.780 (6.776)| 64,018 95 567 52 737

Anexo No. 16: Evaluaciéon Financiera Soluciones Wireless

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

DATOS

Cia.

Ltda.

Tasa libre de riesgo 2.11%
Rendimiento del Mercado 8.08% 31-o0ct-19 24.815.04 Hace 5 Anos 16,826 .60 |
Beta 1.26
Beta Apalancada 1.15
Riesgo Pais 14.18%
Tasa de Impuestos 25.00%
Partici ien Tr i es 15.00% wAcCCc | 20.57%
Escudo Fiscal 36.25% CcAPM | 25.56%
Razon Deuda/Capital 43%
Costo Deuda Actual 14.00%
EVALUACIONES
VAN $72,412.71 VAN $63.162.23
PRI 4.41 ANOS PRI 4.52 ANOS
TR 48.07% TR 61.78%
ANO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DEL PROYECTO (99,185.10) 69,116.27 724.95 71,708.41 103,475.82 60,895.79
FLUJO DEL INVERSIONISTA (69,429.57) 61,780.29 (6,776.01) 64,017.83 95,567 .30 52,736.77







