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RESUMEN

Los alumnos universitarios que estudian profesiones relacionadas con la
electronica desarrollan a lo largo de su carrera varios proyectos que involucran
el aspecto tedrico y sobre todo el practico de dicha materia; sin embargo, el
desarrollo de estos proyectos se ve limitado por el dificil acceso a los laboratorios
de las universidades en horarios diferentes a los de clase, y es aqui donde nace
la idea de PARCIF S.A. de hacer uso de su capacidad instalada para brindar un
espacio a los estudiantes universitarios para que puedan desarrollar sus ideas y
conocimientos de manera teédrica y practica con la ayuda de profesionales

altamente capacitados.

PARCIF S.A. ofrece un espacio de desarrollo de ideas a través de la
puesta en practica de los conocimientos ademas de un ambiente donde puedes
compartir experiencias y aprendizajes con otros estudiantes universitarios. La
propuesta de valor es conocimiento puesto en practica, lo cual esta garantizado
gracias al personal profesional en electrénica y el espacio de laboratorio

equipado para el desarrollo de la experimentacion.

El presente plan de negocios planteado permite instaurar el negocio de
laboratorio de pruebas con/sin asesoria en la empresa PARCIF S.A. como una
excelente alternativa para los estudiantes universitarios y como una gran

oportunidad de ampliacion y crecimiento para la empresa.



ABSTRACT

University students who study professions related to Electronics develop
various projects throughout their career that involves the theoretical and, above
all, the practical aspects of said subject; however, the development of these
projects is limited by the difficult access to university laboratories at times other
than class, and this is where the idea of PARCIF S.A. was born. To use its
installed capacity to provide a space for university students to develop their ideas
and knowledge theoretically and practically with the help of highly trained

professionals.

PARCIF offers a space for developing ideas by putting knowledge into
practice and an environment where you can share experiences and knowledge
with other university students. The value proposition is knowledge put into
practice, which is guaranteed thanks to the professional staff in electronics and

the equipped laboratory for the development of experimentation.

The current proposed business plan allows the establishment of the test
laboratory business with/without assessment in the company PARCIF S.A. as an
excellent alternative for university students and a great opportunity for expansion

and growth for the company.
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1. INTRODUCCION

Los apartados correspondientes a la identificacion del objeto de estudio,
planteamiento del problema y literatura relacionada al problema describen la
situacion actual de los negocios relacionados con espacios de electronica y
coworking que sirven como base para determinar la ausencia de espacios
educativos en la ciudad de Quito que permitan poner el conocimiento tedrico en

practica.

El analisis de la industria indica que la empresa PARCIF S.A. tiene la
necesidad de diversificar sus servicios, y tiene capacidad humana vy fisica
subutilizada; por lo que puede usar estas ventajas para aprovechar la

oportunidad de un laboratorio equipado con instructores capacitados.

Circuit Space es la propuesta de negocio del presente plan, el cual es un
espacio de coworking electronico con equipamiento y personal capacitado que
apoyen a los estudiantes universitarios a desarrollar proyectos relacionados con
la electrénica de una manera altamente eficiente. Aqui se muestra la estrategia

de mercadeo y el presupuesto del servicio ofertado.

El nuevo servicio de PARCIF S.A. brinda el servicio de uso de laboratorio
equipado con y sin asesoria; se describe la gestion de operaciones,
necesidades, capacidad instalada, plan de produccién, plan de compras,

meétricas, cadena de valor, entre otros.

Finalmente se expone el andlisis financiero del negocio donde se
concluye que es un proyecto rentable gracias a un VAN positivo y una TIR mayor

a la tasa de descuento asumida.



2. REVISION DE LITERATURA

2.1. Hallazgos de la revision de la literatura académica

relacionada

El marketing de servicios se enfoca en analizar y estudiar una propuesta para
comercializacion de productos intangibles en el momento y lugar adecuado con
el objetivo de lograr atraer al mayor numero de clientes del segmento deseado.
Las caracteristicas principales del marketing de servicios son: intangibilidad,
heterogeneidad, consumo inmediato, canales de comercializacion, perecibilidad
y precio (L. Hidalgo, 2020).

El precio es una arista relevante en el desarrollo de un servicio, por lo que
debe ser determinado con una estrategia que se base en 3 puntos: costos del
proveedor, la competencia y el valor para el cliente; esta estrategia permite
definir un precio base, un precio tope, y una perspectiva de precios respecto a
los competidores. Un aspecto importante al momento de fijar un precio es no
crear escalas complejas que puedan confundir o engafiar al cliente ya que se
puede causar conductas poco éticas, perder la credibilidad y afectar la

satisfaccion del cliente (Lovelock y Wirtz, 2009).

La educacién de clientes y la promocién de la proposicion de valor son
dos elementos que van de la mano, puesto que a través de los distintos canales
de promocion del servicio no solo podemos atraer a nuevos clientes, sino
también fidelizarlos al ensenarles a aprovechar al maximo el servicio ofertado.
Ahora gracias a la tecnologia se puede lograr este objetivo por medio de
comunicaciones personales e impersonales, usando medios como redes
sociales, paginas web, correos electrénicos, llamadas telefonicas, espacios de

servicio al cliente, entre otros (Lovelock y Wirtz, 2009).



El espacio para ofertar al cliente esta relacionado con la industria de
coworking, es decir, es un espacio que te ofrece todo lo que necesitas para
desarrollar tu actividad. El término coworking no tiene un significado definido, sin
embargo, si se descompone el término se tiene que co significa colaboracion y
union, y working viene de la palabra en inglés work que significa trabajo, es decir,
se resume en trabajo colaborativo (Gorostiza, 2014). Las ventajas del coworking
son: econdmicamente viable, fomenta relaciones entre pares, generacion de un
ambiente de desempefio colaborativo, y la prestacion de servicios
complementarios como sala de reuniones y talleres de capacitacién (Herrera,
2020).

2.2. Proyectos similares

El plan de tesis desarrollado por Hernandez et al. (2020) tiene como
objetivo elaborar plan de negocio para la creacién de un centro de aprendizaje
de robdtica educativa. El disefio es cuantitativo aplicado la poblacién estudiantil
en etapas de educacién primaria y secundaria de la UGEL 07 de la ciudad de
Lima y su resultado TIR econdmica del 29% y un VAN econémico de 113 095.27,
que refleja una utilidad que se ajusta a un retorno de la inversion al tercer afio de

operaciones de EduTIC.

El plan de negocios creado por Fiorda (2020) se enfoca en crear un plan
de negocio que nos permita verificar la factibilidad real de la apertura de una
academia de robdtica y programacién de videojuegos para nifios y nifas en la
ciudad de Cérdoba, Argentina. Esta tesis fue desarrollada con un disefio
cuantitativo a dirigida una poblacién compuesta por 147 adultos con un rango de
edad entre 28 y 66 afios (M = 41.70; DE = .35), de los cuales 95 fueron de sexo

femenino (64.6%) y 52 de sexo masculino (35.4%), de nivel socioeconémico



medio y medio-alto de la ciudad de Cdrdoba; y su resultado es presentado en 3

escenarios, asi:
e Realista Moderado: VAN $ 9.210.781y TIR 117%
e Realista Optimista: VAN $ 15.051.486 y TIR 144%

e Realista Pesimista: VAN $ 4.878.082 y TIR 90%

La tesis desarrollada por Reyes et al. (2018) se direcciona en determinar si
el plan de negocio propuesto de talleres holisticos para nifios de primaria, basado
en aprendizaje STEAM es viable y sostenible en el tiempo. El disefio de la
investigacion es de tipo cuantitativo y se desarroll6 en los distritos San Juan de
Lurigancho, Los Olivos y San Miguel de Lima Metropolitana. La poblacién
objetivo de este trabajo son: los padres de familia que tienen hijos menores de 6
a 11 afos, entre el 1° y 6° grado de primaria, los cuales estan en la Asociacion
de Padres de Familia y/o de los Comités de Aula de los Colegios y los directores
de las instituciones privadas que brindan servicio educativo a nifios menores de
6 a 11 afos, entre el 1° y 6° grado de primaria. El resultado de este plan de
negocios indica que para la evaluacion econdmica se alcanza un VAN de
S/.132,867 y una TIR de 46.90%.

El plan de negocios desarrollado por Campo et al. (2016) tiene como
objetivo Disefar el Plan de Negocios para la creacion de un Centro de
Experiencia, Conectividad y Entretenimiento, mediante los analisis de mercado,
técnico, organizacional, legal y financiero, para determinar su viabilidad, a través
del Flujo de Caja Libre en un horizonte de 5 anos. La metodologia de disefio
usada es cuantitativa y esta enfocada en personas de diferentes edades usando
medios digitales. Los resultados indican que es un proyecto viable con un TIR de
105% y un VAN de $324.443.570.

Aguilar (2020) muestra su proyecto de tesis con el objetivo de establecer

un plan de proyecto para la implementacion de un Instituto de Robdética Educativa



en el Distrito Metropolitano de Quito basado en las buenas practicas de
PMBOK®. El disefio es cuantitativo enfocado a personas que viven en el Distrito
Metropolitano de Quito. El resultado para el proyecto es un VAN DE
$4444.587,84 y un TIR aproximado de 35%.

El plan de negocios desarrollado por C. Hidalgo (2018) tiene como
objetivo: disefar plan de negocio para una empresa de servicios tecnoldgicos e
informaticos para pymes y hogares en la ciudad de Santiago. El disefio para este
trabajo es cualitativo y cuantitativo direccionado a jefes de hogar por el mercado
hogares y por otra parte se realizaron encuestas a CEOs o gerentes generales
en el mercado de PYMES de la ciudad de Santiago. El resultado dentro de un
horizonte de inversién e 8 afios es VAN $1.011.777.570 y la TIR resultd ser

mayor que la tasa de descuento definida para el proyecto (92%>14%).



3. IDENTIFICACION DEL OBJETO DE ESTUDIO

La ingenieria electronica es un amplio campo de aprendizaje, el cual no
se logra dominar unicamente a través del conocimiento tedrico sino también con
la practica que ayuda a sintetizar dicho conocimiento; como indica Sanchez
(1989) “La practica, es el contacto con la realidad, y la realidad de la ingenieria
esta por fuera de las aulas... El ingeniero en el mundo laboral aprende haciendo”.
Los datos presentados por el boletin anual de la Secretaria de Educacion
Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacién (2020) indican que los estudiantes
universitarios del Ecuador tienden en un 15,43% a escoger carreras relacionadas
con ingenieria, industria y construccion; y muestra también que la concentracion
de la matricula se ubica en primer lugar en la provincia de Pichincha, la cual ha

tenido un incremento de 2,7% del ano 2017 al 2018.

Los estudiantes universitarios de Ingenieria Electronica y afines a lo largo
de su formacién tienen que desarrollar proyectos, tanto individuales como en
grupo, haciendo uso de la electronica. Estos proyectos necesitan de un espacio
adecuado para su correcta implementacion y pruebas, un espacio que disponga
de equipos e incluso asesoria para el disefio, desarrollo e implementacion de
esto. Las universidades disponen de laboratorios para el uso de sus estudiantes,
sin embargo, no siempre tienen disponibilidad para usar estos espacios fuera del

horario de clases.



4. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La necesidad de creacién de un espacio que permita desarrollar las ideas
y proyectos relacionados con electrénica nace en base a lo expuesto
anteriormente, es asi como el nuevo servicio que la empresa PARCIF S.A. desea
ofertar es un lugar en el cual los estudiantes pueden disefiar, desarrollar y testear
sus circuitos a través del equipamiento disponible en el laboratorio de la
empresa, y de igual forma pueden acceder al servicio de asesoria brindado por
los técnicos especializados; con el objetivo de fortalecer el conocimiento a través

de la practica.

El modelo de negocio es B2C (business to consumer), ya que sera un
servicio ofertado directamente a los estudiantes universitarios de la ciudad de
Quito. El servicio de uso de espacios de para desarrollo de proyectos de
electronica tiene la opcidon de ser solicitado con o sin asesoria del personal

altamente capacitado.



5. OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un plan de negocios para crear un servicio de laboratorio de

electronica enfocado a estudiantes universitarios en la empresa PARCIF S.A.



6. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Obtener un margen de utilidad de 10% para la empresa PARCIF S.A. al

finalizar el segundo afio de funcionamiento en la ciudad de Quito.

Alcanzar una cartera de clientes del 5% del mercado de estudiantes
universitarios de ingenieria electrénica y afines de la ciudad de Quito en

un periodo de 5 afnos.

Obtener un 90% de satisfaccion de los clientes de la empresa que

PARCIF S.A. al finalizar el primer afio de funcionamiento.

Obtener un nivel de ventas de $12.000 dolares en la empresa PARCIF

S.A. dentro del primer afio de funcionamiento.

Lograr un reconocimiento de la marca en el 10% de las instituciones
educativas de nivel superior relacionadas con la ingenieria electronica y

afines ubicadas en la ciudad de Quito en un plazo de 1 ano.
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7. JUSTIFICACION Y APLICACION DE LA
METODOLOGIA

7.1. Analisis PESTEL

7.1.1. Aspecto Politico

El aspecto politico del pais se ha visto recientemente afectado por los 18
dias de paralizacidn debido al paro realizado por la poblacién indigena, el cual
afecto a la inestabilidad del pais permitiendo que el riesgo pais aumente de 856
puntos antes del paro a 1173 puntos el dia 28 de junio de 2022. (Eluniversocom,
2022).

Por otro lado, los 2 aspectos politicos que afectan directamente al giro de
negocio de PARCIF S.A. son los cambios de politicas de gobierno y el rol del

INEN respecto a los reglamentos técnicos ecuatorianos.

Los cambios de politicas de gobierno podrian generar posibles tratos de
libre comercio que afecten el sentido de obligatoriedad de realizar los ensayos

de producto con un laboratorio competente ecuatoriano.

El Servicio Ecuatoriano de Normalizacion INEN debe garantizar que los
reglamentos no creen obstaculos innecesarios al comercio internacional de igual
forma es el ente que maneja el cumplimiento de los reglamentos técnicos para
la comercializacion de varios productos, entre ellos los televisores; siendo su
objetivo principal cumplir con el derecho de los ecuatorianos a tener bienes de
calidad y con libertad de escogencia. (Servicio Ecuatoriano de Normalizacion
INEN, s.f.).
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El impacto de los aspectos considerados dentro del factor politico es

negativo y puede causarse a corto plazo.

7.1.2. Aspecto Econémico

Las variables econémicas que afectan principalmente son el desempleo y

las importaciones de televisores.

El 33,2% de los ecuatorianos disponen de un empleo adecuado en mayo
de 2022, por lo que la tasa de desempleo reflejé una reduccion de 3,7% respecto

al indice de desempleo de mayo de 2022 que fue de 6,1%. (Coba, 2022).

Las importaciones de los televisores se realizan ya sea en partes,
conocido como CKD, o ya ensamblados, conocido como CBU; de estas 2 formas
en el afo 2020 se comercializaron 620.000 unidades en el Ecuador, de los cuales

el 86% corresponden a la produccion nacional. (Coba, 2021).

Los indicadores del aspecto econdmico que influyen en el giro actual de
negocio de la empresa PARCIF S.A. causan un impacto positivo a corto plazo

en el desarrollo de la industria de los televisores.

7.1.3. Aspecto Social

A partir un estudio realizado por Research & Insights, 2021 de Publicis
Groupe Latam debido a la pandemia del COVID 19 que azoté el mundo 8 de
cada 10 personas cambiaron sus habitos de consumo; teniendo una tendencia
de crecimiento del consumo en el ambito tecnolégico que favorece a los
importadores/productores nacionales de televisiones del Ecuador. Este aspecto
influye favorablemente en el crecimiento del consumo y por consiguiente

produccion de televisiones.
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7.1.4. Aspecto Tecnolégico

La tecnologia en el mundo de los dispositivos electréonicos esta en
constante evolucion e innovacion, siendo un beneficio que permite que haya mas

prototipos de televisores para ser ensayados con nuevas tecnologias.

El incremento de las plataformas de streaming también beneficia a la
industria de los televisores, ya que al ser un servicio mas econémico que la
television de paga permite que los consumidores adquieran un televisor
compatible con dichas plataformas. (Coba,2021) El beneficio que este aspecto

tecnolégico genera es a corto plazo.

7.1.5. Aspecto Ecolégico

Los ensayos que se realizan en el laboratorio de PARCIF S.A. son de
caracter no destructivo, por lo que al finalizar el proceso el item de ensayo es
devuelto al cliente; razén por la cual no se genera ningun tipo de basura

electronica causando un impacto beneficioso a partir del corto plazo.

7.1.6. Aspecto Legal

Los reglamentos técnicos ecuatorianos para la importacion vy
comercializacién de televisores se rigen en 2 aspectos, el RTE 117 que se
encarga de la eficiencia energética y el RTE 083 que abarca el estandar de
television ISBD-T Internacional. EI cumplimiento de estos reglamentos es de
caracter obligatorio y los entes encargados de su control son el Servicio Nacional
de Normalizaciéon INEN y el Ministerio de Produccién, Comercio Exterior,

Inversiones y Pesca.
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El cuidado de la propiedad intelectual es un aspecto relevante para la
empresa, por lo que los métodos de ensayo desarrollados por PARCIF S.A. han

sido registrados en el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales.

El aspecto legal tiene una injerencia positiva en el desarrollo de las
actividades de la empresa, ya que son las que impulsan el control de los
reglamentos técnicos en los televisores; creando un impacto positivo a corto

plazo.

7.2. Analisis del Sector

El presente plan de negocios se ubica en el sector de la educacion; no se
han encontrado datos que muestren que existen centros de asesoria educativa
relacionada a la electronica que unan la parte tedrica y practica, sin embargo,
hay una tendencia creciente en el mercado de la educacion universitario en lo
que respecta a las carreras de ingenierias, asi como indica la Secretaria de
Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion (2020) en su boletin

anual.

7.2.1. Tamano de la Industria

El sector de la educacion se ha visto afectado por las politicas de gobierno
y la pandemia del COVID-19 y se nota su clara afectacion en el porcentaje del
PIB que se ha dedicado en este sector, asi en el aino 2020 se invirtio el 4,1% del
PIB en el gasto publico en educacion presentando un decremento de 0,5 %
respecto al ano 2018 y de 0,9% respecto al afio 2015 segun indica Banco

Mundial (2020b). Sin embargo, el gasto corriente en el nivel de educacién
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terciario pasa del 91,2% en el afio 2019 al 92,9% en el afio 2020 (Banco Mundial,
2020a).

El ciclo de vida del servicio a ofertar requiere de inversion durante los
primeros 4 anos, que incluye el periodo de lanzamiento y crecimiento; y se estima

que alcance su nivel de maduracion en un periodo de 5 afos.

7.2.2. Ciclos Econémicos

Los estudiantes universitarios tienen dos periodos de vacaciones durante
el ano, este tiempo tiene una duracion aproximada de 2 meses, por lo que se
podria decir que el servicio a ofertar tiene una afluencia alta durante la época de
clases y baja mientras los estudiantes estan en periodo de descanso. Sin
embargo, los ciclos de estudio de las diferentes universidades no estan
alineados, por lo que los periodos de estacionalidad de servicio dependeran del
establecimiento de estos ciclos educativos de cada universidad. Asi por ejemplo
la Figura 1 muestra los ciclos de estudio de algunas de las universidades que
tienen carreras de Ingenieria Electréonica y afines, y se confirma que la
estacionalidad depende de los periodos académicos establecidos por las

distintas universidades.

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2012) indica que los
hogares ecuatorianos dedican el 4,40% de su gasto corriente a educacion,
ocupando el décimo primer lugar entre sus prioridades; el primero lugar lo ocupa
alimentacién con un porcentaje de 24,40%. El antecedente descrito indica que
las politicas econdmicas tienen una afectacion innegable frente a este servicio,
ya que, si hay un incremento de la inflacién, desempleo, valor de la canasta
basica se dejaran de asignar los recursos para apoyar la educacién de los

estudiantes y tomaran prioridad otras necesidades de los ecuatorianos.
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Figura 1. Ciclos de estudio de las universidades del Distrito

Metropolitano de Quito.
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7.3. Analisis PORTER

7.3.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Los nuevos competidores requieren una alta inversion para la
implementacion del laboratorio y sistema de calidad con todas las exigencias
requeridas por la norma ISO/IEC 17025. Adicional necesitan de personal experto
en los temas, sobre todo en el area de television digital ya que este reglamento
requiere de desarrollo de métodos de ensayo. Las razones antes expuestas nos
permiten determinar que la amenaza de entrada de nuevos competidores es

baja.

7.3.2. Rivalidad entre Competidores

Los proveedores del servicio de ensayo para televisores en el Ecuador
son dos, entre ellos se encuentra PARCIF S.A.; esta ultima, asi como su

competencia se encuentra en el mercado por un periodo mayor a 5 afios, espacio
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en el cual a través de la estrategia de diferenciacion con enfoque en costos han

alcanzado a fidelizar a sus actuales clientes.

La rivalidad entre competidores tiene un impacto bajo puesto que los
clientes han decidido con quien trabajar de acuerdo con el servicio prestado en

los ultimos afos.

7.3.3. Poder de negociacioén de los Clientes

Los importadores y/o ensambladores de televisores en el Ecuador son los
actores principales dentro de la industria, ya que son quienes definen con quien
trabajar de acuerdo con sus requerimientos. Los clientes tienen un alto nivel de
expectativa con relacion al servicio prestado, por lo que, si el laboratorio de
ensayos no cumple con los requisitos o con los niveles de calidad impuestos por
el cliente, este puede convertirse en un cliente de la competencia. Los
antecedentes mencionados permiten concluir que el poder de negociacién de los

clientes para los laboratorios de ensayo de televisores es alto.

7.3.4. Poder de negociacion de los proveedores

Los servicios de calibracion requeridos para el cumplimiento de la norma
ISO/IEC 17025 presentan un gran inconveniente respecto al tiempo de entrega;
los servicios brindados por laboratorios nacionales tienen un tiempo de entrega
de 7 a 15 dias laborables interrumpiendo asi el servicio durante ese tiempo. Por
otro lado, los servicios de calibracidon que se realizan en otros paises toman un

tiempo minimo de 2 meses y un alto costo.

Los equipos de medicién que se usan en el laboratorio son importados
por lo que se depende del proveedor para tener acceso estos instrumentos. Las
razones antes expuestas permiten indicar que el poder de negociacion de los

proveedores es alto.
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7.3.5. Amenaza de llegada de nuevos productos sustitutos

La amenaza de llegada de productos sustitutos es baja, ya que esto
sucedera si existe algun cambio en los reglamentos y/o normativas ecuatorianas
que permitan que los servicios de ensayo realizados en otros paises sean

aceptados por las autoridades competentes.

7.4. Analisis del mercado

El mercado objetivo para el plan de negocios de la empresa PARCIF S.A.
son los estudiantes universitarios de la ciudad de Quito, cuyo plan de estudios
tenga materias relacionadas con la electronica. La metodologia y los objetivos

de la investigacion que se va a utilizar estan descritos en la Tabla 1. Matriz de

Operacionalizacion de Variables.

Tabla 1. Matriz de Operacionalizacion de Variables para la investigacion

de mercado.

OBJETIVO

Obtener un margen de
utilidad de 10% para la
empresa PARCIF S.A.
al finalizar el segundo
afio de funcionamiento
en la ciudad de Quito.

VARIABLE

Rentabilidad

SUBVARIABLE

Ventas

INDICADOR

TIR

INSTRUMENTO

Analisis
financiero

Alcanzar una cartera
de clientes del 5% del
mercado de
estudiantes
universitarios de
ingenieria electrénica y
afines de la ciudad de
Quito en un periodo de
5 afos.

Cartera de
Clientes

Rasgos del
Estudiante

Ubicacion

Carrera
Universitaria

Modalidad

Encuesta

Ventas

No. Clientes

Base de Datos
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No.
Obtener un 90% de Reclamos
satisfaccion de los
clientes de la empresa | Satisfaccion de . Disponibilidad
) [ . E
que PARCIF S.A. al los clientes Calidad de espacio de nouesta
finalizar el primer afio trabajo
de funcionamiento.
NPS
Obtener un nivel de
ventas de $12.000
ddlares en la empresa Nivel de ventas | Ventas Nivel de Informe de
PARCIF S.A. dentro ventas ventas
del primer afio de
funcionamiento.
. No. Personas
Presencia en
) ) que conocen | Encuesta
Lograr un universidades -
. el servicio
reconocimiento de la
marca en el 10% de las
instituciones
educativas de nivel . o
) . Reconocimiento Trafico web
superior relacionadas )
. . .| de marca Google Analytics
con la  ingenieria
electronica y afines
ubicadas en la ciudad Medios digitales
. No.
de Quito en un plazo de )
1 afio Interacciones | Informe redes
' en redes sociales
sociales

Durante el desarrollo de esta investigacion no se logré encontrar una

fuente fidedigna que indique el numero de estudiantes que cursan carreras

relacionadas con la electrénica, razon por la cual se realizd el calculo de la

muestra para una poblacion no conocida con un resultado de 203 encuestas.

La encuesta de mercado realizada dio como resultado que mas del 80%

de los estudiantes les gustaria tener un lugar donde desarrollar sus ideas y

proyectos con ayuda de personal capacitado y usando equipos de laboratorio

que permitan fortalecer sus conocimientos a través de la practica. De igual forma,
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el rango de precios escogido por méas del 70% de los encuestados es de $10 -

$20 por hora.

El perfil del consumidor del servicio propuesto ubica a los estudiantes de
las carreras de ingenieria electronica y sus especialidades (ej:
telecomunicaciones) como los principales clientes. Estas son personas que
buscan poner en practica sus conocimientos, incrementar habilidades y reforzar
los conceptos recibidos en la instruccion formal; a través de un espacio abierto

que permita el intercambio de ideas con colegas y académicos.

7.5. Analisis FODA
El analisis FODA permite identificar el panorama interno y externo de la

empresa PARCIF S.A., asi:

Fortalezas

1. Equipos de laboratorio de vanguardia.

2. Personal técnico calificado, que trabaja en areas de investigacion.

3. Laboratorio que trabaja conforme la norma ISO/IEC 17025.

4. Ubicacién privilegiada de la oficina, que esta cerca de las Universidades

mas relevantes de Quito.

Oportunidades

3. Disponibilidad de la capacidad instalada para un uso adicional.

4. Los centros de asesoria para estudiantes y emprendimientos no cuentan

con equipamiento de laboratorio.
5. Implementar un area de certificacion de productos.

6. La poblacion universitaria en el area de ingenierias, industria y

construccion en el ano 2018 fue de 119.814 que representa el 15,43% de
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los estudiantes universitarios. (Secretaria de educacién superior, ciencia,

tecnologia e innovacion, 2020)

Tasa de actividad emprendedora temprana en el Ecuador en el afio 2019
fue de 36,2%. (Lasio, 2020)

Las actitudes de ahorro de los ecuatorianos mayores a 15 afios indican
que el 17% de ellos ahorran para pagar su educacion o la de su familia,

segun datos los ultimos datos del INEC, 2012.

Debilidades

. Tiene un unico servicio como fuente de ingresos.

Laboratorio no ha aplicado para ser un laboratorio reconocido por el

Servicio de Acreditacion Ecuatoriano.

Depende de otra empresa para emitir certificacion de productos.

Amenazas

Posibles acuerdos entre paises para eliminar barreras comerciales.

. Afinidad del gobierno de turno con la mantener o no el sistema de calidad

ecuatoriano.

Los ensayos en televisores no tienen una estacionalidad, depende de
cada importador/ensamblador la época del afo que se

importan/ensamblan.

Definicion de la estrategia genérica especifica del negocio

PARCIF S.A. es una empresa que tiene un unico servicio, por lo que se

ve en la necesidad de expandir su portafolio haciendo uso de su capacidad

instalada. En base a lo indicado se establecera la marca Circuit Space para el

desarrollo del presente plan de negocios como un centro de capacitacion que

involucre la parte tedrica y practica de los conocimientos relacionados con la

electronica.
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7.7. Conclusiones del capitulo

El servicio de Circuit Space no tiene estacionalidad definida, ya que las
universidades que ofrecen carreras relacionadas con electronica tienen ciclos
académicos distintos por lo que pueden acceder al servicio en cualquier época

del afno.

La definicion del mercado objetivo no tiene estadisticas, sin embargo, bajo
la muestra de poblaciéon desconocida se recolecté informacion importante que
indica que los estudiantes si estan interesados en el servicio y en su mayoria
pertenecen a las carreras de Ingenieria Electrénica e Ingenieria en

Telecomunicaciones.
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8. RESULTADOS Y PROPUESTA DE SOLUCION

8.1. Naturaleza, filosofia y estilo corporativo

Circuit Space nace de la necesidad de tener un espacio donde en el cual
se permita desarrollar los diferentes proyectos que se llevan a cabo a lo largo de
las carreras universitarias relacionadas con la electronica, por o que nuestra
naturaleza se basa en un laboratorio enfocado principalmente a la prestacion de

servicios a estudiantes o graduados de la carrera de electronica y afines.

La filosofia de este espacio de encuentro académico es llevar a la practica
todos los conocimientos tedricos con el objetivo de lograr un producto final de
calidad y con un disefio 6ptimo y adecuado, gracias a los valores centrales de

responsabilidad, competencia, integridad, confidencialidad, y excelencia.

El estilo corporativo de Circuit Space es certificar tu tecnologia, es decir,
todos los proyectos generados tendran la seguridad que han sido desarrollados

aplicando todos los principios que provee la electronica.
8.2. Misién y visién

8.2.1. Misiéon

Crear un espacio tecnoldgico para el desarrollo de ideas innovadoras de
los estudiantes universitarios, quienes a través de la practica con equipos de alta
tecnologia y profesionales altamente capacitados mostraran proyectos

altamente eficientes.

8.2.2. Visiéon

La marca sea reconocida como una potencia en el ambito de desarrollo
de proyectos relacionados con electronica, permitiendo la expansion de los

espacios a varios puntos de la ciudad de Quito.
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Objetivos de crecimiento y financieros

Los objetivos de crecimiento y financiero del presente plan de negocios son:

8.4.

8.4.1.

Obtener un margen de utilidad de 10% para la empresa PARCIF S.A. al

finalizar el segundo afio de funcionamiento en la ciudad de Quito.

Alcanzar una cartera de clientes del 5% del mercado de estudiantes
universitarios de ingenieria electrénica y afines de la ciudad de Quito en

un periodo de 5 afnos.

Obtener un 90% de satisfaccion de los clientes de la empresa que

PARCIF S.A. al finalizar el primer afio de funcionamiento.

Obtener un nivel de ventas de $12.000 dolares en la empresa PARCIF

S.A. dentro del primer afio de funcionamiento.

Lograr un reconocimiento de la marca en el 10% de las instituciones
educativas de nivel superior relacionadas con la ingenieria electronica y

afines ubicadas en la ciudad de Quito en un plazo de 1 ano.

Informacion legal

Tipo de empresa y estado legal actual.

La empresa PARCIF S.A. esta legamente constituida como una compafia

anonima, la cual se somete a las disposiciones de la Ley de Compaifiias, del

Cddigo de Comercio, a los convenios de las partes y a las normas del Cdodigo

Civil y leyes conexas.
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8.4.2. Legislacién vigente

La legislacién vigente que rige para la empresa PARCIF S.A. es la Ley de
Compainiias vigente en el Ecuador, dentro de la cual podemos observar las

siguientes ventajas y desventajas:

Ventajas

e Las acciones de la empresa son negociables.
e El costo del capital minimo de constitucion es bajo.
e Permite la transformacion de la compafia anénima en otro tipo por

ejemplo de economia, mixta o responsabilidad limitada.

Desventajas

e Pago anticipado del impuesto a la renta.

e EIl tiempo de expedicion de los permisos de funcionamiento por las
entidades competentes genera una demora en la puesta en marcha del

servicio.

e Al ser una compania anénima debe cumplir mas obligaciones con las

entidades de control que una empresa SAS, generado costos adicionales.

8.5. Estructura Organizacional

La empresa PARCIF S.A. tiene una estructura organizacional, la cual
cuenta de 3 integrantes para el servicio propuesto en este plan de negocios y se

muestra en la Figura 2.
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Figura 2. Organigrama de la empresa PARCIF S.A.

Gerente General

Gerente

Contador Laboratorio

Laboratorio de
Capacitacion

Académico -

Laboratorista

Las funciones y responsabilidades de los miembros que forman parte de
la estructura organizacion de PARCIF para el servicio de laboratorio para

estudiantes universitarios son la siguientes:

Gerente General

e El representante de la empresa en el aspecto legal.
e Encargado de la administracion de la empresa

e Se involucra también en las actividades de contratacion de

personal/servicios internos y externos.

e Responsable de crear alianzas estratégicas para el presente servicio.

Contador

e Realizar todas las actividades relacionadas con la contabilidad de la

empresa.
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Mantener al dia toda la informacion requerida por el SRI y otras entidades

gubernamentales relacionadas a la contabilidad de la empresa.

Gerente de Laboratorio

Supervisar al personal del laboratorio.
Planificar la capacitacién del personal.
Proyectar las compras de los equipos y suministros del laboratorio.

Colaborar en las asesorias a los estudiantes universitarios cuando sea

requerido.

Académico - Laboratorista

Impartir conocimientos tedricos y practicos a las estudiantes para que

puedan desarrollar sus proyectos.

Elaborar un documento que indique los requerimientos de cada cliente en

conjunto con el servicio propuesto.
Conocer y cumplir el sistema de calidad del Laboratorio.
Realizar comprobaciones de funcionamiento de equipamiento.

Garantizar que los estudiantes reciban informacién actualizada.

Ubicacion

Las instalaciones de la empresa PARCIF S.A. se ubican en el centro norte

de la ciudad de Quito, en un punto privilegiado cerca de universidades como la

Escuela Politécnica Nacional, Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador,

Universidad Politécnica Salesiana, Universidad de las Américas, entre otras.

La ubicacidén de la empresa permite que los estudiantes tengan facil

acceso a través de los distintos medios de transporte sea publico o privado,
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permitiendo asi que los estudiantes de universidades ubicadas en los valles de
Quito lleguen a las oficinas.
PARCIF S.A. se ubica cerca de las tiendas comerciales que expenden

todos los elementos electrénicos que permiten la elaboracién de proyectos,

brindando asi un plus a los estudiantes mientras ejecutan sus ideas.

Figura 3. Mapa de ubicacién de la empresa PARCIF S.A.
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8.7. Ventaja competitiva y propuesta de posicionamiento.

La ventaja competitiva de la marca Circuit Space de la empresa PARCIF
S.A. es brindar un servicio de capacitacion que incluya la practica como el eje
principal de aprendizaje a través de un espacio de laboratorio que cuente con
equipos y personal capacitado para el desarrollo de los proyectos de electrénica,

estd ventaja mantendra un servicio sostenible a través del tiempo con el

crecimiento de estaciones de trabajo y capacitacion del personal.
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8.8. Estrategias de Mercadeo

8.8.1. Producto o servicio

El servicio ofertado por PARCIF S.A. tiene 2 presentaciones, asi:

Uso de Laboratorio

El uso de laboratorio es un servicio prestado por horas académicas (40
minutos), en el cual el cliente puede hacer uso de una de las estaciones de
trabajo equipadas con instrumentos de laboratorio al igual que hacer uso del

espacio fisico asignado a cada estacion.

Uso de Laboratorio y Asesoria

El servicio de asesoria que incluye uso del laboratorio se oferta por hora
académica (40 minutos) e incluye la asesoria de un profesional académico en el
desarrollo del proyecto que el cliente va a realizar durante su periodo de

permanencia en las instalaciones de la empresa.

La atencidon al cliente sera personalizada, lo cual permite que se
establezcan las necesidades de cada cliente de acuerdo con el proyecto que
desean elaborar. Las formas de pago que se manejaran son: efectivo y

transferencia bancaria.

El servicio que se oferta al publico tiene 2 grandes fortalezas, asi: ser un
servicio que permite nutrir el conocimiento a través de la practica con equipos de

vanguardia y la asesoria de profesionales expertos en la rama de la electrénica.
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Si se compara con servicios similares ofertados por centros de capacitacion se
puede decir que la desventaja es que son servicios ya posicionados en el

mercado.

Figura 4. Prototipo de la Estacion de Trabajo

8.8.2. Estrategias de distribucion

El servicio de laboratorio y asesoria ofertado por PARCIF S.A. tiene un
canal de distribucion directo al consumidor, es decir, es un servicio B2C; este
tipo de canal permite una conexién con el cliente sin pérdida de informacién y

cuidando de satisfacer las necesidades de este.

La comercializacion tiene como estrategia la creacion de alianzas con
socios estratégicos como: universidades con carreras afines, profesores en
areas de la electronica como influencer en las redes sociales del servicio, tiendas
de insumos electrénicos y empresas proveedores de los instrumentos utilizados

en los laboratorios.
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Los canales de comunicacién que acompanan esta estrategia de

comercializacién para el presente proyecto son:

e Publicidad en las redes sociales de las universidades con carreras afines

a la electronica.
e Pagina web.

e Volantes publicitarios en tiendas de venta de insumos electronicos.

La estructura de costos de este proyecto tiene como variables fijas: arriendo,
sueldos del personal técnico y personal de atencion al cliente, internet, y la
depreciacion de los equipos; mientras que como costos variables estan: energia

eléctrica, comisiones a los socios clave por clientes referidos.

8.8.3. Estrategias de precios

8.8.3.1 Analisis de costos del producto o servicio:

El calculo del servicio esta directamente relacionado con el uso de
equipos, instalaciones y personal requerido, la descripcion de influencia de cada

uno de estos se muestra en la Tabla 2.

Tabla 2. Andlisis de costos de los servicios ofertados.

Descripcion Tipo de Costo
Uso de
equipos/software cada Costo Fijo $5.00 / hora

estacion
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Uso de equipos/

Costo Variable $15.00 / hora
software especializados
Espacio fisico +

Costo fijo $20.00 / mes
limpieza
Servicio de internet Costo fijo $20.00 /mes
Energia eléctrica Costo variable $0.25/hora
Supervisor del

Costo fijo $6.00 / hora
laboratorio
Asesor Especializado Costo fijo $15.00 / hora

8.8.3.2 Analisis del precio del producto o servicio.

El estudio de mercado revela que mas del 70% de los estudiantes estan

dispuestos a pagar un costo en el rango de 10 a 20 ddlares por hora del servicio

de asesoria y uso de laboratorio (ver Anexo 4).

El analisis de los servicios que son similares al ofertado indica que la hora

de clase tedrica brindada por un profesional en el area de electronica tiene un

costo minimo de $20.00.

Las condiciones de pago para todos los servicios ofertados son de

contado, ya sea en efectivo o con transferencia bancaria. Al cliente se le

recargara todos los impuestos que la ley vigente indique.
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Al comparar la respuesta del estudio de mercado con el precio que
maneja la competencia se puede concluir que el estudiante esta en la capacidad

de acceder a los servicios con los siguientes precios:

e Servicio de uso de equipos de laboratorio mas supervisor de laboratorio
$20.00

e Servicio de uso de equipos de laboratorio mas asesoria especializada
$40.00

La estrategia que se llevara a cabo en caso de encontrar un competidor
con el mismo servicio sera no caer en la guerra de precios y demostrar al cliente

que el diferencial de nuestro servicio es la calidad y experiencia del personal.

8.8.4. Estrategias de Promocion y Comunicacién

La estrategia de marketing que se llevara a cabo para el presente proyecto

esta definida de la siguiente manera:

e Prospecto: se encontrara el prospecto de cliente a través de redes
sociales (Facebook e Instagram), pagina web, charlas en planteles

educativos de tercer nivel y volantes.

e Lead: Una vez que los prospectos han sido identificados se continua con
el lead el cual comprende webinar, demostraciones personalizadas y

remarketing.

e Cliente: La estrategia de marketing para quienes se han convertido en
clientes se enfocara en relaciones one to one a largo plazo, brindar

conocimiento y tecnologia de vanguardia y descuentos por referidos.
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8.9. Presupuesto

La implementacion de las distintas estrategias para el desarrollo y
posicionamiento del presente plan de negocios requiere el presupuesto descrito

en la Tabla 3.

Tabla 3. Presupuesto para implementacion de las estrategias.

Estrategias Descripciéon Cantidad Costo Total
Anual
Estrategia de Servicio $480,00
Capacitacion Curso de 3 $100,00 $300,00
al personal atencion al
cliente (16
horas)
Plan de Plan compartido 3 $60,00 $180,00

telefonia mévil con el otro
servicio de la

empresa
Estrategia de producto (servicio ofertado) $600,00
Disefio de Servicio externo 1 $500,00 $500,00
logo, imagen,
fotografias y
material
publicitario
para redes
sociales
Actualizacion ~ Servicioconel 1 $100,00 $100,00
de la pagina personal interno
web de PARCIF
Estrategia de promocién y comunicacion $2380,00
Publicidad en  Promocién en 1 $600,00 $600,00
redes sociales Facebook e

Instagram.

(mensual)
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Eventos Charlas, 12 $100,00 $1200,00
webinar

Impresién de 1500 Volantes, 1 $150,00 $150,00

publicidad 2 roll ups

Hosting web Correos 1 $30,00 $30,00

electronicos y
almacenamiento
para la pagina

web
Contratar Influencer y 4 $100,00 $400,00
personajes personas
para reconocidas
publicidad para efectos
publicitarios

Presupuesto Total Aplicacion de Estrategias $3460,00

8.10. Proyecciones de ventas

El conocimiento del tamafio del mercado es importante por lo que se

realiza el calculo bajo los siguientes parametros:

¢ Numero de universidades: 5

e Numero de carreras por universidad: 2
e Numero de niveles por carrera: 5

¢ Numero de estudiantes por aula: 30

e Numero de proyectos por semestre: 4

C=5%2%5%30
C = 1500
Q=4

T=2



35

M = CxQxT
M = 1500 * 4 * 2
M = 12000

El objetivo es cubrir el 5% del mercado, es decir, prestar el servicio de 600
horas a estudiantes en cinco afios. El objetivo del primer afio sera alcanzar a 300

horas de servicio a estudiantes.

El célculo de ventas generadas en dolares toma en consideracion que los
proyectos universitarios toman un tiempo de desarrollo promedio de 3 horas; en
base a lo mencionado, y asumiendo que adquieren el servicio mas econémico

de uso de laboratorio ($20,00/hora) los ingresos anuales son de $12000 USD.

El punto de equilibro del presente plan de negocios es $11309,37 USD o
565 horas del servicio de uso de laboratorio, tal como se indica a continuacion:

Costos fijos

1— (Costos VariableS)
Ventas Totales

Pe =

Pe — 11168
€= 1 _( 150 )
12000
Pe = 11309,37

8.11. Conclusiones de la estrategia de mercadeo y presupuesto

La empresa PARCIF S.A. en su nuevo servicio plantea estrategias donde

la plaza, precio, servicio y promocion estan direccionadas adecuadamente al
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mercado objetivo; y al mismo tiempo aprovecha los recursos fisicos y humanos

que tiene subutilizados en su actual funcionamiento.

El precio del servicio ofertado se defini6 en base a los costos fijos,
variables, el margen de ganancia, los resultados de la encuesta de mercado y

los costos de servicios similares ofertado por otras empresas.

El punto de equilibrio del presente proyecto, considerando que los
estudiantes accedan al servicio de uso de laboratorio con un costo de $20,00
USD por hora indica que se deben brindar un minimo de 565 horas de servicio

para alcanzar el equilibrio.

8.12. Gestidn Tactica de Operaciones.

Tabla 4. Estrategias de marketing y tactica de operaciones.

Estrategia de

Tactica De Operacion

Marketing
e Numero de
seguidores en redes | pyplicidad en redes
Reconocimiento de i ,
sociales. sociales  (Presupuesto
marca en las ianad $50
o e Numero de contactos | 8SIgnado
universidades del _ |
o _ internos  con  la | Mensuales)
Distrito Metropolitano de
empresa. Charlas en las

Quito
o Numero de visitas en | universidades

la pagina web.

Para proveedores de

. e Numero de | insumos  electrénicos
Crear alianzas con

estudiantes referidos crear un convenio de

alcanzados referidos  bidireccional,

el cual que brinde

socios estratégicos.
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descuentos para el

cliente final.

Incrementar la

comunidad de redes

sociales

e Numero de
seguidores redes
sociales

e Numero de

interacciones

Publicar contenido
educativo que aporte al
conocimiento
electrénico de los

estudiantes.

Testimonios reales de

clientes satisfechos

e Encuesta de

satisfaccion del

cliente

Crear material
fotografico/videografico
para redes sociales que
muestre al cliente

satisfecho.

8.13. Descripcion del proceso

La cadena de valor del servicio ofertado por el presenta plan de negocios

esta formado por procesos de apoyo y procesos criticos, asi:

8.13.1.

Procesos de Apoyo:

e Gerencia General y Gerencia de Laboratorio: administracién de la

operacion de la empresa, cumplimiento de metas y capacitacién del

personal. Brindar informacién necesaria para el cumplimiento de otros

procesos internos.

e Tecnologia e Informacion: Fortalecimiento de la red tecnoldgica de los

procesos internos para agilizar y mejorar el control interno. Permitir que la

informacion siempre esté accesible a las personas que lo requieren.
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e Finanzas: Administrar las finanzas, el presupuesto y los impuestos de la

empresa.

e Compras: encargada de gestionar la adquisicion de bienes y servicios

necesarios para cumplir con la oferta de servicio.

8.13.2. Procesos Primarios:
e Operaciones: son quienes imparten las asesorias a los estudiantes y
controlan el uso del laboratorio.

e Marketing: Busca el reconocimiento de la marca en el mercado.

e Area comercial: es la encargada de establecer las diferentes estrategias
comerciales para crear convenios con socios estratégicos, ofertar los
servicios en las distintas universidades y/o lugares de interés, atencién al

cliente, satisfaccion y fidelizacion de los clientes.

Figura 5. Cadena de valor del servicio de laboratorio

Gerencia General y Gerencia de Laboratorio

Tecnologia e informacién

APQYQ

Finanzas

Compras

=
QO
=y
o
)
=
Qo
o
w
o
=
=
o
o

Area

Operaciones .
P Comercial

Marketing

PRIMARIOS i

El servicio ofertado tiene un flujo determinado conforme lo indica la Figura 6.
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Figura 6. Diagrama de flujo del servicio de laboratorio — Parte 1
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Figura 7. Diagrama de flujo del servicio de laboratorio — Parte 2
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8.14. Necesidades y requerimientos/capacidad instalada

El servicio ofertado tendra 2 estaciones de trabajo, las cuales contaran con

los siguientes equipos y software descrito en la Tabla 5.

Tabla 5. Hardware, software y mobiliario para las estaciones de trabajo.

Precio
Descripcioé Existenci Valor
Cantidad de Observaciones
n a actual
compra
Osciloscopi | 2 1 $867,00 | $400,00 | El osciloscopio
o) por comprar es
portatil.
Multimetro | 2 1 $200,00 | $225,00 | Multimetro marca

Fluke con pinza

amperimétrica

Computador | 2 2 $0,00 - -

Protoboard | 2 0 -- $74,00 Protoboard wish
de regletas y con
base metalica

Estacion de | 2 0 -- $170,00 | Estacion de

suelda suelda y calor
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Cables de -- $12,00 40 cables macho-

Conexion macho, 40 cables
hembra-hembra
40 cables macho-
hembra

Resistencia - $10,00 Resistencia de

s variadas varias
denominaciones
de YaWy 1/2W

Placay $12,00 $25,00 Existente Arduino

Software 1.

Arduino Nuevo: Arduino
Mega 256

Software -- $0,00 Software de

Netbeans cbdigo abierto y
gratuito.

Muebles y $500,00 | -- 2 escritorios y 4

enseres sillas.

Adicional a los equipos y software que tiene cada estacion de trabajo, se tiene

los instrumentos y programas especializados descritos en la Tabla 6.
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Tabla 6. Hardware, software y especializado para las estaciones de

trabajo.
Existenci
Descripcion Cantidad
a
Analizador de
1 1 $5021
espectros
Generador de
sefales 1 1 $5142,00
analdgicas
Generador de
sefales 1 1 $3495,86
digitales
Medidor de
potencia 1 1 $9898
eléctrica
Luxémetro —
1 1 $852
Luminancimetro
Tarjeta FPGA 1 1 $225

Los profesionales que se requieren para el desarrollo del proyecto

deberan cumplir el siguiente perfil:

Profesional de las carreras de Ingenieria Eléctrica, Electrénica, o Mecatronica

de competencia del Laboratorio.
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e Experiencia en manipulacion de instrumentos de medicién y/o

sensamiento.
e Conocimientos en Metrologia.

e Habilidades de: trabajo en equipo, proactivo, trabajo bajo presion,

comunicacion asertiva.

El servicio de laboratorio de capacitacién debera cumplir con el plan de

mantenimiento de la empresa PARCIF S.A,, asi:

e Limpieza de areas de trabajo diaria.

e Mantenimiento de equipos de generacion o medicién con periodicidad

anual.

e Mantenimiento de computadores cada 6 meses.

8.15. Plan de Produccion

La empresa tiene la disponibilidad de 1 técnico especializado y las 2
estaciones de trabajo por 40 horas laborales a la semana, por lo que se tiene un
espacio disponible para atender las 2 estaciones de trabajo por un lapso de 12
horas académicas al dia. Las horas de servicio que se puede prestar al afio son

2880 de servicio de laboratorio por estacion.

Al ser un servicio nuevo, y considerando que el punto de equilibrio me
indica que debo brindar 565 horas de servicio al afio (Figura 8), se estima que
no existiran filas de espera; sin embargo, de existir el caso se deberia solicitar
una autorizacién al gerente general para brindar el servicio en horario extendido

y analizar la implementacién de una estacién nueva de trabajo.
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Figura 8. Punto de Equilibrio
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8.16. Plan de compras

El presente plan de negocios es para un servicio, por lo cual no tiene un plan
de compras fijo; sin embargo, en la inversion inicial se incluye la compra de los
equipos/softwares descritos en la Tabla 5 como existencia 0. De igual forma, el
pago a los proveedores (arriendo, alicuota, servicios basicos) se realiza de

manera mensual conforme las fechas establecidas por cada proveedor.

El proceso de adquisicion y control de calidad de bienes y servicios para
este proyecto sera el que actualmente usa la empresa PARCIF S.A. conforme la
norma técnica ISO/IEC 17025.

8.17. KPI's de desempeio de la gestion tactica y proceso

productivo

La medicién de desempefio de la gestidn tactica y proceso productivo se

describe en la Tabla 7.



46

Tabla 7. Kpi’s gestion tactica y proceso productivo

Frecuencia de
Descripcion Objetivo

medicion

Clientes nuevos No. Clientes nuevos >=9 mensual

No. Veces que un
cliente usa el servicio
Retencion de Clientes >=2 anual
por un proyecto

diferente

Satisfaccion del cliente NPS >=90% anual

Convenios con socios | No. Socios estratégicos
>=2 anual
estratégicos nuevos

Analisis de mercado Cuota de Mercado >= 2% anual

Ingresos de las ventas
Ingreso por ventas >= $3000 trimestral
totales del trimestre

8.18. Conclusiones de la gestion de operaciones

El tipo de servicio que va a ofertar la empresa PARCIF S.A. presenta una
cadena de valor sin mucha complejidad, la cual estda acompanada de su corto
numero de personal requerido para el funcionamiento inicial. También se puede
decir que una de las principales ventajas de este servicio, es que la empresa ya
cuenta con capacidad instalada y personal capacitado para la prestacion del

servicio propuesto en el presente plan de negocios.
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El diagrama de flujo que describe las interacciones entre todos los actores
involucrados en la prestaciéon del servicio muestra que un proceso simple para
con el fin de no generar carga innecesaria tanto como para el cliente como para

el personal de la empresa.

La importancia de los KPI's establecidos para el control de los diferentes
aspectos de la empresa van a permitir tomar decisiones estratégicas a tiempo

conforme los resultados presentados.

8.19. Supuestos a considerar para la elaboracion del plan

financiero

Los supuestos a considerar para el presente plan de negocios son:

El valor inicial para la ejecucién del servicio sera obtenido de los activos
de la empresa PARCIF S.A.

e El porcentaje de crecimiento de ventas considerando que es un servicio
nuevo, innovador y que hay un amplio mercado se estima que sea del

20% anual.
e Se considera grupos de trabajo de 2 personas por hora de servicio.

e El pago por el servicio debido a la naturaleza del negocio es de contado y

en su totalidad.

e La depreciacion se basa en el método lineal, asi para maquinaria y

equipos electronicos se usara 10 anos.

e El aspecto salarial considera el 11,15% de aporte patronal, el 9,45 % de

aporte personal para el IESS conforme lo indica la ley.
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e Los salarios de la ndmina de Circuit Space sera para el Gerente General
el 10% del sueldo que percibe en PARCIF S.A., mientras que para el

Laboratorista sera del 20%.

e Lainflaciéon anual en los precios al consumidor para la regién sierra es de
3,27 (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2023).

e El aumento salarial sera a partir del afio 3 en un porcentaje de 2%; este

ultimo se mantendra hasta el ano 5.

e El impuesto a la renta para sociedades es del 25% y el 15% para

participacion de trabajadores.

8.20. Estados Financieros Proyectados

Los estados financieros proyectados se han elaborado para un periodo de 5

anos con base a los supuestos del punto anterior.

8.20.1. Estado de Resultados

La Tabla 8 describe el estado de resultados del nuevo servicio de la empresa
PARCIF S.A.

El estado de resultados permite observar que el gasto en sueldos es mas
representativo que los gastos generales, sin embargo, entre estos no hay una
diferencia que se puede considerar representativa ya que para el tipo de servicio

gue se oferta tanto el personal como la capacidad instalada es muy importante.

La importancia de la fuerza de ventas y el servicio al cliente es primordial
para este negocio pues son quienes permiten atraer a nuevos clientes y fidelizar

a los mismos.
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Tabla 8. Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS

Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
Ventas 12.000,00 14.400,00 17.280,00 20.760,00 24.920,00
Costo Servicio 10.790,20 12.948,24 15.537,89 18.667,05 22.407,65
Utilidad Bruta 1.209,80 1.451,76 1.742,11 2.092,95 2.512,35
Gastos Operacionales y No Operacionales 11.290,66 11.487,97 11.780,00 12.079,96 12.388,08
Gastos sueldos 6.311,86 6.349,36 6.476,35 6.605,87 6.737,99
Gastos Generales 4.887,20 5.047,01 5.212,05 5.382,48 5.558,49
Gastos de depreciacion 91,60 91,60 91,60 91,60 91,60
Gastos de amortizacién 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Utilidad antes de intereses, impuestos y participacion 709,34 2.912,03 5.500,00 8.680,04 12.531,92
Gastos de intereses 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Utilidad antes de impuestos y participacion 709,34 2.912,03 5.500,00 8.680,04 12.531,92
15% Participacion trabajadores 106,40 436,80 825,00 1.302,01 1.879,79
Utilidad antes de impuestos y participacion 602,94 2.475,22 4.675,00 7.378,04 10.652,13
Impuesto a la renta 150,73 618,81 1.168,75 1.844,51 2.663,03
Utilidad Neta 452,20 1.856,42 3.506,25 5.533,53 7.989,10

En el Anexo 5 se adjunta el detalle de los gastos.

8.20.2. Estado de Situacion o Balance General

El balance general se ha efectuado en base a los supuestos planteados
en el punto 5.1 y adicional se realizado el ejercicio con la retencion de las

utilidades con el objetivo de ampliar el negocio en un futuro.

La inversion en equipo se hace en el periodo 0 ya que es primordial tener
estos activos para el funcionamiento del servicio. También es importante recalcar
que la inversién inicial realizada por PARCIF S.A., al igual que su capacidad
instalada y personal capacitado permite que su nueva linea de negocio Circuit
Space no requiera de una fuente de financiamiento para el desarrollo del

proyecto.
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Tabla 9. Balance General Circuit Space

BALANCE GENERAL

Inicial
ACTIVOS 5.000,00 5.602,94 7.927,43 11.983,63 18.192,91 27.000,53
Corrientes 4.084,00 4.778,54 7.194,63 11.342,43 17.643,31 26.542,53
Efectivo 4.084,00 4.778,54 7.194,63 11.342,43 17.643,31 26.542,53
Cuentas por Cobrar 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
No corrientes 916,00 824,40 732,80 641,20 549,60 458,00
Propiedad, Planta y Equipo 916,00 916,00 916,00 916,00 916,00 916,00
Depreciacion Acumulada 0,00 (91,60) (183,20) (274,80) (366,40) (458,00)
Intangibles 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Amortizacion acumulada 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
PASIVOS 0,00 150,73 618,81 1.168,75 1.844,51 2.663,03
Corrientes 0,00 150,73 618,81 1.168,75 1.844,51 2.663,03
Sueldos por pagar 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Impuestos por pagar 0,00 150,73 618,81 1.168,75 1.844,51 2.663,03
No Corrientes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Deuda a largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
PATRIMONIO 5.000,00 5.452,20 7.308,62 10.814,88 16.348,40 24.337,50
Capital 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Utilidades retenidas 0,00 0,00 452,20 2.308,62 5.814,88 11.348,40
Utilidad del periodo 0,00 452,20 1.856,42 3.506,25 5.533,53 7.989,10
COMPROBACION 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

8.20.3. Estado de Flujos de Caja

Los estados de flujo de caja muestran que hay una tendencia incremental en
tanto en el flujo de caja libre del proyecto como para el inversionista, en este
caso, los flujos son iguales. En un futuro estos indicadores permitiran tomar

decisiones de crecimiento e inversion.

La Tabla 10 muestra el flujo de efectivo anual y la Tabla 11 el flujo de

calibre el proyecto.
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Tabla 10. Flujo de Efectivo Anual

FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

Inicial Ao 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Actividades Operacionales 0,00 694,54 2.416,09 4.147,80 6.300,89 8.899,22
Utilidad Neta 0,00 452,20 1.856,42 3.506,25 5.533,53 7.989,10
+ Depreciacion 0,00 91,60 91,60 91,60 91,60 91,60
+ Amortizacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
-ACxC 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
+ A CxP Proveedores 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
+ A Sueldos por pagar 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
+ A lImpuestos 0,00 150,73 468,07 549,94 675,76 818,52
Actividades de Inversion (916,00) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
- Adquisicion de equipos (916,00) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

- Adquisicién de intangibles 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Actividades de Financiamiento 5.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
+ A Deuda Largo Plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
- Pago de dividendos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
+ A Capital 5.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Incremento neto en efectivo 4.084,00 694,54 2.416,09 4.147,80 6.300,89 8.899,22
Efectivo inicio del periodo 0,00 4.084,00 4.778,54 7.194,63 11.342,43 17.643,31
Efectivo fin del periodo 4.084,00 4.778,54 7.194,63 11.342,43 17.643,31 26.542,53

Tabla 11. Flujo de Caja libre

FLUJO DE CAJA LIBRE

Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad antes de intereses, impuestos y participacion 0,00 709,34 2.912,03 5.500,00 8.680,04 12.531,92
Gastos de depreciacion 0,00 91,60 91,60 91,60 91,60 91,60
Gastos de amortizacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
15% Participacion trabajadores 0,00 (106,40) (436,80) (825,00) (1.302,01) (1.879,79)
Impuesto a la renta 0,00 (150,73) (618,81) (1.168,75) (1.844,51) (2.663,03)
I. Flujo de efectivo operativo neto 0,00 543,80 1.948,02 3.597,85 5.625,13 8.080,70
Inversion de capital de trabajo neto 4.084,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Variacion de capital de trabajo neto 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Recuperacion de capital de trabajo neto 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Il. Variacién de capital de trabajo neto 4.084,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inversiones 916,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Recuperacion vehiculos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Recuperacion equipo de computaciéon 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
lll. Gastos de capital (CAPEX) 916,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Flujo de caja libre del proyecto (5.000,00) 543,80 1.948,02 3.597,85 5.625,13 8.080,70
Flujo de caja libre del proyecto (5.000,00) 543,80 1.948,02 3.597,85 5.625,13 8.080,70
Préstamo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de interés 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Amortizacion del capital 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Escudo Fiscal 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Flujo de caja libre del inversionista (5.000,00) 543,80 1.948,02 3.597,85 5.625,13 8.080,70
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Los indices financieros utilizados para el analisis del presente plan de

negocios son los que se muestran en la Tabla 12.

Tabla 12. indices Financieros

Razon de liquidez

31,70 11,63

Razones de rentabilidad

Margen de utilidad

3,77%

12,89%

20,29%

26,65%

32,06%

ROA

10,76%

31,22%

39,01%

40,55%

39,45%

ROE

11,06%

33,87%

43,23%

45,13%

43,77%

La razon de circulante obtenida para los 5 afos indica que se tiene la
capacidad de pagar las deudas a corto a plazo. El margen de utilidad muestra
un crecimiento positivo durante los 5 periodos, el cual indican que el negocio es
rentable y que se alcanza el punto de equilibrio en todos los afios. EI ROA
muestra la rentabilidad que tiene la inversidn sobre el negocio y se observa que
es positiva. El indice ROE es el mas relevante ya que muestra el porcentaje que

pertenecer a los accionistas y al pago de dividendos.

La evaluacion financiera de la empresa se realiza en base al TIR y VAN

como muestra la Tabla 13.

Tabla 13. Evaluacién Financiera

VAN 10.215,90
TIR 45%
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El VAN del presente proyecto es positivo por lo que indica que es un
proyecto rentable, en el cual se obtiene una rentabilidad de $10.215,90 USD

luego de recuperar la inversion inicial.

La tasa interna de retorno (TIR) se analizé con una tasa de descuento del
6,97% (Banco Central del Ecuador, 2023), que es la tasa referencial de depésito
a plazo, asi la TIR es mayor que 0 que indica que el proyecto es rentable y que
se adquiere un beneficio mayor que poniendo el dinero en una inversién a plazo

fijo.

8.21. Impacto econémico, regional, social y ambiental

El presente plan de negocios presenta un impacto econémico para el
crecimiento de la empresa PARCIF S.A. la cual podra diversificar su cartera de

servicios y no depender unicamente del servicio de ensayos.

Circuit Space es un servicio que centra para los estudiantes universitarios
de la ciudad de Quito, sin embargo, se espera que en un futuro se pueda

expandir a plas principales ciudades del pais.

El aspecto social se enfoca en mejorar en nivel de educacién que reciben los
estudiantes universitarios, ya que el servicio ofertado les permite fortalecer sus
habilidades duras de tal manera que en un futuro pueden aplicar sus

conocimientos en la vida laboral.

El impacto ambiental del presente proyecto es recudir el consumo de
suministros que actualmente se pueden tener de forma digital, adicional que

posterior a la vida util de los equipos electronicos estos seran donado al
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programa Yo Reciclo que es gestionado por la fundacion Hermano Miguel para

su reciclaje.

8.22. Conclusiones del analisis financiero

El plan de negocios de Circuit Space tiene una inversién inicial de la
empresa PARCIF S.A. la cual permite la adquisicion de equipos para poner en
marcha la oferta de servicio, al igual que su capacidad instalada y su personal

capacitado.

Los indicadores financieros muestran que es un proyecto rentable con un
margen de utilidad creciente y positivo desde el afio 1. Adicional, el ROA y ROE
son mayores a cero durante el periodo de 5 afios. Es importante tener en cuenta
que para que indices se mantengan la fuerza de ventas y el servicio al cliente

son fundamentales en la prestacién del servicio.

La VAN y la TIR de la proyeccion de Circuit Space indican que es un
proyecto donde se recomienda invertir y que tiene una mayor rentabilidad que la

tasa de descuento que tiene una inversion a plazo fijo en una entidad financiera.



55

9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

e Los indices financieros el VAN de $10.215,90 USD y la TIR de 45%

afirman que el plan de negocios presentado es un proyecto rentable.

e Circuit space en el periodo de 5 afos alcanza a cubrir el 5% del
mercado actual de los estudiantes universitarios relacionados con

carreras que involucran electrénica.

e El margen de utilidad de la linea de negocio del presente documento
presenta un margen de utilidad mayor al 10% a partir del segundo afio,

reafirmando la rentabilidad el proyecto.

e Las ventas del primer afio son de $12.000 USD considerando que se
tiene un grupo de 2 personas y solicitan el servicio por 300 horas por

grupo.

e La ubicaciéon de la empresa PARCIF S.A. permite que sea accesible a

los estudiantes de distintas universidades de Quito.

Recomendaciones

e La publicidad se recomienda realizar también en la universidad de las

fuerzas Armadas ESPE ya que cuentan con varias carreras
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relacionadas a la electrénica y un gran porcentaje de sus estudiantes

residen en la ciudad de Quito.

La compra de equipos se debe realizar tomando en cuenta varias
cotizaciones y en caso de ser equipos importados considerar la

posibilidad de importar directamente a través de PARCIF S.A.

Crear relaciones con socios clave como: tiendas de insumos
electrénicos, universidades, asociaciones de estudiantes para

impulsar el crecimiento de la marca.

Ampliar las estaciones de trabajo conforme la demanda de mercado,
asi mismo considerar la posibilidad de contratar personal de tiempo

completo cuando la demanda este al 80% de la capacidad de trabajo.
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Anexo 1. Matriz de anéalisis PESTEL

POLITICO

ASPECTO

Politicas de Gobierno

DETALLE

Los cambios de politicas de gobierno
podrian generar posibles tratos de
libre comercio que afecten el
sentido de obligatoriedad de realizar
los ensayos de producto con un
laboratorio competente ecuatoriano.

Corto
(1-2 a)

TIEMPO DE IMPACTO
Mediano
(3-5a)

Largo
(5 - +)

Positivo

TIPO DE IMPACTO

Negativo

Indiferente

INEN

INEN tiene la obligacién de
garantizar qu eno existan obstdculos
innecesarios para la comercilizacién
de productos

ECONOMICO

Desempleo

El 33,2% de los ecuatorianos
disponen de un empleo adecuado en
mayo de 2022, por lo que la tasa de
desempleo reflejé una reduccién de
3,7% respecto al indice de
desempleo de mayo de 2022 que fue
de 6,1%. (Coba, 2022).

Importaciones

Las importaciones de los televisores
se realizan ya sea en partes,
conocido como CKD, o ya
ensamblados, conocido como CBU;
de estas 2 formas en el afio 2020 se
comercializaron 620.000 unidades
en el Ecuador, de los cuales el 86%
corresponden a la produccién
nacional. (Coba, 2021).

SOCIAL

Habitos de Consumo

A partir un estudio realizado por
Research & Insights, 2021 de
Publicis Groupe Latam debido a la
pandemia del COVID 19 que azot6 el
mundo 8 de cada 10 personas
cambiaron sus habitos de consumo;
teniendo una tendencia de
crecimiento del consumo en el
4dmbito tecnoldgico que favorece a
los importadores/productores
nacionales de televisiones del
Ecuador.

TECNOLOGICO

Plataformas de Streaming

El incremento de las plataformas de
streaming también beneficia a la
industria de los televisores, ya que al
ser un servicio mas econdmico que
la television de paga permite que los
consumidores adquieran un televisor
compatible con dichas plataformas.
(Coba,2021)

ECOLOGICO

Contaminacién
electrénica

Los ensayos que se realizan en el
laboratorio de PARCIF S.A. son de
caracter no destructivo, por lo que al
finalizar el proceso el item de
ensayo es devuelto al cliente; razén
por la cual no generamos ningun
tipo de basura electrénica.

LEGAL

Reglamentos técnicos
ecuatorianos

Los reglamentos técnicos
ecuatorianos para la importacion y
comercializacién de televisores se
rigen en 2 aspectos, el RTE 117 que
se encarga de la eficiencia
energética y el RTE 083 que abarca
el estdndar de television ISBD-T
Internacional. El cumplimiento de
estos reglamentos es de caracter
obligatorio y los entes encargados
de su control son el Servicio
Nacional de Normalizacion INEN y el
Ministerio de Produccién, Comercio
Exterior, Inversiones y Pesca.

Propiedad Intelectual

El cuidado de la propiedad
intelectual es un aspecto relevante
para la empresa, por lo que los
métodos de ensayo desarrollados
por PARCIF S.A. han sido registrados
en el Servicio Nacional de Derechos
Intelectuales.
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Anexo 2. Matriz FODA Cruzado

Oportunidades
1. Disponibilidad de la capacidad instalada para un uso
adicional.
2. Los centros de asesoria para estudiantes y
emprendimientos no cuentan con equipamiento de
laboratorio.
3. Implementar un area de certificacion de productos.
4. Lapoblacion universitaria en el area de ingenierias,
industria y construccion en el afio 2018 fue de 119.814 que
representa el 15,43% de los estudiantes universitarios.
(Secretaria de educacion superior, ciencia, tecnologia e
innovacion, 2020)
5. Tasa de actividad emprendedora temprana en el Ecuador
en el aflo 2019 fue de 36,2%. (Lasio, 2020)
6. Las actitudes de ahorro de los ecuatorianos mayores a
15 afos indican que el 17% de ellos ahorran para pagar su
educacion o la de su familia, segun datos los ultimos datos
del INEC, 2012.

1. Tiene un unico servicio como fuente de ingresos.

2. Laboratorio no ha aplicado para ser un laboratorio reconocido por el
Servicio de Acreditacion Ecuatoriano.

3. Depende de otra empresa para emitir certificacion de productos.

Fortalezas

1. Equipos de laboratorio de vanguardia.

2. Personal técnico calificado, que trabaja en areas de
investigacion.

3. Laboratorio que trabaja conforme la norma ISO/IEC
17025.

4. Ubicacion privilegiada de la oficina, que esta cerca de
las Universidades mas relevantes de Quito.

F1 F2 O1 O2 Crear un servicio de capacitacion que
involucre la parte teoria y practica

F204 Crear un centro de revision de documentos de
investigacion relacionados con electronica

D1 D3 F2 F3 Implementar la certificacion acreditada de los productos
relacionados con el laboratorio de ensayo existente

DIF1 Alquilar los equipos de laboratorio para crear una nueva fuente de
ingresos

Amenazas

1. Posibles acuerdos entre paises para eliminar barreras
comerciales.

2. Afinidad del gobierno de turno con la mantener o no el
sistema de calidad ecuatoriano.

3. Los ensayos en televisores no tienen una estacionalidad,
depende de cada importador/ensamblador la época del afio
que se importan/ensamblan.

A301 Realizar una planifiacion anual en conjunto con los
clientes de los televisores que seran
importados/ensamblados

A205 Crear un espacio exclusivo para el desarrollo de
emprendimientos

D2A2 Desarrollar un plan para la acreditacion del laboratorio de ensayo, de
tal manera que se demuestra que hay capacidad técnica en el Ecuador para
verificar la calidad de los televisores.

D1A1 Internacionalizar el servicio de ensayo, de tal manera que otras paises
puedan acceder a este servicio sin importar las barreras comerciales.
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Anexo 3. Matriz de Planeacion Estratégica Cuantitativa

Factores clave de éxito en la industria

Importancia Ponderaci

F1F2 01 02 Crear un servicio de
capacitacion que involucre la

parte teoria y practica

F204 Crear un centro de

revision de documentos de

Estrategias a Comparar, se extraen del anélisis FOD,

D1 D3 F2 F3 Implementar
la certificacion acreditada
de los productos

conel

electrénica

con

laboratorio de ensayo

existente

D1F1 Alquilar los equipos

de laboratorio para crear

una nueva fuente de
ingresos

A301 Realizar una planifiacién
anual en conjunto con los
clientes de los televisores que
seran
importados/ensamblados

A205 Crear un espacio
exclusivo para el
desarrollo de
emprendimientos

D2A2 Desarrollar un
plan parala
acreditacién del
laboratorio de
ensayo, de tal manera
que se demuestra que
hay capacidad técnica
en el Ecuador para
verificar la calidad de
los televisores.

D1AL
Internacionalizar el
servicio de ensayo, de|
tal manera que otras
paises puedan
acceder a este servicio
sin importar las
barreras comerciales.
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Oportunidades (entre 5y 10 factores)
1 1. Disponibilidad de la capacidad instalada para un uso adicional.
2. Los centros de asesoria para estudiantes y emprendimientos no cuentan con equipamiento de laboratorio. 15% ) 06 1 015 1 015 4 06 1 015 4 06 1 015 1 015

3 3. Implementar un drea de certificacion de productos. 5% 1 0,05 1 0,05 4 02 1 005 1 0,05 1 0,05 4 02 1 005
= universitarios. (Sect de educacién superior, ciencia, teenologia ¢ innovacién, 2020)
P 5. Tasa de actividad emprendedora temprana en el Ecuador en el alo 2019 fue de 36,2%. (Lasio, 2020) 10% 4 04 3 03 1 01 1 01 1 01 4 04 1 01 1 01
g s |0 L\f.}ff"u"\ffx jfl\r\i:\;:x(ndlehlivl ecuatorianos mayores a 15 afios indican que el 17% de ellos ahorran para pagar su educacion o la de su familia, segn datos % R 02 ) 01 | 005 | 005 | 005 R 01 1 005 ) 005
& Amenazas (entre 5 y 10 factores)

1.1, Posibles acuerdos entre paises para eliminar barreras comerciales. 15% 1 015 1 0,15 3 045 1 015 2 03 1 015 2 03 4 06

2|2, Afinidad del gobiemo de turno con la mantener o no el sistema de calidad ecuatoriano. 10% f 01 1 01 3 03 1 01 2 02 1 01 3 03 1 01

3. 3. Los ensayos en televisores no tienen una . dep la época del aito que se importan/ensamblan. 10% 1 01 1 01 3 03 1 01 4 04 1 01 1 01 1 01

Total 100%
Fortalezas (entre 5 y 10 factores)

1|1, Equipos de laboratorio de vanguardia 20% 4 08 2 04 3 06 4 08 2 04 4 08 3 06 4 08
] 2. |2 Personal técnico calificado, que trabaja en dreas de investigacion. 20% 4 08 4 08 4 08 2 04 3 06 4 08 4 08 4 08
£ 3._|3. Laboratorio que trabaja conforme la norma ISO/IEC 17025, 15% 4 06 2 03 3 045 3 045 2 03 2 03 4 06 4 06
2 4. 4. Ubicacién privilegiada de la oficina, que est cerca de las Universidades mis relevantes de Quito 10% 4 04 1 01 1 01 2 02 1 01 4 04 1 01 1 01
% |Debilidades (entre 5y 10 factores)
£ 1. |1 Tiene un dico servicio como fuente de ingresos. 10% 1 01 1 01 1 01 1 01 3 03 01 2 02 1 01
g 2. 2. Laboratorio no ha aplicado para ser un laboratorio reconocido por el Servicio de Acreditacion Ecuatoriano. 15% 1 015 1 015 1 015 1 015 2 03 1 015 3 045 2 03
fisd 3. 3. Depende de otra empresa para emitr certficacion de producos. 10% 1 01 1 01 4 04 1 01 1 01 1 01 1 01 2 02

Total 100%
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Anexo 4. Resultados principales de la encuesta

¢ Tiene facil acceso para realizar los proyectos practicos relacionados con

electrénica en los laboratorios de su universidad fuera del horario de clases?

@ Siempre

@ Casi siempre

@ Algunas veces
@ Muy pocas veces
@ Nunca

¢Le gustaria tener un espacio que cuente con equipos de vanguardia para

poder ejecutar sus proyectos practicos relacionados con electrénica?

@ Totalmente de acuerdo

@ De acuerdo

@ Me es indiferente

@ En desacuerdo

@ Totalmente en desacuerdo

13,8%

82,8%

¢ Quisiera tener un lugar con profesionales altamente capacitados en el area

de electrénica que le brinden asesoria en sus proyectos?

@ Totalmente de acuerdo

@ De acuerdo

@ Me es indiferente

@ En desacuerdo

@ Totalmente en desacuerdo

84,5%
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¢ Desearia tener un lugar donde pueda relacionarse con estudiantes de otras

universidades para compartir y ampliar su conocimiento de electrénica?

@ Totalmente de acuerdo

@ De acuerdo

@ Me es indiferente

@ En desacuerdo

@ Totalmente en desacuerdo

¢ Qué rango de precio estaria dispuesto a pagar por una hora de asesoria

profesional (incluye uso de equipos) en sus proyectos de electrénica?

® $10-%20
® $21-%30
@ $31-%$40




67

Anexo 5. Anexos Financieros

Calculo de los gastos

DETALLE FRECUENCIA GASTO GASTO ANUAL
PERSONAL
Gerente General Mensual S 24430|S 2.931,60
Laboratorista Mensual S 24762 |S 2.971,40
SERVICIOS
Servicios basicos (agua, luz, teleféno, alicuota,internet) |Mensual S 32,10 | S 385,20
Luz eléctrica Anual S 150,00 | S 150,00
Honorarios Contador Mensual S 3300]1S 396,00
Publicidad Anual S 500,00 | S 500,00
Plan telefonia mavil Anual S 180,00 | S 180,00
Gastos de limpieza Mensual S 8,00 | S 96,00
Actualizacién pagina web Anual $ 100,00 | $ 100,00
Marketing y comunicacion Anual $2.380,00 | $ 2.380,00
Capacitacién personal Anual S 300,00 | S 300,00
INSUMOS
Suministros de Oficina Anual S 100,00 | S 100,00
Consumibles Laboratorio Anual S 300,00 | S 300,00

GASTOS GENERALES $ 4.887,20

Calculo del precio del servicio

PRECIO DEL SERVICIO

DETALLE VALOR
Gastos directos S 4.786,60
Gastos indirectos S 6.003,60
GASTOS Y COSTOS GENERALES $10.790,20
Cantidad de servicio a vender (horas) 600
Margen de ganancia 10%
Costo unitario estimado S 17,98
Margen unitario estimado S 1,80
Precio estimado de venta S 19,78
Precio estimado del mercado S 25,00
Precio estimado encuesta S 20,00
Precio Promedio S 21,59

Precio de venta | S 20,00
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Calculo Némina Afno 1

Calculo Pago de Némina

CARGO Gerente

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Sueldo $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00
Aporte Personal IESS $ 17,011$ 17,011$ 17,01]$ 17,01]$ 17,01]$ 17,011]$ 17,011]$ 17,01]$ 17,01]$ 17011 $ 17011$ 17,01
Aporte Patronal IESS $ 20,07 | $ 20,07 | $ 20,07 | $ 20,07 | $ 20,07 | $ 20,07 | $ 20,07 [ $ 20,07 [ $ 20,07 [ $ 20,07 [ $ 20,07 | $ 20,07
Fondos de Reserva $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00
Décimo Tercer Sueldo $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 180,00
Décimo Cuarto Sueldo $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 26,25 | $ - $ - $ - $ -
TOTAL ANUAL $ 299121
CARGO Laboratorista

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Sueldo $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00
Aporte Personal IESS $ 18,90 | $ 18,90 | $ 18,90 | $ 18,90 | $ 18,90 | $ 18,90 | $ 18,90 | $ 18,90 | $ 18,90 | $ 18,90 | $ 18,90 | $ 18,90
Aporte Patronal IESS $ 22,30 | $ 22,30 | $ 22,30 | $ 22,30 | $ 2230 (% 2230 (% 2230 (% 2230 (% 2230 ($ 22,30 [ $ 22,30 [ $ 22,30
Fondos de Reserva $ 16,67 [ $ 16,67 [ $ 16,67 [ $ 16,67 [ $ 16,67 [ $ 16,67 [ $ 16,67 [ $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67
Décimo Tercer Sueldo $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 200,00
Décimo Cuarto Sueldo $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 26,25 | $ - $ - $ - $ -
TOTAL ANUAL $ 3.320,65

TOTAL NOMINA ANO 1 $ 6.311,86



Calculo Némina Afno 2

69

CARGO Gerente

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Sueldo $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00
Aporte Personal IESS $ 17,01 [ $ 17,01 [ $ 17,01 [ $ 17,01 [ $ 17,01 [ $ 17,01 [ $ 17,01 [ $ 17,01 [ $ 17,01 [ $ 17,01 | $ 17,01 | $ 17,01
Aporte Patronal IESS $ 20,07 [ $ 20,07 [ $ 20,07 [ $ 20,07 [ $ 20,07 [ $ 20,07 |$ 20,07 | $ 20,07 [ $ 20,07 [ $ 20,07 | $ 20,07 | $ 20,07
Fondos de Reserva $ 15,00 [ $ 15,00 [ $ 15,00 [ $ 15,00 [ $ 15,00 [ $ 15,00 [ $ 15,00 [ $ 15,00 [ $ 15,00 [ $ 15,00 [ $ 15,00 | $ 15,00
Décimo Tercer Sueldo $ - $ - $ - $ $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 180,00
Décimo Cuarto Sueldo $ - $ - $ - $ $ - $ - $ - $ 45,00 | $ - $ - $ - $ -
TOTAL ANUAL $ 3.009,96
CARGO Laboratorista

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Sueldo $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00
Aporte Personal IESS $ 18,90 [ $ 18,90 [ $ 18,90 [ $ 18,90 [ $ 18,90 [ $ 18,90 [ $ 18,90 [ $ 18,90 [ $ 18,90 | $§ 18,90 | $ 18,90 | $ 18,90
Aporte Patronal IESS $ 22,30 | $ 22,30 | $ 22,30 | $ 22,30 | $ 22,30 | $ 2230 (% 2230 (8 22,30 (8 22,30 [ $ 22,30 [ $ 22,30 [ $ 22,30
Fondos de Reserva $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67
Décimo Tercer Sueldo $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 200,00
Décimo Cuarto Sueldo $ - $ - $ - $ $ - $ - $ - $ 45,00 | $ - $ - $ - $ -
TOTAL ANUAL $ 3.339,40

TOTAL NOMINA ANO 2

$ 6.349,36

Calculo Némina Proyeccion a 5 afios.

PROYECCION SUELDOS 5 ANOS

ARo 1 2 3 4 5
% Incremento 0 0 2% 2% 2%
TOTAL NOMINA ANUAL [$ 6.311 86 |$% 634936 (% 6.47635|% 6.60587 |$ 6.737,99




