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Resumen

El presente trabajo tiene como objetivo principal la elaboracion de un plan de negocios
para la comercializacién de equipos celulares y computo, este proyecto nace de la
percepcidn que existe un alto crecimiento en la demanda de estos productos, parte de este
crecimiento se debe a la inclusion de nuevos modelos tecnoldgicos dentro de cada equipo
movil o computador, el cual obliga a los consumidores una nueva adquisicion de estos
equipos tecnoldgicos, aumentando los ingresos de los distribuidores. Es por eso que el
autor en base a estudios realizados plantea la identificacion, analisis, técnicas y estrategias
con el fin de determinar el comportamiento de compra de los consumidores. Se realiza un
estudio de mercado para determinar las preferencias y gustos de los consumidores en la
ciudad de Guayaquil, conforme a dichos resultados, se procede a la aplicacion del plan
estratégico, estableciendo en que tiempo llevar a cabo cada proceso. Se precisa determinar
el valor inicial a invertir para la realizar el plan de negocios que a su vez contara con
personal capacitado. El proyecto de investigacion contiene fundamentacion teorica con

respecto a un plan de negocio, siendo guia para la elaboracion y desarrollo del proyecto.

Palabras claves: Plan de negocios, Estrategias, Andlisis, Técnicas, Proceso



Abstract

The main objective of the present work is the elaboration of a business plan for the
commercialization of cellular and computer equipment, this project is conducted from the
perception that there is high growth in the demand for these products, part of this growth
is due to the inclusion of new technological models within each mobile equipment or
computer and, which forces customers to acquire new technological equipment,
increasing the income of distributors. That is why the author based on studies carried out
proposes the identification, analysis, techniques, and strategies in order to determine the
purchasing behavior of customers. A market study is carried out to determine the
preferences and tastes of customers in the city of Guayaquil, according to these results,
the strategic plan is applied, establishing the time to carry out each process. It is necessary
to determine the initial value to invest in order to carry out the business plan, which in
turn will have trained personnel. The research project contains a theoretical foundation
regarding a business plan, being a guide for the elaboration and development of the

project.

Keywords: business plan, strategics, analysis, techniques, process



1. Introducciéon

Esta tesina tiene como principal objetivo realizar un plan de negocios para la
empresa TecnoAC en el que se determine la viabilidad de la empresa mediante una
investigacion, con el fin de llevar a cabo su creaciédn, la importancia por la cual se realizara
este proyecto ayudara al autor de la tesina como administrador a comprender de manera
mas profunda como se compone el manejo de un negocio, asi como las caracteristicas de

los servicios y productos que se ofreceran al publico de manera confiable.

Teniendo en cuenta a nivel global la tecnologia y sus cambios con el paso de los
afios ha permitido una serie de cambios en la vida cotidiana del ser humano, no deja de
causar asombro por tantas ideas e innovacion que se dan en la industria tecnoldgica. Se
genera gran curiosidad ante la interrogante que nuevos cambios se generaran al pasar el
tiempo. Los descubrimientos, cambios y mejoras tecnologicas traen consigo que las
variables se den de una manera acelerada, que forman el entorno econémico, politico y

social.

Con el avance de la tecnologia y el auge de la industria tecnoldgica, muchas
empresas se enfocan en este mercado, ya que no es solamente importante, es necesaria.
El mundo se ha vuelto dependiente de ella, todo en nuestro alrededor es tecnologia, con
sus pros Yy sus contras se ha desarrollado de forma maravillosa y ha avanzado es distintas
areas para acelerar los procesos de tal manera que se puede mencionar que exista

saturacion del mismo.

El mundo de la tecnologia es cada vez més competitivo, a medida que se desarrolla
tanto la globalizacion como la liberalizacién comercial. Ecuador es un pais que esta en
vias de desarrollo, y a pesar de esta caracteristica, también existen empresas que
incursionan en el mundo tecnoldgico, pero quizas no se rigen a normas de calidad que

permitan brindar al consumidor un excelente producto.

En paises de Latinoamérica debido al crecimiento econémico que han tenido y el
uso excesivo de aparatos modernos, refiriéndose a celulares y computadoras, se ha
logrado un buen posicionamiento del mercado tecnoldgico que se podria mencionar que
a pesar que el mercado latinoamericano es considerado como emergente, crece mas rapido

que el mercado maduro.



La comercializacién de productos tecnoldgicos en el Ecuador es una actividad que
se ha venido desarrollando con mayor intensidad en los ultimos afios, por lo cual este plan
de negocios tiene la capacidad de comercializar lo que otros paises desarrollados pueden
ofrecernos, manteniendo todos los niveles de calidad y estar al nivel competitivo de las
demas empresas. Uno de los factores que ayudan con los ingresos, el crecimiento y
desarrollo econdmico del pais es el progreso avanzado que ha ido teniendo la tecnologia
hoy en dia, la misma el cual ayuda al mejor manejo en las empresas e incrementar la

capacidad de poder competir en el mercado.

El lanzar nuevos productos incorpora nuevos segmentos de consumidores, se
empiezan a producir cambios en las tendencias de consumo, en los gustos y preferencias
de cada consumidor. La tecnologia ha generado que se den pasos gigantes en el
crecimiento industrial, en los cambios educativos, en el acceso a informacion y nos ha
ayudado el acortar distancias que mucho antes eran inalcanzables para muchas empresas,
incluso ha logrado una mayor evolucion del marketing y las ventas identificando nuevos

nichos de consumidores que se encuentran en el internet.

En paises desarrollados, la tecnologia y sus avances han ido creciendo a una
velocidad vertiginosa en los dltimos afios; el cual a un pais como el nuestro debe
mantenerse a la vanguardia con respecto a la implementacion, manejo y conocimiento de
equipos tecnologicos de ultima generacion, es una profesion en la cual ciertos paises nos

llevan arios de ventaja.

En el caso de Ecuador en los sectores que se comercian productos de tecnologia
se exige que estos productos se adapten a las necesidades de las personas, ya que en los
Gltimos afios se ha dado por eliminar o al menos reducir la pérdida de tiempo de los
procesos, desorganizacion de documentos, etc. El cual TecnoAC se aplicaran nuevas

metodologias y sistemas idoneos para planificar los recursos de una mejor manera.

El presente proyecto plantea la creacion de una empresa comercializadora de,
laptops, celulares de distintas marcas, observando estrictos requerimientos de calidad
semejante a marcas de prestigio y conocidas a nivel mundial como lo son Samsung,
Huawei, Apple, Dell, Hp, entre otras, utilizando herramientas modernas de
comercializacién y distribucion en todo el territorio nacional, donde la metodologia que

se aplicara es la tedrica, debido a los distintos conceptos que se utilizan en el documento,



tomando en cuenta la metodologia empirica que se requiere la observacion, entrevista y

realizar encuestas.

El presente trabajo de investigacion se llevara a cabo mediante 3 capitulos: en el
capitulo | se abordara temas acerca de la fundamentacion, tales como, marco historico,
tedrico, juridico y conceptual. En el capitulo Il se expondra la metodologia empleada y
las técnicas empleadas para recolectar informacion. En el capitulo 111 se desarrollara la

propuesta para llevar a cabo el plan de negocios.

El presente plan de negocio tiene como idea satisfacer la necesidad de proveer
productos de tecnologia de buena calidad, dar a conocer la situacion actual de los equipos
celulares y computacionales, la falta de personal altamente capacitado y varios aspectos
que se encuentran en el contexto empresarial son las causas de que el Ecuador tenga un
bajo nivel en el proceso de distribuir productos tecnoldgicos, manejo de los componentes

y normas de calidad.

La especificacién técnica de los equipos celulares y computo se manejaran de
distintos modelos y -caracteristicas, partiendo desde la capacidad de memoria,
procesadores, almacenamiento, tarjetas graficas, presentando al cliente la variedad de
productos, dependiendo el uso que se vaya aplicar y la finalidad que cada usuario le dé a
nuestros productos.

Para poder elaborar un plan de negocio se cuenta exclusivamente con los
productos para poder comercializarlo, se comienza por un estudio de mercado donde se
enfoca la problematica que se encuentra en cada sector y cuales son los clientes que estén
interesados en poder consumir el producto, también en el estudio se analizard la
competencia en el mercado. En el estudio de mercado se plantean variables que mejoren
la viabilidad del negocio, conociendo la funcion y uso de los productos, preferencias en
relacion precio y calidad, el uso en cuanto a sexo y edad del consumidor; se tomara en

cuenta las sugerencias en cuenta a presentacion de productos.

Una vez identificada la necesidad de los consumidores, este plan se apoya en
varios estudios donde se cubre distintos aspectos, se han analizado distintos usos que se
le da a los productos de tecnologia, el cual ayudara en el enfoque a la calidad de producto,
ya sea de uso personal, estudiantil u oficinas, el uso de los equipos celulares y computo
estan dirigido para todo tipo de personas en los trabajos que se realizan dia a dia, creando

una cultura sostenible.



Este proyecto tiene un enfoque en la oportunidad al desarrollo de habilidades,
como el estudio de mercados, la investigacion, analisis y proyeccion financiera tanto que
permitan generar canales en el posicionamiento de la marca, obteniendo asi las
preferencias y necesidades del consumir. Las variaciones constantes en el mercado
tecnoldgico del Ecuador, ha hecho que exista un alto uso de aparatos tecnoldgicos,
refiriéendose especificamente al mercado de computadoras y celulares, incluso la
tendencia del uso de Tics ha hecho que miles de personas manejos estos equipos en sus

hogares o lugares de trabajo.

Hoy en dia, la recepcién del teléfono celular ha mejorado en gran medida debido
al uso de satélites y servicios inaldmbricos. Convirtiendose en algo sencillo de utilizar, la
importancia de los teléfonos celulares aumento6 en consecuencia. Los teléfonos celulares
son la manera perfecta de mantenerse en contacto con los demas y proporcionar al usuario
una sensacion de seguridad. En caso de emergencia, tener un teléfono celular puede
permitir a ayudar a llegar rapidamente y podria salvar vidas. Sin embargo, la importancia
de los teléfonos moviles va mas alla de la seguridad personal. Los celulares modernos
son capaces de acceder a Internet, enviar y recibir fotos y archivos, y algunos teléfonos
moviles estan equipados con la tecnologia GPS, permitiendo su uso en la mayoria de
lugares de todo el mundo y permitiendo encontrar a alguien en un evento de emergencia

como perdida del rumbo. Las marcas de celulares mas vendidas en el Ecuador son:

Samsung
Huawei

Apple

En el mercado ecuatoriano lideran principalmente tres marcas. El primer lugar se
lo lleva Samsung, siguiéndole Huawei con una buena participacion en el mercado.

Mientras que Apple ocupa el tercer puesto el cual ha bajado en los dos Ultimos afios.

Ademas, en el Ecuador existe un mercado de computadoras altamente competitivo
y cambiante, debido al constante desarrollo que experimenta la tecnologia, por esta razén
nuestro pais cuenta con un mercado real para el desarrollo del proyecto. En la actualidad
las empresas y familias necesitan asesoria técnica en informatica y ademas requieren de

la compra de una computadora, para automatizar la informacién que poseen, ser mas



competitivos y tomar decisiones inmediatas, en sus actividades diarias. Las computadoras

maés vendidas son las siguientes:
Dell
HP
Apple

Aunque el afio pasado, 28 de cada 100 hogares ecuatorianos aseguraron tener una
laptop; cuatro mas que en el 2015, segun las cifras del reporte Tecnologias de la
Informacion y Comunicaciones del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).
Mientras que el uso de computadoras de escritorio cayo: 27 de cada 100 hogares
ecuatorianos reportaron tener una PC el afio pasado, uno menos comparado con el 2015,
segun el informe. El uso de laptops en los hogares viene creciendo de manera sostenida
desde el 2012. Los usuarios empezaron a utilizar estos equipos por ser un dispositivo mas

facil de llevar a la oficina o universidad.

Con tantos tipos diferentes de computadores portatiles, lo principal es elegir una marca
que les guste, es util saber cuales son las mejores marcas de computadores en cuanto a
calidad, confiabilidad y hardware. Sabiendo el extenso catalogo de revision de
computadores portatiles, en TecnoAC se ha realizado en una pequefia lista de los

portatiles mejores calificados para los usuarios.

Dell encabeza la lista, pero HP le sigue los pasos con una gran cantidad de excelentes
computadores portatiles, Dell que sobre todo ha ingresado al mercado vendiendo sus
productos al por mayor orientados a Instituciones educativas a un buen precio y adaptadas
especialmente para las necesidades de dichas instituciones, la marca Hewlett Packard
(HP), que ha ingresado con una excelente estrategia de precios en América Latina, por lo
gue se presenta también muy atractiva para los usuarios que prefieren adquirir un equipo
original. Por altimo, tenemos la marca Apple ocupando el tercer lugar debido a sus
altisimos costos ya que son equipos muy exclusivos que tienen son utilizados para fines
maés especificos como Disefio gréfico, arquitectura y multimedia. Cabe resaltar que esta

marca es la pionera en ventas en Europa y gran parte de Norteamérica.



El autor a través de este plan de negocios, tiene como finalidad familiarizarse con
diferentes equipos tecnologicos, saber la caracteristica de cada producto y asi poder
implementar nuevos métodos y estrategias hasta generar su ejecucion, para tener la vision
que se desea obtener, adaptar los distintos productos al mercado, buen manejo de redes
sociales y asi poder expandir el mercado. La creacién de la empresa se espera lograr
manejar el liderazgo en grupos, poder compartir el conocimiento adquirido, capacitacién
de personal ya que es muy importante la comunicacion que se lleve, y asi poder obtener
una mejora de personal, el tema importante es la mejora continua, la innovacion y
creacion de variantes ya que es un punto importante al mantener la estabilidad en un

negocio.

Este plan de negocio propuesto beneficiara a muchos clientes en el &mbito laboral,
ya que la tecnologia se ha convertido en la convergencia de la computacion y
telecomunicaciones, este proyecto beneficiara a cada consumidor ya que permitira de una

manera inteligente el manejo en los negocios.

Entre las principales razones de llevar a cabo este estudio se destaca los siguientes
puntos:

o Ofrecer herramientas con la que puede lograrse la optimizacion y
mejora de los procesos, organizacion, ventas y cobranza, capacitacion, etc.

o Ayudar al cliente a como acelerar la automatizacion de tareas
especificas y mejora en el flujo de trabajo.

o Aumentar la competitividad frente a otras organizaciones en el
sector de mercado.

o Lograr enriquecer la calidad de producto y servicio que se brindara

a los usuarios y publico en general.

De esta manera surge este plan, en cual se enfoca en la comercializacion de
equipos tecnoldgicos, la aplicacion de las estrategias y metodologias empleadas
resultaran de mucha utilidad donde se esperar alcanzar los niveles de ventas y rentabilidad
esperados. Las pautas en cuanto al estudio del comportamiento del consumidor y las
estimaciones financieras son proyecciones calculadas acercadas a la realidad, no debe
entenderse como cifras que se vayan a lograr, sino mas bien su contenido y evaluacion de

factibilidad, como el potencial de emprendimiento que tiene para posicionarse en el


https://blog.corponet.com.mx/importancia-del-analisis-de-procesos-durante-la-evaluacion-de-compra-de-un-erp
https://blog.corponet.com.mx/importancia-del-analisis-de-procesos-durante-la-evaluacion-de-compra-de-un-erp
https://blog.corponet.com.mx/10-errores-comunes-en-las-distintas-etapas-del-proceso-de-ventas

mercado y lograr una participacion sostenible en la ciudad de Guayaquil, aportando asi

grandes beneficios para la sociedad.

Formulacion del problema general
¢ Como comercializar equipos tecnoldgicos en la ciudad de Guayaquil?

Las computadoras y los teléfonos celulares son manifestaciones que caracterizan
el entorno comunicativo y responden a las exigencias actuales, mejorando y modificando
el sistema de vida de las personas en nuestro pais. En Ecuador estos dos medios han tenido
mucha aceptacion y ha llegado a integrarse en las empresas e instituciones educativas.
Existen emprendimientos que se ponen a la vanguardia e implementan nuevas medidas
para aumentar sus ventas, ademas se puede determinar que las medidas que utilizan son
Optimas, se puede expresar que existen muchos sitios web que muestran todos sus
productos y distintas formas en las que el cliente pueda realizar las compras, una es la
publicidad via web, dando la informacion al cliente y detallando las opciones a compra
de algln producto, con toda la seguridad que cada operacion amerite; y otra, es la de
repartir vendedores hacia determinas zonas, casas comerciales o empresas interesadas en

comprar dichos productos.

Es de esta manera, que nos vamos a enfocar a realizar nuestro proyecto, muchos
negocios al momento de enviar a sus vendedores no llevan un detalle exacto del Stock de
los productos que se estan vendiendo o lo hacen de manera incorrecta. Muy aparte de ello,
existen muchos portales web dedicados a la venta y comercializacién de equipos
tecnologicos, esto causa mucha duda en el usuario final, ya que duda en la eleccion y falta
de informacion sobre los productos. Mejorar la eficiencia en este negocio, generando asi
un impacto en los consumidores, generar empleo y de esa manera posesionarse en el
mercado de la ciudad de Guayaquil, y a largo plazo posicionarse en distintos puntos del

pais.
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Objetivo

Elaborar un plan de negocio para la comercializacion de equipos celulares y de

computo en la microempresa TecnoAc ubicada en la ciudad de Guayaquil.

Para conseguir el objetivo planteado en esta investigacion se debe realizar un
estudio de mercado que permita definir el entorno econdémico y tecnoldgico, para disefiar
el modelo de la empresa y su sistema de actividades para asi conseguir un

posicionamiento en el mercado ecuatoriano.

Para la creacion del plan de negocios se realizara un analisis interno de cada uno
de los recursos disponibles, que son los siguientes: Recursos Humanos para lograr la
eficiencia en la produccion, personal apto que posea capacidades, conocimiento y
habilidades. Recursos fisicos, son los bienes tangibles que tiene la empresa, verificar el
mantenimiento correspondiente para poder ejecutar las actividades diarias; se aplicara un
sistema de ingreso de clientes para obtener las estadisticas de preferencias y frecuencia
de compras tanto como de proveedores y clientes. Recursos financieros, para llevar el
control de ingresos y gastos que se obtengan, el aporte de socios, se considerara la
capacidad econdémica de cada socio para llegar a un acuerdo si se debe realizar préstamos
0 no, uno de los puntos fundamentales es aplicar un analisis de mercado que rodea a la
empresa y tomar las medidas necesarias. Se realizara un andlisis FODA luego de haber
hecho un andlisis interno y externo, para poder identificar las fortalezas y poder
mejorarlos, a su vez identificar las falencias de cada debilidad que pueda tener la empresa.
Se generara una descripcion de los tipos y marcas de equipos celulares y computo que se
pueden ofrecer al mercado, de acuerdo al estudio de mercado que se realice se determinara
cuéles son los productos y marcas que generen mas viabilidad y rentabilidad en el

negocio.
El presente trabajo de investigacion consta de tres capitulos:

En el capitulo | se abordara acerca de la fundamentacién de la investigacion, lo
cual consiste en elaborar el marco historico para conocer el origen y evolucion de la
problematica existente, realizar el marco tedrico, para lo cual se emplearon varias fuentes
bibliograficas que fueron de mucho aporte para el desarrollo de la investigacion; el marco
conceptual donde se definieron términos de relevancia para el investigador y finalmente

el marco juridico donde detallamos las leyes que respaldan el trabajo investigativo.
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En el capitulo Il se llevo a cabo la metodologia aplicada en la investigacion, donde
se detallan cada una de las herramientas utilizadas para obtener informacion que le de

realce a la investigacion realizada.

Y finalmente en el capitulo Il se desarrolla la propuesta, donde se explica
detalladamente como se ejecuto el plan de negocios, asi como también encontraremos el

cronograma de las actividades, conclusiones, recomendaciones.

2. Capitulo I Fundamentacion
2.1.Marco Historico

2.1.1. Historia de la administracion
La administracion ha nacido con el hombre mismo, siempre ha existido la

necesidad de tomar decisiones, coordinar y ejecutar. De igual manera con el pasar del

tiempo se han ido mejorando cada una de las teorias de la administracion.

La historia de la administracion se lleva a cabo mediante textos escritos de Henri
Fayol en Francia y Frederick Taylor en Estados Unidos, sin embargo, tomo fuerza y se
fue desarrollando con la época de la Revolucién Industrial, mediante la aplicacion de la
tecnologia, el cambio de la economia y los recursos humanos. El término administracion
antes que se aplique, el cual no existia como una profesion o como campo de
conocimiento existian los procedimientos de produccion, sin organizacion y de manera
rutinaria, mediante esto se destaca cada proceso para cada propietario 0 empresario
fundador, para poder delegar funciones en cada area es fundamental crear directrices para
un mejor desempefio y poder adaptarse a los cambios de la sociedad, politica, econémica
y cultural a medida que ha avanzado el tiempo en el transcurso de los siglos. (Jurado,
2017).

Se puede citar como ejemplo en la época primitiva, el hombre al realizar trabajos
de manera grupal empez6 a surgir de manera incipiente la administracion, como una
agrupacion de esfuerzos para tener como un fin determinado la participacion de varias
personas. El crecimiento demografico oblig6 a la humanidad a coordinar mejor sus
esfuerzos en los grupos sociales y, en consecuencia, a mejorar la aplicacion de la

administracién.

El nacimiento de la administracion como ensefianza se desarrolla mediante

herramientas de control organizacional, planeacion, gracias a la tecnologia que ha
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generado cambios en la actualidad generando asi innovacion en la ciencia, en el afio 1994

el método integrado en la contabilidad, la partida doble.

Se mencionan muchos aspectos que se dieron en estos tiempos de cambio, donde
la revolucidn Industrial logra ayudar a la administracion a tener un mejor desarrollo, pero
se concluyd que la forma de produccion y necesidades que se establecian se fueron
requiriendo a la empresa y sus trabajadores, para una mejor planeacion, organizacion,
ejecucion y control, para llegar al cumplimiento de los objetivos de manera eficiente fue

lo que propicio la creacion de la administracion.

En cuanto a la base tedrica, en esta etapa de la historia, mencionan pensadores
econémicos como John Stuart Mill (1806- 1873) y Adam Smith (1723-1790) desarrolla
procedimientos para tareas como asignacion de recursos, fijacion de precios y mejora en
la produccion. El progreso de elementos técnicos de la produccion, se dan gracias a las
ideas innovadoras de Matthew Boulton (1728-1809), Eli Whitney (1765-1825), James
Watt (1736-1819). Ellos proponen elementos como la normalizacién, procedimientos,

control de calidad, contabilidad de costos y la planificacion del trabajo.

Una vez establecidas las técnicas de produccién y las bases teoricas, en el siglo
XX, a partir de 1990, surgen los principales pioneros y representantes de la
administracion, Frederick W. Taylor, Henry L. Gantt y Frank y William Gilbreth; con
ellos también las escuelas clasicas de la administracion y el surgimiento de la empresa

cientifica.

Su objetivo fundamental es alcanzar los niveles maximos de productividad y, por
lo tanto, de prosperidad. Para ello se enfoca, entre otros puntos, en potenciar la
preparacion y entrenamiento de los trabajadores, de forma que cada cual se vuelva méas

eficiente y competitivo para el mejor desenvolvimiento en el mundo empresarial.

La administracion en las empresas fue considerada como tradicional y cientifica,
donde se centraban los términos de investigacion, observacion en la produccion,
planeacion, investigacion y analisis de las operaciones empresariales, control de
produccion, distribucion de equipos, reconocimiento salarial y la administracion de los
recursos humanos, a medida que se ha manejado esta teoria. Fueron aportes por parte de
los administradores mediante la base de sus estudios el cual ha permitido llevar a cabo un

mejor desarrollo en la construccion y mejora de las empresas a lo largo de la historia
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2.1.2. Gestion empresarial

Alrededor de 1920 surgen las primeras teorias de gestién empresarial. En 1921 la
Escuela de Negocios de Harvard presenta el primer titulo de Maestria en Administracién
de empresas. En 1932 estudios de Hawthorne, Elton Mayo concluyd que los factores
humanos y el clima organizacional eran mas criticos para motivar a los empleados a tener

un mayor nivel de produccion.

En 1954 se expuso la jerarquia de necesidades de Maslow donde agrupa las
categorias de las necesidades humanas en una piramide, donde los empleados deben
satisfacer las necesidades de menor nivel antes de satisfacer las necesidades de mayor
nivel, en el mismo afio Peter Drucker considera que la gestion consta de cinco funciones
fundamentales dentro del Liderazgo y gestion; Planificacion y determinacion de
objetivos, organizacion grupal, motivacion y comunicacion, evaluacién del desempefio y

desarrollo de las personas.

En la década de 1970 la planificacion estratégica utiliza la matriz de crecimiento
compartido y el FODA para formalizar los procesos. Década de 1980 la ventaja
competitiva se convirtié en una prioridad para las organizaciones, se usaron herramientas
como la gestion de calidad total y Six Sigma para mejorar la productividad. Década de
1990 optimizacion de procesos, enfocado en toda la organizacién y en la implementacion

de estrategias, surgieron herramientas como los mapas de estrategia y tableros de gestion.

En el siglo XXI aparece la Big data, las organizaciones comenzaron a centrarse
en el uso de la tecnologia para su crecimiento y la creacion de valor, en 2009 la teoria de
la motivacion se aleja de la idea que los factores extrinsecos pueden motivar a las
personas. En el afio 2013 se fue aceptando la posibilidad de trabajas desde casa, lo cual
tiene bastante ventajas para las personas mediante el Internet, trabajo online y nuevas

tecnologias.

La evolucidn historica de la gestion empresarial, tiene un envolvimiento de ideas
a nivel cultural en oriente y occidente, alcanza en el desarrollo social por lo que el hombre
ha pasado, (Ferndndez, 2005), ya que ha evolucionado las toma decisiones analizando las
cuatros funciones béasicas en el manejo empresarial como son; planificar, organizar,
dirigir y controlar, por consiguiente una buena gestion en el mundo empresarial genera

un mejor desenvolvimiento hacia un mercado competitivo a una escala mundial.



14

La gestion empresarial ha evolucionado satisfactoriamente en el mundo de los
negocios y estd conectada en el mercado junto al entorno y sociedad, donde se han
desarrollado distintas teorias para su aplicacion de las organizaciones empresariales, la
evolucion de nueva informacion crea un cambio para el desarrollo de nuevas estrategias
para aplicarlas en la empresa, el mercado y lograr como resultado satisfacciones a los

clientes en cualquier parte del mundo.

2.1.3. Plan de negocios

El plan de negocios es una descripcion detallada del negocio que se requiere
emprender, posibilita a través de un documento reunir toda la informacion necesaria para
establecer los parametros generales para poner en marcha el negocio. Esta herramienta de
planeacion tuvo sus origenes en Estados Unidos en los afios 60 (del Siglo XX), como
respuesta a la necesidad de las corporaciones de invertir sus excedentes de capital, pero
fue a partir de finales de los 70’s, a raiz del boom del desarrollo empresarial alrededor de

la tecnologia que toma fuerza.

El plan de negocio data su origen a finales de los afios 70 en EE.UU., esto gracias
a Silicon Valley quien por esa época se enfocO en potencializar las ideas de negocio u
emprendimientos de los que en aquel entonces eran sus estudiantes, todo esto debia estar
apoyado por medio de un plan de negocio, fue entonces que se hizo uso de una de las
muchas propiedades de la universidad de Stanford, propiedades que no se les daba ningdn
uso, sin embargo nadie imagino que de ahi saldrian grandes empresas com mucho éxito
como los pioneros en alcanzar el éxito como fueron William Hewlett y David Packard,
quien lanzaron al mercado las primeras empresas de ambito tecnoldgico. En el 2020
Silicon Valley es considerada como la base rectora que impulsa y apoya a los
emprendedores hasta que puedan adaptarse a los cambios, asi como innovar dentro de los
mercados en los que se encuentre. Gran parte de las caracteristicas de Silicon Valley

destaca en la flexibilidad.

En los ultimos afios el plan de negocios ha sido de gran utilidad para crear o

fortalecer una empresa. Desde sus origenes esta herramienta consiste en recolectar
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informacion suficiente para analizar, evaluar y poner en marcha un proyecto con el

propdsito de disminuir los riesgos.

2.1.4. Historia de los celulares y computadoras

Los avances tecnoldgicos se han convertido en una parte esencial de nuestras
vidas. Basta solo mirar a nuestro alrededor para entender el por qué, y ver que en todo
momento estamos rodeado por ella; sea que estamos estudiando, descansando o
trabajando siempre se encontrard presente para hacer nuestras vidas mas féciles. Debido
a su desarrollo, nuestro nivel de vida ha avanzado, pues cumplen con nuestras necesidades
de manera mas sencilla, ademas las empresas se han hecho mas eficientes y han tenido

mayor crecimiento, ayudando también con nuevas oportunidades de empleo.

El teléfono celular, es la secuencia de innovaciones tecnoldgicas Yy
descubrimientos cientificos ha logrado permitir la creacion de teléfonos maviles, incluye
su evolucion en el tiempo hasta convertirse en herramientas que se manejan hoy en dia.
Es un dispositivo de telecomunicacién que permite realizar varias operaciones como
mensajes de textos, llamadas, acceso a internet y distintas otras aplicaciones digitales. Es
muy indispensable en la actualidad cuya historia ha logrado grandes cambios

tecnologicos que atraviesa la sociedad desde fines del siglo XX.

Mucho tiempo atras del celular, los teléfonos fueron invento de Antonio Meucci
del siglo X1X y fueron patentados por Alexander Graham Bell. A lo largo de casi 100
afios de historia, el teléfono evoluciond hasta convertirse en los dispositivos maéviles que
ahora tenemos, aunque cada vez menos en nuestros hogares. Sin embargo, el teléfono
celular requeria que se desarrolle la transmision de informacion via ondas
electromagnéticas a través de microondas satelitales, era cuestion de tiempo hasta que
aparecieran los primeros teléfonos sin hilo gracias al descubrimiento de estas dos nuevas

tecnologias.

Las grandes compaiiias de telecomunicaciones en la década de 1960 manejaban
el mismo concepto y de desarrollar el primer teléfono celular y competian por ser la

primera en lograr hacer efectiva su creacion. Finalmente, la primera patente fue aprobada
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en 1972 por la empresa Laboratorios Bell. Sin embargo, el primer prototipo de teléfono
celular se dio a conocer por Motorola en 1973, mediante Martin Cooper al hacer un
Ilamado desde una calle en Nueva York. El teléfono era un modelo DynaTac 8000X, el
DynaTac 8000X empezd a comercializarse en 19984, tenia un peso de 1 Kilogramo y sus
medidas eran 33 x 4,4 x 8,9 centimetros. Su bateria permitia apenas una hora

comunicacion y una espera de ocho horas en la red.

Nace la primera generacion o 1G en la década de 1980 aparecié Ameritech Mobile
Communications, LLc fue la primera empresa en brindar servicios de telefonia celular,
algunos de los teléfonos de este tipo fueron de la empresa Ericsson, marca NMT 450, esta
generacion de celulares era poco util para los estandares actuales, pero fue uno de los
mayores avances en la tecnologia y comunicacion. Ericcson modernizd sus equipos en

1986 de los cuales operaron en Estados Unidos y otros paises del mundo.

Comienza en la década de 1990 la segunda generacién o 2G con la masificacion
de teléfonos celulares, esta empleaba sistemas GMS (Global System For Mobile
Comunications) estandar europeo Yy frecuencias entre 900 y 1800 MHz, esto fue un gran
paso hacia la digitalizacién de la comunicacion celular, Mejoré sus niveles de seguridad
y un buena calidad de voz, la fabricacion de terminales se hizo mas econdmica del cual
se emplearon distintos modelos de gestion en linea, como él (TDMA) acceso multiple por
division de tiempo y (CDMA) acceso multiple por division de cddigo, lo cual aparecio lo
digital reemplazando el analdgico sin necesidad de hacer grandes inversiones en

cableado, antenas y torres.

La generacion 2.5 incorpora la tecnolégica MMS Y EMS, permitiendo asi los
mensajes multimedia y mensajes de texto a los celulares ya existentes, muchos casos la
funcién de los mensajes se limitaba recibirlos, pero empezaron aparecer las unidades
capaces de emitirlos. Dada que esta nueva tecnologia requeria mayores velocidades de
transmision, se actualizaron las redes que generaban mayor alcance, (GPRS) General
Packet Radio Service, permitia velocidades de hasta 10 kb/s, y (EDGE) Enhanced Data
rates for GSM Evolution, llevaba hasta 384 kb/s de velocidad.

Tercera generacion o 3G nacen los primeros smartphones que empezaban a

funcionar como pequefias computadoras a principios del siglo XXI, esta generacién tuvo
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la necesidad de mostrar en los celulares la conectividad a internet, televisién, descarga de
archivos y video llamadas, como unas mini computadoras, los primeros smartphones
pertenecen a esta generacion el cual obtuvieron mucha popularidad, para esto se
implementd el sistema nuevo UTSM (Universal Mobile Telecommunications System)
con tecnologia CDMA, capaz de alcanzar transmisiones con velocidades de 7,2 Mb/s en

excelentes condiciones.

Cuarta generacion o 4G, aparecen los smartphones de alta gama o de mayor
capacidad, establecian conexion a internet de altas velocidades, recepcion de videos en
alta definicion (HD),siendo un sistema de sistemas y una red de redes, la principal
diferencia con las generaciones anteriores es la capacidad de proveer velocidades de
mayor acceso, el cual mantiene una excelente calidad de servicio y una alta seguridad que
permitira ofrecer cualquier clase de servicios con el menor coste posible, esta tecnologia
es actualmente empleada en las empresas de mayor avance en la telefonia moévil y es

considerada como la evolucién de la tecnologia en la telefonia mavil.

Las computadoras, aparecen como las maquinas de célculo mas eficientes y
avanzadas inventadas por el humano. Estan llenas de informacion para el control de
operaciones, autonomia y velocidad como para poder permitir las dinamicas virtuales de
trabajo o digitales donde hace mucho tiempo no ha sido posible, el invento de las
computadoras en el sigo XX revoluciond la manera en la que entendemos los procesos
industriales, la sociedad, el trabajo y varias areas, hasta el intercambio de informacion a

nivel mundial que somos capaces de realizar.

Los computadores remontan a las primeras reglas de calculo y a las primeras
méaquinas que fueron disefiadas para facilitar las tareas aritméticas al ser humano, por
ejemplo, el abaco fue un importante adelante en la materia, creado alrededor de 4.000 a.

C. que servia para efectuar de manera manual los calculos aritméticos.

La maquina de Blaise Pascal conocida como las Pascalina o maquina de Pascal
fue creada en 1642, consistia en realizar operaciones aritméticas en una serie de
engranajes. Esta maquina fue perfeccionada por Gottfried Leibinitz en 1671 el cual dio

inicio a la historia de las calculadoras.
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El ser humano en sus intentos por mejorar continu6 con Joseph Marie Jacquard
en donde inventd en 1802 un sistema de tarjetas perforadas para lograr automatizar sus
telares, en 1822 el inglés Charles Babbage uso aquellas tarjetas para crear una maquina
capaz de resolver calculo diferencial, doce afios después en (1834), innovo su maquina el
analitica capaz de resolver cuatro operaciones aritméticas y almacenar nimeros en una
memoria, por tal razon, Babbage se lo considera como el padre de la computacion, ya que

con esta maquina represent6 el mundo de la informatica como actualmente la conocemos.

La invencién de la computadora no solo se le atribuyé a Babbage ya que se lo
considera como el padre de la rama de saberes, en este proceso lo acompafia Alan Turing
creador de una maquina capaz de calcular cualquier cosa, llamada “méquina universal” o
“méaquina de Turing”. Estas ideas sirvieron para construir y dar el nacimiento al primer

computador.

Los primeros computadores surgieron como maguinas de calculo 1égico, por eso
la Universidad de Harvard en 1944 disefi6 la primera computadora electromecanica, con
la ayuda de IBM. Tenia 15 metros de largo y 2,5 de alto, envuelta caja de vidrio y acero
inoxidable. Fue construida alrededor de 760.000 piezas, 800 kilometros de cables y més

de 420 interruptores de control. Dio servicios por 16 afios.

En 1951 aparecio la Ferranti Mark 1, version moderna norteamericana, primera
computadora que estaba disponible comercialmente. En la historia del computador fue
muy importante ya que contaba con un indice de registros, que permitia una lectura mas
facil, por esa razon surgieron hasta treinta y cuatro patentes, afios posteriores sirvio de
base para la construccion de los computadores IBM, industrial y comercialmente

resultaron muy exitosas.

En 1968 aparecié la primera computadora moderna, un prototipo disefiado por
Douglas Engelbart, por primera vez tenia puntero y una interfaz grafica, cambi6 para
siempre el modo en que los usuarios y sistemas computarizados interactuaria en adelante,
la presentacion de Engelbart duré 90 minutos, incluy6é una conexion con su centro de
investigacion en pantalla, estableciendo asi la primera videoconferencia de la historia.

Los modelos Windows y Apple fueron versiones posteriores de este primer prototipo.
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Las computadoras del XXI hoy en dia son parte de la vida cotidiana, llegando a
tal punto que mucha persona es inconcebible un mundo sin ellas. Las encontramos en las
oficinas, centros de estudios, teléfonos celulares, electrodomésticos, desempefiando un

sinfin de operaciones de una manera independiente y automatica.

2.2.Marco Tedrico

2.2.1. Planeacion

Asimismo, Alfredo Cipriano, (2015) la planeacion es la base de las demas
funciones. Es el inicio y la base de todo proceso administrativo. Todo lo que se realice en
la organizacion, control y direccion no tendria razon de ser. Esta funcion determina por
anticipado las alternativas y cuéles son los objetivos que deben realizarse para poder
cumplirlos; por lo tanto, es un modelo tedrico para actuar en el futuro. La planeacion
determina qué quiere ser la empresa, donde se va a establecer, cuando va a iniciar y como
lo va a logar. La planeacion determina a donde se pretende llegar y en qué orden

desarrollarlos.

La planeacion es el primer elemento administrativo que se encarga de realizar
bases de la administracion profesional en una institucién. La planeacion guia, orienta,
direcciona el rumbo que se propone seguir la organizacion, permitiendo que ella misma
se diagnostique dé como resultado las mejores opciones administrativas para efectuar una

mejor rentabilidad y realizacién sostenible en el tiempo (Louffat, 2015).

Por otro lado, Segun Mauricio Ortiz Velasquez, (2017) la planeacion requiere hoy
en dia tener un camino disefiado para el desarrollo de actividades, incluye cuales son las
metas de una organizacion y responder a los objetivos planteados para cumplir las metas

desde su mision y vision.

Segun Gonzales Millan, (2019) la planeacion se ha convertido en una herramienta
primordial para la aplicacion en la gestion gerencial moderna, puede definir con mayor

profundidad para poder comprender y analizar los términos para alcanzar resultados.

Segun Ernesto Custodio Cadena (2020), la planeacion se encarga de fijar las

misiones, objetivos y definir las acciones correspondientes para alcanzarlas; se requiere
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tomar acciones correctas posibles de ejecutar, se exige innovacién administrativa; se debe
tener en cuenta desde donde estamos hoy, hasta donde queremos llegar en un plazo de

tiempo determinado.

Al empezar un plan, el objetivo es cumplir con las metas a futuro, por lo que se
plantean varias ideas en una meta sofiada, los riesgos y posibilidades que se pueden tener
hasta la finalizacién, donde se debe tener en cuenta las ideas y estrategias para tener

buenos resultados, al momento de ser aplicado el plan.

2.2.2. Plan de Negocio

En el formato de investigacion de plan de negocio, menciona de manera clara el
proceso de planeacion detallado, escrito de manera precisa, clara y sencilla; lo que
buscaba no era realizar Unicamente cada procedimiento paso a paso, buscaba guiar cada
proceso en las situaciones cotidianas y cumplir con los objetivos complejos, enfocandose
en la estructura financiera de inversion y aprovechar las oportunidades de mercado.
(Weinberger, 2009).

El plan de negocios evalta los detalles necesarios para la toma de decisiones,
desarrolla ideas para plasmar en un negocio y tomar la decision de emprender, seran
visibles en documentos para cumplir con las metas y objetivos que seran llevadas a cabo
para tener una estrategia clara, para que dentro de la organizacion puedan ser aplicadas,
cumpliendo con los aspectos basico de la planeacion y el resultado de un emprendimiento
de manera clara y sencilla se determinara la viabilidad técnica y econémica del negocio.
(Bdveda, Oviedo y Yakusik, 2015).

La finalidad del plan de negocios es tener una idea determinante para el éxito o
fracaso de la empresa, no se espera conseguir un negocio que revolucione el mercado,
sino encontrar una oportunidad que nadie haya aprovechado. Es importante tener como
primer lugar las fortalezas, capacidades y habilidades personales del emprendedor. Las
funciones administrativas de direccion y control se logran mediante planes accion.
(Enrique Zorita Lloreda, 2016).

Se toma en consideracion autores como Joan Mir Julia (2019) indica que tener un

plan significa haber visualizado los objetivos y saber como lo vamos a alcanzar, planear,
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hacer, quien lo hara, cuando se hara y cuanto costara. Disponer de un plan de negocio
permitird tener una buena gestion en la empresa, donde si dispondra saber en qué

momento actuar frente a la aparicion de los problemas.

De acuerdo con el autor, una forma de anticipar el futuro es planear, al efectuar
esta accion un empresario, emprendedor o empleado anticipa que decisiones se deben
tomar para alcanzar sus objetivos, ayuda a reducir riesgos con el entorno de la empresa o
negocio, afirma que planear es un proceso donde se fijan los objetivos y establece caminos

para poder alcanzarlos.

Ya mencionadas las distintas propuestas de planes de negocios se puede observar
que son Unicamente descriptivos y generales, ya que se enfocan en aspectos muy
particulares. Al mismo tiempo cabe sefialar que esto ofrecera la guia para la elaboracion
de los procedimientos de como operara el negocio, identificar los recursos definidos para
alcanzar los resultados, en el cual se va a poder plantear las guias y especificaciones para

operar cada procedimiento haciendo el uso de informacion y analisis adecuados.

Principales objetivos de un plan de negocio

Se toma en consideracion a Raul Garayar Gallegos (2011), que los principales

objetivos de un plan de negocio son:

e El principal objetivo del plan de negocio es que sirve como guia para
iniciar un negocio o proyecto, y para poder gestionarlo; de ese modo, ser
mas eficientes en la creacion y gestion de nuestro negocio o proyecto para

asi minimizar los riesgos.

e Permite conocer la viabilidad y rentabilidad del negocio o proyecto y, de
ese modo, saber si vale la pena realizarlo, o si debemos buscar nuevas

ideas o proyectos.

e Plasmar en un documento por escrito la idea del negocio y las fases que
desarrollo de cara a posibles socios, entidades o instituciones que puedan

colaborar financieramente.
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e Permite planificar, coordinar, organizar y controlas las actividades para ser

mas eficientes en la creacion del proyecto para minimizar riesgos.

2.2.3. Estructura de un plan de negocio
El autor Almoguera (2006), su estructura de plan de negocio se representa de la
siguiente manera:
1. Presentacion de los promotores,
2. Andlisis de la idea del negocio,
3. Plan de marketing,
4. Plan de produccion y calidad,
5. Plan de organizacién,
6. Estudio economico financiero,
7. Recursos necesarios,
8. Plan de financiacion,

9. Viabilidad econdmica.

Segun Longenecker, Morre y Petty (2007), se define como estructura de un plan

de negocio el siguiente esquema:
1. Elementos de portada,
2. Resumen ejecutivo,
3. Mision y vision,
4. Panorama general de la empresa,
5. Plan de productos o servicios,

6. Plan de marketing,



7. Plan administrativo,

8. Plan operacional,

9. Plan financiero.
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De acuerdo con Andia y Paucara (2013), la estructura para un plan de empresa es

el siguiente:

1. Resumen ejecutivo: resumen y conclusiones,

2. Descripcion y vision del negocio,

3. Analisis del mercado,

4. Planeamiento estratégico,

5. Estrategia de comercializacion y ventas,

6. Analisis del proceso productivo,

7. Andlisis econémico financiero.

El autor Enrique Zorita Lloreda (2016) presenta la siguiente estructura de un plan

de negocios:

>

YV V.V V V V V V V V V

Introduccion / presentacion. Resumen ejecutivo.
Descripcién del negocio.

Anélisis de mercado.

Analisis de la empresa.

Anélisis de la situacion. Diagndstico.
Planteamiento Estratégico.

Plan operativo de marketing y ventas.

Plan de operaciones, calendarios y plazos. Sistemas de informacion.

Temas societarios. Organizacion y recuersos humanos.
Estudio econémico y financiero.
Sistemas de control, cuadro de mando y planes de contigencia.

Conclusiones.

Fuente: El plan de negocio Enique Zorita Lloreda (2016)
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Segun el autor de esta tesina de acuerdo a la investigacion realizada sobre las
diferentes estructuras de una planificacion se llegé a la conclusion que cada estructura se
debe mostrar detalladamente la idea o propuesta; describiendo ademas los procedimientos
y estrategias para poner en marcha el proyecto. Para realizar la estructura de un plan de

negocio de acuerdo al plan actual, seria el siguiente:
1. Resumen ejecutivo,
2. Descripcion del negocio y vision,
3. Estructura legal,
4. Estudio de mercado,
5. Estudio financiero econémico,
6. Productos y servicios,
7. Plan operativo,
8. Plan de marketing,
9. Organizacion y recursos humanos,
10. Conclusiones.

2.2.4. Modelo de negocio

De acuerdo Casadesus y Ricart (2010), la forma correcta de hacer una valoracién
del modelo de negocio se empieza analizando el interior de la empresa. Revisando que en
la organizacion estén alineados los esfuerzos y objetivos estratégicos en la organizacion
para asi poder lograrlos, se debe asegurar la sostenibilidad en un mediano o largo plazo
para que el modelo de negocio sea lo suficientemente fuerte y flexible en la empresa.
Posteriormente, se revisan las empresas competidoras del sector y ver las interacciones

del negocio propio y asi capturar valor para el grupo de interés.

El modelo de negocio es definido por Svejenova (2010) como un conjunto de
actividades, organizacién y recursos estratégicos que permite ver el desempefio
establecido en la orientacién por la empresa en una proposicion de valor distintiva,

accediendo a la misma crear y capturar valor.
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Dentro del concepto de Ana Maria Corredor (2021) el modelo de negocio es una
unidad de andlisis en la que se genera de forma genuina e innovadora, disefiar y
estructurar de como producir dinero, de conseguir atraer la atraccion y confianza en los
clientes, que permite generar ingresos con los que cubrir los costes y mantenerse viables

con la competencia en el mercado.

Desde el punto de vista de distintos autores, un buen modelo de negocio puede
ayudar a organizar la estructura que se tiene establecida, se debe tener en cuenta cada

proceso e idea para poder analizarlos y mejorarlos, teniendo en cuenta el enfoque de la

2.2.5. Comercializacién

De acuerdo a Rodriguez (2001), la comercializacion comprende un procedimiento
donde el comprador es la parte final del proceso, donde constituye un ingrediente basico
en el crecimiento y desarrollo econdmico. Ciertamente se define con el andlisis de las
necesidades que presentan los consumidores, estimulando la investigacion e innovacién

de productos, llevando a una mejor calidad donde los clientes se encuentran atrayentes.

Comercializacion es el conjunto de actividades donde se crean productos y
servicios cuando una persona quiere adquirir y ponerlo a disposiciéon del mercado, va
enfocado al cliente. Puede tener un procedimiento completo, depende de la magnitud de
la transaccion, la creacion, desarrollo de productos, ubicacion, debe estar siempre

orientado hacia el cliente, sus necesidades y expectativas. (Chiavenato, 2007).

Segun, Rivadeneira (2012), La comercializacion es el conjunto de las acciones
encaminadas a comercializar productos, bienes o servicios. Estas acciones o actividades
son realizadas por organizaciones, empresas e incluso grupos sociales. Se da en dos
planos: Micro y Macro y por lo tanto se generan dos definiciones: Micro comercializacién

y Macro comercializacion.

En base a las citas de los autores mencionados, la comercializacion son
procedimientos orientados al cliente, donde se pueda realizar las actividades cumpliendo
con las necesidades y expectativas, generando un compromiso formal por parte del

cliente.
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2.2.6. TIC’S, Tecnologia

Para Graells (2000), las TICS son un conjunto de avances tecnoldgicos,
posibilitados por la informatica, las telecomunicaciones y las tecnologias audiovisuales,
todas éstas proporcionan herramientas para el tratamiento y la difusion de la informacién
y contar con diversos canales de comunicacion. El elemento mas poderoso que integra
las TICS es la Internet, que ha llevado a la configuracion de la llamada Sociedad de la
Informacion, donde se puede hacer casi todo lo que en el mundo fisico se hace, un

segundo mundo seria el de la imaginacion.

Ochoa y Cordero (2002), establecen que son un conjunto de procesos y productos
derivados de las nuevas herramientas (hardware y software), soportes y canales de
comunicacion, relacionados con el almacenamiento, procesamiento y la transmision

digitalizada de la informacion.

Las tecnologias de la informacion y comunicacion, mas conocidas como TIC S,
son un grupo de tecnologias desarrolladas para gestionar informacion y enviar de un lugar
a otro. Las TIC S cada vez son mas accesibles y adaptables herramientas para el

rendimiento personal y organizacional.

Las TICS es un tema bastante moderno donde las podemos utilizar para crear
nuevos conocimientos y avances, ademas también nos permite modificarla y almacenarla
a través de la interaccion entre varios usuarios. Las TICS involucran a las tecnologias
clasicas como la telefonia, la television y los nuevos tipos de tecnologias modernas. Estas
generan una gran importancia en la educacion ya que despierta el deseo de investigar y
desarrollar nuevas habilidades para buscar, analizar y seleccionar la informacion
necesaria para resolver problemas y se fomente la participacion, cooperacion, el plantear

nuevas preguntas y el trabajo en equipo.

2.3. Marco Conceptual

Administracion

Es el proceso por el que se realiza la planificacidn, organizacion, direccién y
control de las actividades y operaciones de la empresa, encaminadas al cumplimiento de

sus metas y objetivos. (Robbins & Coulter, 2010)
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Ambiente Laboral

Indicador fundamental de la vida de la empresa, condicionado por multiples
cuestiones: desde normas internas de funcionamiento, las condiciones del lugar de
trabajo, pasando por las actitudes de las personas que integran el equipo. (Federico Gan,
2013)

Andlisis de rentabilidad

Técnica de asignacion de recursos ampliamente utilizada que permite a los

gerentes determinar el punto de equilibrio. (Robbins & Coulter, 2010)
Capacidades

Destrezas y habilidades de una organizacion para realizar las actividades

necesarias para su negocio. (Robbins & Coulter, 2010)
Costo

Es el monto en el que se incurre para la elaboracion de un bien o prestacion de un

servicio. (Weinberger, 2009)
Demanda

Es la cantidad de productos y/o servicios que los consumidores desean y estan

dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades. (Weinberger, 2009)
Emprendedor

Proceso por el que un individuo o grupo de personas quien se promete a organizar,
gerencia y asumir los riegos de un negocio buscando oportunidades, creando valor,
crecimiento, satisfaciendo deseos y necesidades a través de la innovacion y la
exclusividad sin importar los recursos que el emprendedor posea en ese momento. (Uribe
& Reinoso, 2013)

Empresa

Es un conjunto de procesos transformadores de insumos en productos o servicios

que satisfacen los requerimientos de los usuarios, consumidores o clientes. (Baca, 2011)
Estrategias

Conjunto de actividades para dar solucion a un problema. (Baca, 1995)
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Factibilidad

Disponibilidad del uso de recursos necesarios mediante el andlisis de
antecedentes, célculos, estudios, apreciaciones y evaluaciones para llevar a cabo los

objetivos 0 metas marcadas. (Galo Ferrin Moreira, 2017)
Flujo de caja

Es una herramienta que sirve para conocer la cantidad de dinero (efectivo) que
ingresa o sale de la empresa en un periodo determinado. Es fundamental para estimar la

viabilidad de un proyecto y conocer rentabilidad del negocio. (Weinberger, 2009)
Marketing

Se ocupa de los clientes, crear valor para los clientes, es la entrega de satisfaccion
obteniendo una utilidad, atraer a nuevos clientes al prometer un valor superior y conservar
y aumentar a los clientes actuales mediante la entrega de satisfaccion. Analizar el
comportamiento del mercado y de los consumidores con el fin de captarlos, retenerlos y

fidelizarlos procurando la satisfaccién de sus necesidades. (Kotler & Armstrong, 2003)
Mercado

Conjunto de compradores reales y potenciales que tienen una determinada
necesidad, dinero para satisfacerla y voluntad para hacerlo, y vendedores que ofrecen

productos o servicios que pueden satisfacer dichas necesidades. (Weinberger, 2009)
Plan de Negocios

Es un documento en el cual se describen las caracteristicas que tendra el negocio
a futuro y en el que se detallan de manera ordenada los aspectos operacionales y
financieros de una empresa. (Weinberger, 2009)

Planificacion Estratégica

La planeacion estratégica es un proceso explicito para determinar los objetivos de
largo plazo, para generar y evaluar las estrategias alternativas determinando los sistemas
de monitoreo del plan; aun asi, la planeacion esta basada en la experiencia y conocimiento

que tiene el director de la empresa, generalmente el duefio. (Ortega, 2004).
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Producto

Estableciendo una definicion de producto de acuerdo a Auria y a Suarez (2017),
hacen referencia a servicios y productos que se puedan ofertar al mercado para lograr

satisfacer todas las necesidades.
Publicidad

El uso pagado de medios por parte de una empresa para comunicar informacién

persuasiva sobre sus productos. (Cry & Gray, 2013)
Recursos

Activos de una organizacion que se utilizan para desarrollar, fabricar y entregar

productos a sus clientes. (Robbins & Coulter, 2010)
Ventaja competitiva

Conjunto de caracteristicas y atributos de una empresa o un producto, que la
diferencia de su competencia y que es dificil de imitar. La ventaja competitiva se puede
lograr empleando estrategias de diferenciacion tanto del producto como del servicio.
(Weinberger, 2009)

2.4. Marco Juridico

2.4.1. Constitucion de la Republica del Ecuador
Titulo 11
Derechos
Capitulo tercero
Derechos de las personas y grupos de atencién prioritaria
Seccion Novena
Personas usuarias y consumidoras
Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de optima
calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa sobre
su contenido y caracteristicas. La ley establecera los mecanismos de control de calidad y
los procedimientos de defensa de las consumidoras y consumidores; y las sanciones por
vulneracion de estos derechos, la reparacion e indemnizacion por deficiencias, dafios o
mala calidad de bienes y servicios, y por la interrupcién de los servicios publicos que no
fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.
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Il Capitulo
Seccion Séptima

Comunicacion Social

Art. 385.- El sistema nacional de ciencia, tecnologia, innovacion y saberes
ancestrales, en el marco del respeto al ambiente, la naturaleza, la vida, las culturas y la
soberania, tendrd como finalidad: 1. Generar, adaptar y difundir conocimientos cientificos
y tecnoldgicos. 2. Recuperar, fortalecer y potenciar los saberes ancestrales. 3. Desarrollar
tecnologias e innovaciones que impulsen la produccién nacional, eleven la eficiencia y

productividad, mejoren la calidad de vida y contribuyan a la realizacién del buen vivir.

Art. 386.- El sistema comprendera programas, politicas, recursos, acciones, e
incorporara a instituciones del Estado, universidades y escuelas politécnicas, institutos de
investigacion publicos y particulares, empresas pablicas y privadas, organismos no
gubernamentales y personas naturales o juridicas, en tanto realizan actividades de
investigacion, desarrollo tecnoldgico, innovacion y aquellas ligadas a los saberes
ancestrales. El Estado, a través del organismo competente, coordinard el sistema,
establecera los objetivos y politicas, de conformidad con el Plan Nacional de Desarrollo,

con la participacion de los actores que lo conforman.

Art. 387.- Seré responsabilidad del Estado:

1. Facilitar e impulsar la incorporacion a la sociedad del conocimiento para
alcanzar los objetivos del régimen de desarrollo.

2. Promover la generacion y produccion de conocimiento, fomentar la
investigacion cientifica y tecnoldgica, y potenciar los saberes ancestrales, para asi
contribuir a la realizacion del buen vivir, al sumak kawsay.

3. Asegurar la difusion y el acceso a los conocimientos cientificos y tecnolégicos,
el usufructo de sus descubrimientos y hallazgos en el marco de lo establecido en la
Constitucion y la Ley.

4. Garantizar la libertad de creacion e investigacion en el marco del respeto a la
ética, la naturaleza, el ambiente, y el rescate de los conocimientos ancestrales.

5. Reconocer la condicion de investigador de acuerdo con la Ley.



31

2.4.2. Plan Nacional de Desarrollo 2017- 2021 “Toda una vida”
Eje 2: Economia al servicio de la sociedad

Objetivo 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento

economico sostenible de manera redistributiva y solidaria

La generacion de trabajo y empleo es una preocupacién permanente en los
dialogos. En ellos se propone la dinamizacion del mercado laboral a través de tipologias
de contratos para sectores que tienen una demanda y dindmica especifica. Asimismo, se
proponen incentivos para la produccién que van desde el crédito para la generacion de
nuevos emprendimientos; el posicionamiento de sectores como el gastronémico y el
turistico —con un especial énfasis en la certificacion de pequefios actores comunitarios—;
hasta la promocion de mecanismos de comercializacion a escala nacional e internacional.
Sobre la contratacion de bienes y servicios, hubo recurrentes propuestas para que esta sea
desarrollada de manera mas inclusiva; es decir, favoreciendo la produccion nacional, la
mano de obra local, la produccion de la zona, con especial énfasis en los sectores sociales
mas vulnerables de la sociedad y la economia. Asimismo, se ha destacado la importancia
de fortalecer la asociatividad y los circuitos alternativos de cooperatividad, el comercio
ético y justo, y la priorizacion de la Economia Popular y Solidaria. La ciudadania destaca
que para lograr los objetivos de incrementar la productividad, agregar valor, innovar y ser
mas competitivo, se requiere investigacion e innovacion para la produccion, transferencia
tecnologica; vinculacion del sector educativo y académico con los procesos de desarrollo;
pertinencia productiva y laboral de la oferta académica, junto con la profesionalizacion
de la poblacion; mecanismos de proteccion de propiedad intelectual y de la inversion en
mecanizacion, industrializacion e infraestructura productiva. Estas acciones van de la
mano con la reactivacion de la industria nacional y de un potencial marco de alianzas
publico-privadas. En resumen, en las mesas de didlogo se propone la promocion y
ampliacion de mecanismos y acuerdos comerciales bilaterales y multilaterales, bajo
criterios de negociaciones equilibradas, complementacion econémica y reduccion de

asimetrias comerciales.
Politicas

5.1 Generar trabajo y empleo dignos fomentando el aprovechamiento de las

infraestructuras construidas y las capacidades instaladas.
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5.4 Incrementar la productividad y generacién de valor agregado creando
incentivos diferenciados al sector productivo, para satisfacer la demanda interna, y

diversificar la oferta exportable de manera estratégica.

5.5 Diversificar la produccion nacional con pertinencia territorial, aprovechando
las ventajas competitivas, comparativas y las oportunidades identificadas en el mercado

interno y externo, para lograr un crecimiento econdémico sostenible y sustentable.

5.6 Promover la investigacion, la formacion, la capacitacion, el desarrollo y la
transferencia tecnolégica, la innovacion y el emprendimiento, la proteccién de la
propiedad intelectual, para impulsar el cambio de la matriz productiva mediante la

vinculacion entre el sector publico, productivo y las universidades.

5.8 Fomentar la produccion nacional con responsabilidad social y ambiental,
potenciando el manejo eficiente de los recursos naturales y el uso de tecnologias
duraderas y ambientalmente limpias, para garantizar el abastecimiento de bienes y

servicios de calidad.

2.4.3. Codigo Organico de la Produccién, Comercio e Inversiones, COPCI
Titulo |
Del fomento a la micro, pequefia y mediana empresa
Capitulo |
Del fomento y desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresas (Ml
PYMES)

Art. 53.- Definicion y Clasificacion de las MIPYMES.- La Micro, Pequefia y
Mediana empresa es toda persona natural o juridica que, como una unidad productiva,
ejerce una actividad de produccion, comercio y/o servicios, y que cumple con el numero
de trabajadores y valor bruto de las ventas anuales, sefialados para cada categoria, de
conformidad con los rangos que se estableceran en el reglamento de este Cédigo. En caso
de inconformidad de las variables aplicadas, el valor bruto de las ventas anuales
prevalecerd sobre el nimero de trabajadores, para efectos de determinar la categoria de
una empresa. Los artesanos que califiquen al criterio de micro, pequefia y mediana
empresa recibiran los beneficios de este Codigo, previo cumplimiento de los

requerimientos y condiciones sefialadas en el reglamento.
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LibroV
De la competitividad sistémica y de la facilitacién aduanera
Titulo I
De la Facilitacion Aduanera para el Comercio
Capitulo |

Normas Fundamentales

Art. 147.- Importacion para el consumo. - Es el régimen aduanero por el cual las
mercancias importadas desde el extranjero o desde una Zona Especial de Desarrollo
Econdmico pueden circular libremente en el territorio aduanero, con el fin de permanecer
en él de manera definitiva, luego del pago de los derechos e impuestos a la importacion,
recargos y sanciones, cuando hubiere lugar a ellos, y del cumplimiento de las

formalidades y obligaciones aduaneras.

2.4.4. Codigo Tributario
Titulo Il De La Obligacién Tributaria
Capitulo IV

De los sujetos

Art. 25.- Contribuyente. - Contribuyente es la persona natural o juridica a quien
la ley impone la prestacion tributaria por la verificacion del hecho generador. Nunca
perdera su condicion de contribuyente quien, segin la ley, deba soportar la carga

tributaria, aunque realice su traslacion a otras personas.

2.4.5. Ley de Propiedad Intelectual
Libro 1l
De La Propiedad Industrial
Capitulo |

De La Proteccion De Las Invenciones
Art. 120. Las invenciones, en todos los campos de la tecnologia, se protegen por
la concesidn de patentes de invencion, de modelos de utilidad. Toda proteccion a la
propiedad industrial garantizara la tutela del patrimonio bioldgico y genético del pais; en

tal virtud, la concesion de patentes de invencion o de procedimientos que versen sobre
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elementos de dicho patrimonio debe fundamentarse en que éstos hayan sido adquiridos
legalmente.
Seccion 11
De los titulares

Art. 127.- El derecho a la patente pertenece al inventor. Este derecho es
transferible por acto entre vivos y transmisible por causa de muerte. Los titulares de las
patentes podran ser personas naturales o juridicas. Si varias personas han inventado
conjuntamente, el derecho corresponde en comun a todas ellas o a sus causahabientes. No
se considerara como inventor ni como coinventor a quien se haya limitado a prestar ayuda
en la ejecucion de la invencion, sin aportar una actividad inventiva. Si varias personas
realizan la misma invencién, independientemente unas de otras, la patente se concedera
a aquella que presente la primera solicitud o que invoque la prioridad de fecha maés

antigua, o a su derechohabiente.

2.4.6. Cadigo Del Trabajo
Titulo IV
De Los Riesgos Del Trabajo
Capitulo |
Determinacion de los riesgos y de la responsabilidad del empleador

Art. 347.- Riesgos del trabajo. - Riesgos del trabajo son las eventualidades
dafosas a que esta sujeto el trabajador, con ocasion o por consecuencia de su actividad.

Para los efectos de la responsabilidad del empleador se consideran riesgos del
trabajo las enfermedades profesionales y los accidentes.

Capitulo V

De la prevencion de los riesgos, de las medidas de seguridad e higiene, de los
puestos de auxilio, y de la disminucién de la capacidad para el trabajo.

Art. 412.- Preceptos para la prevencion de riesgos. - ElI Departamento de
Seguridad e Higiene del Trabajo y los inspectores del trabajo exigiran a los propietarios
de talleres o fabricas y de los demas medios de trabajo, el cumplimiento de las érdenes
de las autoridades, y especialmente de los siguientes preceptos:

1. Los locales de trabajo, que tendran iluminacién y ventilacion suficientes, se

conservaran en estado de constante limpieza y al abrigo de toda emanacion infecciosa;
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2. Se ejercera control técnico de las condiciones de humedad y atmosféricas de las
salas de trabajo;

3. Se realizara revision periodica de las maquinarias en los talleres, a fin de
comprobar su buen funcionamiento;

5. Se ejercera control de la afiliacion al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
y de la provision de ficha de salud. Las autoridades antes indicadas, bajo su
responsabilidad y vencido el plazo prudencial que el Ministerio de Trabajo y Empleo
concederd para el efecto, impondran una multa de conformidad con el articulo 628 de este
Cadigo al empleador, por cada trabajador carente de dicha ficha de salud, sancion que se
la repetira hasta su cumplimiento. La resistencia del trabajador a obtener la ficha de salud
facilitada por el empleador o requerida por la Direccion del Seguro General de Salud
Individual y Familiar del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, constituye justa causa
para la terminacién del contrato de trabajo, siempre que hubieren ocurrido treinta dias
desde la fecha en que se le notificare al trabajador, por medio de la inspeccion del trabajo,
para la obtencion de la ficha;

6. Que se provea a los trabajadores de mascarillas y mas implementos defensivos,
y se instalen, segun dictamen del Departamento de Seguridad e Higiene del Trabajo,
ventiladores, aspiradores u otros aparatos mecénicos propios para prevenir las
enfermedades que pudieran ocasionar las emanaciones del polvo y otras impurezas
susceptibles de ser aspiradas por los trabajadores, en proporcion peligrosa, en las fabricas
en donde se produzcan tales emanaciones; v,

7. A los trabajadores que presten servicios permanentes que requieran de esfuerzo
fisico muscular habitual y que, a juicio de las comisiones calificadoras de riesgos, puedan

provocar hernia abdominal en quienes los realizan, se les proveera de una faja abdominal.

2.4.7. Ley Organica de Defensa del Consumidor
Capitulo 1l
Derechos y Obligaciones de los Consumidores

Art. 4.- Derechos del Consumidor. - Son derechos fundamentales del consumidor,
a mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o convenios
internacionales, legislacion interna, principios generales del derecho y costumbre

mercantil, los siguientes:
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2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de dptima calidad, y a elegirlos con libertad;

4. Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los
bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas, calidad,
condiciones de contratacidon y demas aspectos relevantes de los mismos, incluyendo los
riesgos que pudieren presentar;

5. Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por
parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a las
condiciones dptimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida;

6. Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los métodos
comerciales coercitivos o desleales;

7. Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del consumo
responsable y a la difusion adecuada de sus derechos;

8. Derecho a la reparacion e indemnizacion por dafios y perjuicios, por
deficiencias y mala calidad de bienes y servicios;

9. Derecho a recibir el auspicio del Estado para la constitucion de asociaciones de
consumidores y usuarios, cuyo criterio sera consultado al momento de elaborar o reformar
una norma juridica o disposicién que afecte al consumidor; vy,

10. Derecho a acceder a mecanismos efectivos para la tutela administrativa y
judicial de sus derechos e intereses legitimos, que conduzcan a la adecuada prevencion

sancion y oportuna reparacion de su lesion.

2.4.8. Ley del Registro Unico de Contribuyentes, RUC
Expedir La Siguiente Codificacion De La Ley Del Registro Unico De
Contribuyentes
Capitulo |
De Las Disposiciones Generales

Art. 2.- Del Registro. - El Registro Unico de Contribuyentes sera administrado
por el Servicio de Rentas Internas. Todas las instituciones, del Estado, empresas
particulares y personas naturales estan obligadas a prestar la colaboracién que sea
necesaria dentro del tiempo y condiciones que requiera dicha institucion.

Art. 9.- De las Responsabilidades. - Los obligados a inscribirse son responsables
de la veracidad de la informacion consignada, para todos los efectos juridicos derivados

de este acto.
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Reglamento a la Ley de Registro Unico de Contribuyentes, RUC
Decreto Ejecutivo 2167
Registro Oficial Suplemento 427 de 29-dic.-2006
Estado: Vigente
Alfredo Palacio Gonzalez
PRESIDENTE CONSTITUCIONAL DE LA REPUBLICA

Art. 1.- De la Administracion del Registro Unico de Contribuyentes. - El Servicio de
Rentas Internas, SRI, administrara el Registro Unico de Contribuyentes, RUC, mediante

los procesos de inscripcion, actualizacion, suspension y cancelacion.

Art. 2.- De los sujetos de inscripcion. - Se encuentran obligados a inscribirse por una sola
vez en el Registro Unico de Contribuyentes, todas las personas naturales y las sociedades
que realicen actividades econémicas en el Ecuador o que dispongan de bienes por los
cuales deban pagar impuestos, conforme lo dispuesto en el Art. 3y en los casos detallados

en el Art. 10 de la Ley del Registro Unico de Contribuyentes codificada.

Art. 4.- Del documento del registro unico de contribuyentes. - El certificado de registro

contendré la siguiente informacion:

1. Ndmero de registro (trece digitos).

2. Nombres y apellidos completos, para el caso de personas naturales; o, razon social
o denominacion, para el caso de sociedades.

3. Tipoy clase de sujeto pasivo.

4. Actividad (es) economica (s).

5. Fechade inicio de actividad (es), de inscripcion, de constitucion, de actualizacion,
de reinicio de actividades, de cese de actividades.

6. Obligaciones tributarias y formales que debe cumplir el contribuyente.

7. Lugar de inscripcion del contribuyente.

8. Direccidn principal y otros medios de contacto (teléfono, fax, e-mail, nUmero de
celular, etc.).

9. En el caso de sociedades privadas.
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9.1 Identificacion del representante legal; y, en el caso de las entidades y
organismos del sector publico, la identificacidn del funcionario que actle como agente de

retencion (numero de cédula, pasaporte o RUC; y, apellidos y nombres completos).

El detalle de la matriz y sus establecimientos registrados con su informacion
respectiva.

9.2 Nombres y apellidos completos y numero del RUC del contador.

10. Firmas de responsabilidad del funcionario que realizo el registro y del sujeto

pasivo, o tercera persona que realizo el tramite a su nombre.

Permisos de funcionamiento

e Copia del RUC actualizado con la direccion del local.

e Copia a color de cédula de identidad del propietario o del representante legal con
carta de nombramiento notarizada.

e Copia de contrato de arrendamiento.

e Copia de permiso de funcionamiento del cuerpo de bomberos.

e Certificado de inspeccion final municipal.

e Pago de predios urbano (del local)

Reglamento de comprobantes de venta, retencion y documentos complementarios
Capitulo |
De los comprobantes de venta, retencién y documentos complementarios

Art. 1.- Comprobantes de venta. - Son comprobantes de venta los siguientes
documentos que acreditan la transferencia de bienes o la prestacion de servicios o la
realizacion de otras transacciones gravadas con tributos: a) Facturas; b) Notas de venta -
RISE; c¢) Liquidaciones de compra de bienes y prestacion de servicios; d) Tiquetes
emitidos por maquinas registradoras; e) Boletos o entradas a espectaculos publicos; y, f)
Otros documentos autorizados en el presente reglamento.

Art. 2.- Documentos complementarios. - Son documentos complementarios a los
comprobantes de venta, los siguientes: a) Notas de crédito; b) Notas de débito; y, ¢) Guias

de remision.
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Art. 3.- Comprobantes de retencion. - Son comprobantes de retencién los
documentos que acreditan las retenciones de impuestos realizadas por los agentes de
retencion en cumplimiento de lo dispuesto en la Ley de Régimen Tributario Interno, este
reglamento y las resoluciones que para el efecto emita el Director General del Servicio
de Rentas Internas.

Art. 4.- Otros documentos autorizados. - Son documentos autorizados, siempre
que se identifique, por una parte, al emisor con su razon social o denominacion, completa

o abreviada, o con sus nombres y apellidos y nimero de Registro Unico de Contribuyentes

2.4.9. Ley Organica de Regulacion y Control del Poder de Mercadeo.
Capitulo I: El objetivo y &mbito

Art. 1.- Objeto.- El objeto de la presente Ley es evitar, prevenir, corregir, eliminar
y sancionar el abuso de operadores econémicos con poder de mercado; la prevencién,
prohibicion y sancion de acuerdos colusorios y otras practicas restrictivas; el control y
regulacion de las operaciones de concentracion econémica; y la prevencion, prohibicion
y sancion de las practicas desleales, buscando la eficiencia en los mercados, el comercio
justo y el bienestar general y de los consumidores y usuarios, para el establecimiento de

un sistema econémico social, solidario y sostenible.

Art. 2.- Ambito.- Estan sometidos a las disposiciones de la presente Ley todos
los operadores econdmicos, sean personas naturales o juridicas, publicas o privadas,
nacionales y extranjeras, con o sin fines de lucro, que actual o potencialmente realicen
actividades econdmicas en todo o en parte del territorio nacional, asi como los gremios
que las agrupen, y las que realicen actividades econdmicas fuera del pais, en la medida
en que sus actos, actividades o acuerdos produzcan o puedan producir efectos
perjudiciales en el mercado nacional. Las conductas o actuaciones en que incurriere un
operador economico seran imputables a él y al operador que lo controla, cuando el
comportamiento del primero ha sido determinado por el segundo. La presente ley incluye
la regulacion de las distorsiones de mercado originadas en restricciones geograficas y
logisticas, asi como también aquellas que resultan de las asimetrias productivas entre los

operadores econOMIcos.
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Capitulo Il Régimen de Regulacion y Control
Seccién 2: Del poder de mercado

Art. 9.- Abuso de Poder de Mercado. - Constituye infraccion a la presente Ley y
esta prohibido el abuso de poder de mercado. Se entendera que se produce abuso de poder
de mercado cuando uno o varios operadores econémicos, sobre la base de su poder de
mercado, por cualquier medio, impidan, restrinjan, falseen o distorsionen la competencia,

o afecten negativamente a la eficiencia econémica o al bienestar general.

2.4.10. Plan Nacional de Telecomunicaciones y Tecnologias de Informacion del
Ecuador 2016-2021

3.3. Macro-objetivo 2: Aumentar la penetracion de servicios tic en la poblacién
- Aumentar la penetracion de banda ancha fija.
- Aumentar la penetracion de banda ancha mavil.
- Aumentar la penetracion de telefonia mévil en hogares.
- Aumentar la penetracion de computadores en hogares.

- Aumentar la penetracion de Smartphone en la poblacion.

3. Capitulo 11 Metodologia

3.1. Enfoque de la investigacion

3.1.1. Mixto

La investigacion realizada se manejé mediante un enfoque mixto, donde
se da a conocer los procedimientos a través de datos cuantitativos y cualitativos,
aplicando técnicas de investigacion, observacion y encuestas que a su vez usan

herramientas como cuestionarios o tablas de registro.
3.1.2. Cualitativo

Segun, Blasco y Pérez (2007), sefialan que se utilizan una variedad de
instrumentos para recoger informacion como las entrevistas, iméagenes,

observaciones, historias de vida, en los que se describen las rutinas y las



41

situaciones problematicas, asi como los significados en la vida de los
participantes.

La metodologia cualitativa se aplicé sobre la acumulacion de informacion
para el desarrollo de la observacion empleada para determinar cuales son las
caracteristicas principales de los equipos tecnoldgicos en cuanto a precio, marca,
tamafio y usos fundamentales donde podran ser adquiridos por el consumidor

final.

3.1.3. Cuantitativo

Segun, Tamayo (2007), consiste en el contraste de teorias ya existentes a
partir de una serie de hipotesis surgidas de la misma, siendo necesario obtener una
muestra, ya sea en forma aleatoria o discriminada, pero representativa de una

poblacion o fenémeno objeto de estudio.

La metodologia cuantitativa fue aplicada mediante encuesta a clientes
potenciales del producto que se comercializard, también hace enfoque al
procesamiento obtenidos de la aplicacion de la encuesta y asi extraer los
resultados por medio de un andlisis que presenten las tablas y graficos que

presente la informacion adquirida.

3.2. Tipos de investigacion

3.2.1. Descriptiva
Para el plan de negocio se realizara una investigacion descriptiva, ya que en el objetivo

de esta investigacién se busca especificar las caracteristicas y perfiles importantes de los
consumidores, a través de la descripcidn exacta de los procesos. También se describe el tipo de
producto para determinar los resultados obtenidos mediante la observacion. La informacion
obtenida para la realizacion de este proyecto fue recolectada por distintos métodos de
investigacion existentes, los cuales son: observacion directa, cuestionarios, entrevistas y anélisis

de documentos.
3.2.2. Explicativa
Este estudio se realiza para determinar las posibles causas que originan la
problematica en relacion a la comercializacién de teléfonos celulares y computadores,

identificando las medidas a tomar para el consumo al pablico de dichos productos, se
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pretende determinar el impacto que provoque en los consumidores con relacion a precio
y ubicacion del local. Dentro de la elaboracion de dicho plan de negocio se explican las
causas para el desarrollo de estudio de mercado que se realizo para la aplicacion del
mismao.

3.3.Métodos de investigacion
Se emplearon métodos tedricos, empiricos y estadisticos

3.3.1. Método tedrico

3.3.1.1.Historico — Ldgico
Se utiliz6 esta metodologia histérico-ldgico para conocer la evolucion y desarrollo

del plan de negocio y las etapas principales de su desenvolvimiento a través del tiempo,
como también el origen de la problematica de la investigacion y como se incrementa en
diferentes sectores comerciales de la ciudad de Guayaquil, del mismo modo la trayectoria

de cdmo ha cambiado la manera de comercializacion de productos tecnoldgicos en el pais.

3.3.1.2.Anélisis - Sintesis
En la aplicacion de este método se tomo en cuenta distintas fuentes bibliogréaficas,

tales como documentacidn de sitios web, articulos cientificos y libros de distintos autores,
dada la informacion recolectada sobre el tema, se investigo entre ellos la terminologia de
algunos conceptos que fueron clave para la realizacion de este proyecto, tomando en
cuenta el desarrollo del marco tedrico y conceptual que ayudaron con la elaboracién de

este plan de negocio para la comercializacion de equipos tecnologicos.

3.3.1.3.Induccién — Deduccion
En este proyecto de investigacion se emplearon los dos métodos, el método

inductivo al inicio de la investigacion se empezo por la informacidn basica para conocer
todo lo que conlleva la problemética, considerando los aspectos teoricos, historicos y
técnicos, para luego tener un planteamiento sobre la problematica con un amplio punto
vista que permita guiarnos de lo especifico a lo general y de lo general a lo especifico.
En el método deductivo se analiza las aportaciones de distintos autores sobre sus
planteamientos de investigacion y llegar a una conclusion, asi como las herramientas que

se aplicaron para analizar el comportamiento del mercado.
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3.3.2. Método Empirico
3.3.2.1. Encuesta

La encuesta es una técnica basada en entrevistas a un grupo de personas, donde se
recolectan datos e informacion que se realiza mediante la herramienta que es el
cuestionario, esta técnica se aplico a la poblacion econdémicamente activa, es decir,
mayores de 18 afios en la ciudad de Guayaquil, las estadisticas fueron tomadas de la
pagina del INEC seccion poblacién y vivienda, con el objetivo de conocer los gustos y
preferencias en cuanto a la compra de equipos de tecnologia, cudl seria la capacidad que
el cliente esté dispuesto a pagar y la disponibilidad de productos para la compra. La
encuesta fue realizada con preguntas politdbmicas y dicotémicas de tipo ordinal y nominal
donde va a facilitar las respuestas obtenidas por parte de las personas encuestadas. (ver

anexo #1)

3.3.2.2. Observacion

La observacion que se realizd fue directa por parte del autor de la tesina en
diferentes locales que comercializan teléfonos celulares y computadoras. La observacion
fue no participante ya que el autor no forma parte de ninguno de los locales donde se
realizé el desarrollo de la observacion. La observacion fue estructurada ya que se aplicd
una guia de observacién para tomar en cuenta los puntos que se destacan en el proceso.

Se realizd la observacion en los siguientes locales comerciales:

Novicompu

Celumania

Tecnosmart

CompuYa

Claro

Movistar

CeluShop

Con la obtencion de estos resultados se pudo visualizar algunos aspectos, como el
tiempo, atencidn, estructura organizacional, agilidad y rapidez en la atencion en el area

de despacho del producto. (ver anexo #2)
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3.3.3. Método Estadistico

3.3.3.1. Descriptivo
Este proyecto de investigacion aplico la estadistica descriptiva donde por medio

de la encuesta se observan y analizan los resultados con formatos numéricos, asi como
datos recaudados en representacion de las estadisticas por distintas fuentes oficiales,
como el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), para el calculo de muestra.
Se realizd a cada pregunta las correspondientes distribuciones de frecuencia con sus

respectivos graficos e interpretacion.

3.3.3.2.Universo
La investigacion se realizé en la ciudad de Guayaquil, se tom6 en cuenta a la

poblacion econdmicamente activa, es decir, mayores de 18 afios hasta los 60 afios de edad,
contando con hombres y mujeres, debido a que los mismos pueden ser clientes potenciales
de dichos productos, no solo por el poder adquisitivo sino también por la necesidad de las
personas y empresas que ayudan a acelerar las tareas y mantener las comunicaciones

correspondientes.

3.3.3.3.Muestra
Para el desarrollo de la muestra se tomaron en cuenta los datos aportados por el

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en el censo de 2010, empleando la
siguiente formula.

llustracién 1 — Formula de muestreo

D6nde: Z2«N+P+Q
n =
((e2(N—-1)) + (22« P =Q))

Fuente: surveymonkey.com

N: Valor total de la poblacion de la ciudad de Guayaquil, la cual equivale a 2.350.915
habitantes.

e: Es el porcentaje de error muestral del 5%

k: El 95% de probabilidad de sean ciertos los resultados obtenidos.

p: Proporcién de la poblacion que posee las caracteristicas de estudio en la ciudad de
Guayaquil es de 0.5.

g: Proporcion de la poblacién que no poseen las caracteristicas de estudio que es igual a
0.5

n: NUmero de encuestas que se a realizar correspondiente a los resultados obtenidos del

tamano de la muestra dado el valor de 384.
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3.4. Andlisis de los resultados

3.4.1. Resultados de la encuesta
Tabla 1 Clasificacion de edades segun muestreo.

EDAD MUESTRA

De 18 — 25 afios 86
De 26 — 33 afnos 119
De 34 — 41 aios 98
De 42 — 49 afios 47
Mayor de 50 afios 34
Total General 384

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla
Fuente: Encuesta aplicada

Graéfico 1 Clasificacion de edades segun muestreo

Edad

140
120
100
80
60
40
20

De 18 - 25 afios De 26 - 33 aflos De 34 - 42 afios De 42 - 49 afilos Mayor de 50
afios

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla
Fuente: Encuesta aplicada

Analisis: Como resultado de la encuesta a 384 personas se obtuvo los siguientes datos:
entre la edad de 18 a 25 afios, 86 personas respondieron siendo esta la cantidad media en
respuesta, entre la edad de 26 a 33 afios se muestra la cantidad de 119 personas como la
mas alta, entre la edad de 34 a 41 afios, se considera como rango medio ya que se
respondio a la encuesta con un total de 98 personas, entre la edad de 42 a 49 afos se
contesto la cantidad de 47 personas y desde los 50 afios en adelante contestaron 34

personas, siendo la menor cantidad de encuestados.
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Tabla 2 Clasificacion de género segin muestro

Hombre 172
Mujer 212

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla
Fuente: Encuesta aplicada

Gréfico 2 Clasificacion de género segin muestreo

Género

B Hombres

B Mujeres

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla
Fuente: Encuesta aplicada

Anélisis: En la encuesta realizada se dio a conocer los siguientes datos: del 100% de
encuestados, el 55% corresponde a mujeres con una cantidad de 212 encuestas
contestadas, el 45% restante de encuestados corresponde a hombres, con una cantidad de
172 encuestas contestadas.
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Tabla 3 Pregunta 1 ¢ Utiliza usted un teléfono celular?

¢ Utiliza usted un teléfono celular? Muestra
Si 365
No 19
Total general 384

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla
Fuente: Encuesta aplicada

Graéfico 3 Pregunta 1 ¢ Utiliza usted un teléfono celular?

éUtiliza usted un teléfono celular?

u Sj
= No

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla
Fuente: Encuesta aplicada

Anélisis: La muestra demuestra que del 100% de encuestados el 95% utiliza un
dispositivo mévil y el 5% no cuenta con uno, se llega a la conclusién de que el publico al

comprar un teléfono celular lo hace para un uso especifico.
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Tabla 4 Pregunta 2 ¢ Utiliza usted un equipo de computacion?

¢ Utiliza usted un equipo de computacién? | Muestra
Si 360
No 24
Total general 384

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla
Fuente: Encuesta aplicada

Gréfico 4 Pregunta 2 ¢ Utiliza usted un equipo de computacion?

¢Utiliza usted un equipo de computaciéon?

= Si

= No

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla
Fuente: Encuesta aplicada

Andlisis: La muestra demuestra que del 100% de encuestados el 94% utiliza un equipo
de computacion, ya sea en su hogar o trabajo. El otro 6% no dispone de uno, se llega a la
conclusion de que el publico al comprar un equipo de computacion lo hace para uso

especifico dependiendo el area de desempefio.
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Tabla 5 Pregunta 3 ;Qué uso le da usted al teléfono celular y un computador?

¢ Qué uso le da usted al teléfono celular | Muestra
y un computador?

A. Estudio o Trabajo 187

B. Comunicacion via internet 95

C. Juegos 13

D. Redes sociales 89
Total general 384

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla
Fuente: Encuesta aplicada

Grafico 5 Pregunta 3 ;Qué uso le da usted al teléfono celular y un computador?

¢Que uso le da usted al teléfono celular y un
computador?

= A. Estudio o Trabajo

= B. Comunicacion via internet
C. Juegos
D. Redes sociales

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla
Fuente: Encuesta aplicada

Andlisis: El resultado de la muestra en base a la pregunta sobre el uso del teléfono
celular y un computador, indica que el 49% lo utiliza ya sea para trabajos estudiantiles o
laborales, el 25% lo utiliza para llamadas telefénicas o comunicacion via internet, el 3%

lo utiliza para juegos y el 23% para el manejo de redes sociales.
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Tabla 6 Pregunta 4 ;Qué es lo mas importante para usted al momento de comprar
un equipo tecnolodgico?

Alternativas Muestra
A. Disefio 125
B. Precio 187
C. Facilidad de uso 45
D. Publicidad 20
E. Ninguna de las anteriores 7
Total general 384

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla
Fuente: Encuesta aplicada

Gréfico 6 Pregunta 4 ¢ Qué es lo mas importante para usted al momento de
comprar un equipo tecnolégico?

¢Qué es lo mas importante para usted al momento de
comprar un equipo tecnolégico?

= A. Disefio

= B. Precio

= C. Facilidad de uso
D. Publicidad

= E. Ninguna de las
anteriores

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla
Fuente: Encuesta aplicada

Analisis: Del 100% de encuestados al momento de comprar un equipo
tecnoldgico el 32% se enfoca en el disefio de acorde a su preferencia, el 49% busca un
producto que se ajuste a su economia, el 12% que sea productos de facil uso, el 5%
compra un producto por la publicidad o recomendaciones y el 2% no se enfoca en ninguno

de los puntos antes mencionados.
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Tabla 7 Pregunta 5 ¢ Ddnde le gustaria adquirir nuestra linea de productos?

Alternativas Muestra
A. Tienda especializada 230
B. Internet 154
Total general 384

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla
Fuente: Encuesta aplicada

Graéfico 7 Pregunta 5 ;Ddnde le gustaria adquirir nuestra linea de productos?

é¢Donde le gustaria adquirir nuestra linea de
productos?

= A. Tienda
especializada

= B. Internet

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla
Fuente: Encuesta aplicada

Analisis: Del 100% de encuestados el 60% le es mas factible acercarse a la tienda
para adquirir su producto mientras el otro 40% desea realizar sus compras mediante

internet.
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Tabla 8 Pregunta 6 ¢ Qué rango de precio estaria dispuesto a pagar por un teléfono
movil o computador?

Alternativa Muestra
A. De $125 a $299.99 214
B. De $300 a $599.99 106
C. De $600 a $1300 64
Total general 384

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla

Fuente: Encuesta aplicada

Gréfico 8 Pregunta 6 ¢Qué rango de precio estaria dispuesto a pagar por un
teléfono mévil o computador?

¢Qué rango de precio estaria dispuesto a pagar
por un teléfono movil o computador?

250
200
150
100

50
64

De $125a$299.99 De $300a$599.99 De $600 a $1300

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla
Fuente: Encuesta aplicada

Anélisis: De acuerdo el grupo de personas encuestadas el 56% el rango
econdmico para adquirir uno de nuestros productos segun la gama es de $125 a $299.99,
mientras que el 27% esta dispuesto a pagar entre $300 a $599.99 y el 17% esta en el rango

de pagar $600 a $1300 por un teléfono mévil o computador.



Tabla 9 Pregunta 7 ;Como le gustaria recibir publicidad?
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Alternativa Muestra

A. Correo Electronico 88

B. WhatsApp 41

C. Facebook 123

D. Instagram 97

E. Twitter 13

F. Television 22
Total general 384

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla

Fuente: Encuesta aplicada

Grafico 9 Pregunta 7 ;Cémo le gustaria recibir publicidad?

¢Como le gustaria recibir publicidad?

= Correo Electrénico

= WhatsApp
Facebook
Instagram

= Twitter

= Television

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla

Fuente: Encuesta aplicada

Andlisis: En el siguiente resultado de tabulacion, se muestra la preferencia del

consumidor en cuanto a recibir novedades del producto, con un 32% via Facebook, con

un 25% via Instagram, con un 23% via correo electronico y con un 11% via WhatsApp.



Tabla 10 Pregunta 8 ;Qué marca de teléfono celular usted prefiere?
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Marcas Muestra
A. Samsung 145
B. Apple 98
C. Xiaomi 45
D. Huawei 72
E. Lenovo 1
F. LG 2
G. Sony 12
H. Nokia 8
Total general 384

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla
Fuente: Encuesta aplicada

Gréfico 10 Pregunta 8 ¢ Qué marca de teléfono celular usted prefiere?

¢Que marca de teléfono celular usted prefiere?

1

= A. Samsung

= B. Apple

= C. Xiaomi
D. Huawei

= E. Lenovo

= F. LG

= G. Sony

= H. Nokia

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla
Fuente: Encuesta aplicada
Analisis: Se llega a la conclusion que en el mercado las marcas con mayor
volumen de compras por parte de los consumidores son las siguientes, Samsung con el
38%, Apple con el 25%, Huawei con el 19%, y Xiaomi con el 12%. Las demas marcas
estan por debajo del 5%, considerando asi que no causan mucho impacto en cliente al

momento de elegir un producto.



55

Tabla 11 Pregunta 9 ;Qué marca de computador usted prefiere?

Marca Muestra

A. Toshiba 98

B. Apple 55

C. Acer 45

D. Hp 112

E. Dell 45

F. Otras 29
Total general 384

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla

Fuente: Encuesta aplicada

Gréfico 11 Pregunta 9 ¢ Qué marca de computador usted prefiere?

¢Qué marca de computador usted prefiere?

= A. Toshiba
= B. Apple

= C. Acer
D. Hp
= E. Dell

= F. Otras

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla

Fuente: Encuesta aplicada

Analisis: Del 100% de encuestados, muestra la aceptacion de estos productos y

marca por parte de los consumidores, el 25% Toshiba, el 29% Hp, el 14% Apple, el 12%

Acer y Dell, el 8% de consumidores prefiere otras marcas de equipos de computo.



Tabla 12 Pregunta 10 ¢ Considera usted que el tener un dispositivo movil o
computador, influye directamente en tu desempefio académico o laboral?
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Alternativa Muestra
Si 365

No 19

Total general 384

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla

Fuente: Encuesta aplicada

Gréfico 12 Pregunta 10 ¢ Considera usted que el tener un dispositivo movil o
computador, influye directamente en tu desempefio académico o laboral?

éConsidera usted que el tener un dispositivo movil o
computador, influye directamente en tu desempeiio
académico o laboral?

= Si

= No

Elaborado por: Carlos Andrés Alvarado Cabanilla

Fuente: Encuesta aplicada

Anélisis: Del 100% de encuestados el 95% influye mucho en su desempefio ya

sea laboral o académico, permitiendo realizar buenos trabajos y acelerar los procesos,

mientras que el 5% considera usar estos equipos tecnoldgicos en otras funciones.
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Analisis de la observacion

Analisis de la observacion realizada en centros comerciales del centro de la ciudad.

En el local comercial Emporio Cell, se puede encontrar los siguientes productos
tecnologicos: En la marca Huawei con productos desde los $255 a $500 dependiendo los
modelos. En la marca Xiaomi cuenta con equipos desde $399 a $600, también cuenta con

equipos de la marca Samsung con precios desde $159 a $375.

En Compuservices, se encuentran equipos de coOmputo como: Marca Lenovo
desde los $350 hasta $600. En la marca Acer con equipos desde los $979.99 a $1200.
Presentan productos de la marca Dell a precios de $1380 a $1500 y la marca Hp desde
los $750 a $900.

Novicompu presenta los siguientes productos al mercado: Lenovo desde $539 a
$800. Marca Hp desde los $255 a $900. Marca Hp desde los $323 a $800 y de la marca
Apple con productos desde los $910 hasta los $1400.

MyaCell con su lista de productos: Samsung desde los $150 a $830 dependiendo
el modelo. Huawei desde los $145 a $335. Xiaomi de $150 a $535 y la marca IPhone
Apple desde los $300 a $1360.

Celumania ofrece productos tecnoldgicos variados: Apple desde los $400 a
$1076.99, Marca LG desde los $131.99 A $200. Marca Samsung con productos desde los
$178.99 a $399.99. Teléfonos Xiaomi desde los 226.99 a $479.99

La tienda Computron ofrece los siguientes productos: Laptops Hp con precios
desde los $899 a $1200. Laptops Lenovo desde los $356.25 a $700. Laptops de la marca
Dell desde los 1473.21. Computadores de la marca Lenovo desde los $766.96 y Hp desde
los 749.10. También ofrece teléfonos celulares de la marca Samsung desde los $141.96 a
1338.40. Xiaomi desde los 177.67 a $465.89 y Huawei desde los $383.03.

De este analisis de observacion se puede concluir que la disposicion y exposicion
de las empresas comercializadoras de equipos celulares y de computacion se inclina a

ofertar un mayor volumen de los productos de la marca Samsung, Huawei y Apple en ese
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orden, ya que estas empresas lanzan distinta variedad de productos acorde a las

necesidades de cada consumidor.

Anélisis realizado en las redes sociales de los teléfonos celulares y equipos

de computacion que se utilizan en la ciudad de Guayaquil

El presente analisis tiene como objetivo medir la aceptacion de los consumidores
de diferentes marcas y presentacion en la linea de productos tecnolégicos de teléfonos
celulares y equipos de computacion, para esto se realizé las mediciones de los usuarios
en las redes sociales como lo son Instagram y Facebook. Se contabilizan y cuantifican la
cantidad de “Me gusta” como primer parametro de valoracion seguido de la cantidad de

comentarios en cada red social.

El orden en que aparecen las marcas y presentaciones de los teléfonos celulares,

esta ordenado de formas ascendente de acuerdo a la aceptacion de resultados del anélisis.

El primer lugar es para la marca Samsung, es la que de acuerdo a su medicion de
“me gustas” en este analisis de redes sociales lidera la captacion y aceptacion del publico
consumidor, pues del muestreo capturado los 30 dias, se han realizado mas de 100
publicaciones entre Facebook e Instagram obteniendo alrededor de 30000 me gustas y
10000 comentarios aproximadamente, y unas 2000 publicaciones compartidas por parte
de Facebook.

En segundo lugar, en aceptacion por parte de los consumidores es la marca
Huawei, estos productos en las redes sociales se han realizado 60 publicaciones entre
Facebook e Instagram con 12326 me gusta, 6451 comentarios y 265 compartidas en

Facebook.

Como tercer lugar en aceptacion por parte de los consumidores en las redes
sociales es para la marca Apple, obteniendo 8963 me gustas entre Facebook e Instagram,
3265 comentarios y 160 compartidas en Facebook por parte de los usuarios.

El orden en que aparecen las marcas y presentaciones de los equipos de
computacion, esta ordenado de formas ascendente de acuerdo a la aceptacion de

resultados del analisis.
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En primer lugar, se encuentra la marca Hp, con aceptacion del publico en las redes
sociales con 623 me gustas entre Facebook e Instagram, 189 comentarios y 96

compartidas por en Facebook.

El segundo lugar lo toma la marca Lenovo, generando buena aceptacion por parte
de los clientes en las redes sociales con 465 me gustas entre Facebook e Instagram, 145

comentarios y 88 compartidas en Facebook.

El tercer lugar se lo lleva la marca Apple, donde se han realizado 136
publicaciones en las redes Facebook e Instagram con 394 me gustas, 127 comentarios y

65 compartidas en Facebook.

4. Capitulo I11: Desarrollo de la propuesta

4.1.Titulo de la propuesta
Plan de negocios para la creacion de la empresa TecnoAC en la ciudad de Guayaquil.

4.2.0bjetivo de la propuesta
Implementar un plan de negocios para la empresa TecnoAC dedicada a la
comercializacién de equipos tecnoldgicos en la ciudad de Guayaquil.

4.3.Justificacion de la propuesta
Para desarrollar esta propuesta y alcanzar sus objetivos, se baso principalmente en el
desarrollo de un plan de negocios para comercializar equipos tecnologicos, esta empresa
sera creada con la finalidad de lograr un impacto y satisfacer las necesidades existentes
de los consumidores. En este estudio de mercado se tuvo que realizar investigaciones
sobre el tema el cual ayudaron a tener los objetivos claros sobre el plan de negocios.
Mediante los analisis realizados se quiere dar a conocer la variedad de nuestros productos
que son muy novedosos y son tendencia en el mundo de la tecnologia, los disefios y la
buena calidad de los productos nos llevaré a ser competitivos en este mercado.
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Plan de negocio de la empresa Tecno AC

Resumen Ejecutivo

El presente proyecto de investigacion tiene como objetivo la planificacion,
andlisis de mercado, proyeccion financiera, estrategias de marketing e implementacion
operativa de un modelo de negocio para la creacion de una empresa de productos
tecnologicos para la aplicacion laboral, estudiantil y personal. Para el analisis de
proyecciones financieras de mercado, se consideran variables que se ajusten al mercado

nacional, y a la realidad socioecondémica y politica actual del pais.

El modelo de negocios que se propone se enfoca en como se distribuye el mercado
con respecto a la competencia, donde se ha realizado un analisis de competitividad con
relacion a precios, canales de publicidad y aceptacion del producto.

La estructura del proyecto inicia con el andlisis del marco legal y regulatorio
donde se citan articulos de la constitucion, leyes de proteccion, del ente normativo y de
propiedad intelectual y ambiental. Tambien se ha tomado en cuenta el impacto social de
los productos que se comercializan y como contribuye a la sociedad econémicamente,

para investigaciones universitarias y el manejo empresarial y comercial.

Estos productos estan catalogados como bienes de consumo el cual son adquiridos
por el publico con distintos fines, las utilizaciones de estos productos ayudan a acelerar
los procesos y la comunicacion respondiendo asi a las necesidades de las personas,
permitiendo mejorar distintas actividades, educacion, administracion, organizacion,

procesos laborales, logrando resolver los problemas en la vida cotidiana de cada persona.
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Descripcion del negocio

La empresa Tecno AC, comercializa productos de tecnologia tales como equipos
celulares y de computo para el uso empresarial, estudiantil y personal, con el fin de
brindar un valor agregado al momento de adquirir los productos con precios accesibles,
tomando en cuenta el nivel econdémico de cada uno de nuestros clientes, generando una

rentabilidad razonable para la empresa.

MISION

La mision es servir a nuestros clientes atendiendo sus solicitudes, desarrollando y
comercializando soluciones éptimas en base a cada una de sus necesidades. Para
TecnoAC, dar las respuestas adecuadas en productos y precios para cumplir las

expectativas de nuestros clientes, es un desafio.

VISION

Para el afio 2024 ser una empresa lider en la comercializacion de productos
tecnologicos, ofreciendo productos y servicios de la mas alta calidad a través de la
innovacion en los procesos, con ética y responsabilidad, satisfaciendo las necesidades del
cliente.

Estudio de mercado

Analisis FODA

Fortalezas

e Personal comprometido con los valores de la empresa.

e Variedad de productos.

e Adecuado sistema en la estructura organizacional.

e Precios menores a diferencia de la competencia.

e Utilizacidn de herramientas de bajo costo para publicidad.



e Accesibilidad hacia nuevos proveedores.

Oportunidades

Educacidn virtual a causa de la pandemia.

e Necesidad de producto.

e Desarrollo e innovacion.

e Oportunidad de crecimiento en el sector tecnoldgico.

e Lalegislacion dio apertura a los medianos y pequefios empresarios mediante

proyectos y programas donde se brinda ayuda tributaria y financiamiento.

Debilidades

e Esun negocio nuevo.

e No se cuenta con una infraestructura propia

e No se dispone de R.U.C.

e Falta de planificacion.

e Los competidores tienen mucho tiempo en el mercado.

Amenazas

e Clientes més exigentes en cuanto a calidad.

e Venta de los productos por vendedores informales (réplica de productos).

62
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e Competidores que imponen precios y tendencias de uso debido a su mayor

tiempo y aceptacion en el mercado.

e Crisis econdmica del pais y del mundo.

e Crisis econdmica por Covid 19.
Analisis CAPA

Tabla 13 Modelo CAPA

Potenciar las fortalezas

Personal comprometido con los valores de

la empresa.

Realizar capacitaciones que permitan al
empleado desarrollar y potenciar sus
habilidades mediante un buen clima

laboral.

Variedad de productos.

Mostrando constantes disefios en cuanto a
productos, dandole al cliente la opcion en

cuanto a gusto y preferencia.

Adecuado sistema en la estructura

organizacional.

Sistematizar las actividades por rol o
puesto de trabajo, ayudara a organizar y
delegar las funciones para avanzar en la

organizacion de la empresa.

Precios menores a diferencia de la

competencia.

Manejo de precios incluyendo el valor
agregado, logrando asi la captacion del

cliente al negocio.

Utilizacion de herramientas de bajo costo

para publicidad.

Utilizar  estas  herramientas  para
promocionar producto y marca, generando
asi atraccion al cliente por medio de las

redes.

Accesibilidad hacia nuevos proveedores.

Tener preferencia con nuevos proveedores
que cumplan con un mayor grado los
estdndares de calidad, accesibilidad y

disefio para todos.

Elaborado por: Carlos Alvarado Cabanilla
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Aprovechar las oportunidades

Educacion virtual

Aprovechar el alto incremento de
estudiantes en los colegios, universidades
e institutos, ya que son productos

necesarios para sus trabajos.

Necesidad de producto.

Al tratarse de productos tecnoldgicos para

el avance rapido de tarea, muchas
personas, empresarios y estudiantes ven la
necesidad de adquirir estos productos es
por eso que se pondra a disposicion
variedad de productos de acuerdo a la

necesidad de cada persona.

Desarrollo e innovacion.

Ayudarad a aprovechar los recursos para
obtener beneficios tanto econdmico como

social, y buena reputacion de la empresa.

Oportunidad de crecimiento en el sector

tecnologico.

Se aprovecha este enfoque de crecimiento
ya que ayudara con un nuevo modelo de
negocio creando una experiencia exitosa
que permita dar acceso a un mercado

grande e inexplorado.

La legislacion dio apertura a los medianos

y pequefios empresarios mediante
proyectos y programas donde se brinda

ayuda tributaria y financiamiento.

La falta de empleo y el caos econémico
que ha provocado esta pandemia ha hecho
que el que el 82% de ecuatorianos
emprendan a sus

negocios propios

generando asi fuente de ingreso.

Elaborado por: Carlos Alvarado Cabanilla
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Corregir las debilidades

Es un negocio nuevo

Buscar las herramientas que nos permitan

hacer conocer nuestro negocio Yy
productos mediante publicidad, usando
paginas webs, ofrecer volantes, publicidad
mediante radio o influencers para mejorar
los resultados y la actividad con respecto

a la competencia.

No se cuenta con una infraestructura

propia.

Se espera empezar mediante las ventas
digitales, al generar ingresos mediante un
corto 0 mediano plazo se lograra buscar en
la ciudad de Guayaquil rentar un local
adecuado para la comercializacion de

nuestros productos.

No se dispone de R.U.C.

Tramitar el R.U.C. en el S.R.I.

Falta de planificacion

Realizar una proyeccion a corto plazo de
acuerdo al plan que se ajuste a los

objetivos del negocio.

Los competidores tienen mucho tiempo en

el mercado.

Llevar a cabo una accién tomando en

cuenta nuestras oportunidades, para
mediante esto presentar al cliente calidad
y servicio para asi captar la atencion de

nuevos clientes al negocio.

Elaborado por: Carlos Alvarado Cabanilla
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Afrontar las amenazas

Clientes mas exigentes en cuanto a

calidad.

Establecer como prioridad la calidad de
los productos y el mejoramiento en la

calidad de servicio.

Venta informal (réplicas de mala calidad)

de los productos.

Presentar productos de calidad a nuestros
clientes mostrando las mejoras mediante

publicidad.

Competidores que imponen precios y
tendencias de uso debido a su mayor
tiempo y aceptacion en el mercado.

Realizar campafias de posicionamiento de
marca donde la competencia lidera las
ventas, logrando asi contacto con el
cliente 'y de esta manera generar
reconocimiento en la marcay potenciar las

ventas.

Elaborado por: Carlos Alvarado Cabanilla

Analisis PEST
Tabla 14 Andlisis PEST

Factor Politico

Factor Econémico

e Gobierno actual y sus politicas en
cuanto a cambios constantes.
e Cambios

politicos  generan

desventajas donde  presentan
inestabilidad en el desarrollo de un
negocio.

e En el Plan Nacional de Desarrollo
2017 — 2021 Toda una vida,
objetivo 5, la productividad vy
competitividad impulsa el

crecimiento econémico sostenible,

hace los

el  cual que

emprendimientos sean sostenibles.

e Situacién econémica que
atraviesan los negocios en el pais
debido al Covid-19.

e Al ser un nuevo local no contara
con confianza total de los clientes.

e Acuerdo Econémico del Ecuador
con el FML.

e Crecimiento tecnolégico.

Factor Social

Factor Tecnoldgico

e Exigencia en el mercado.

e Gran impacto y crecimiento
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Promover fuentes de trabajo ya
sean nuevas o existentes

Crisis por pandemia COVID-19
Alternativas en cuanto a precio por

parte de los consumidores.

Apreciacion muy alta con un alto
nivel en competencia.

Féacil acceso a  sistemas
informaticos, que ha beneficiado a

las empresas en muchos aspectos.

Elaborado por: Carlos Alvarado Cabanilla

Estudio Técnico

Materiales para poner en marcha el negocio.

Equipos

o Teléfonos celulares

o Computadoras

o Laptops

o Accesorios
Suministro de oficinas

o Laéapices

o Grapadoras

o Perforadora

o Resmas

o Sellos

o Clips

o Sobres manila

o Basurero

o Carpetas
Muebles de oficina

o Escritorios

o Vitrinas

o Sillas de oficina

o Sillon ejecutivo
Equipos de computacion

o Computadoras

o Impresoras

o Registradora
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Equipos de Seguridad

o Extintores

o Cémaras de seguridad

o Botiquin primeros auxilios
Gastos de Constitucion

o Gastos de constitucion

o Instalacion y adecuacion

Gastos Administrativos

o Contratacion de personal

o Servicios basicos

o Capacitaciones

o Servicio de internet
Personal de la empresa TecnoAC

o Gerente General

o Jefe de ventas

o Asesor comercial
Gastos de Publicidad

o Vallas publicitarias

o Volantes

o Redes sociales

o Anuncios de radio

Andlisis de inversion

En el plan de negocio los costos de inversion que se incluyen en TecnoAC, consta de
bienes y servicios que permitan obtener mejoras en la estructura organizacional, también
el llevar a cabo estas operaciones sera Util para hacer un analisis del rendimiento en el

negocio.
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4.4.Factibilidad de aplicacion

La factibilidad determina la viabilidad de un proyecto, que permita disponer mejores y
maés confiables soportes en la adquisicion de equipos. Conduce al proyecto a través de
estudios, tecnologia apropiada, disefio de modelos administrativos, identificacion de
fuentes de financiacion, que permitan su realizacion segin su magnitud y complejidad.
(Miranda, 2012)

Todo proyecto factible debe tener en cuenta y aprobado cuatro evaluaciones basicas, tales
como:

e Factibilidad Técnica

e Factibilidad Operativa

e Factibilidad Legal

e Factibilidad Financiera

Factibilidad técnica

En la evaluacion técnica se determinan el conjunto de equipos y sistemas con los
gue se podran contar, tales como, teléfonos celulares, computadores y accesorios, para la
comercializacion de estos productos, también sirve para determinar los fallos que se
presenten a corto o mediano plazo, se cuenta con la experiencia, capacidad y
conocimiento de los procesos de seguridad que se necesiten para la operacion, se

adicionara la respectiva inspeccion para que ofrecer productos de calidad.

Factibilidad operativa

Tecno AC se centra en los procesos tales como estratégicos, de apoyo y de gestion,
el cual ayudaran a tener un mejor enfoque dentro de la organizacion. Con esto se lograra
tener un mejor funcionamiento del sistema, asi como también examinar la sencillez en su

utilizacion de manera que sea accesible y de facil uso para cualquier usuario.
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Factibilidad legal

Se procedera a realizar un anélisis de proyecto y una evaluacion del mismo para
que su funcionamiento conforme a los requisitos juridicos legales se cumpla conforme a

la ley lo especifica.

Factibilidad Financiera

La empresa TecnoAC cuenta con un analisis de costo beneficio, donde se
determina que el capital a invertir es de bajo riesgo, como también los costos por
productos que se van a comercializar, los fondos del cual se usaran para la inversion

inicial corresponden por parte del autor.

El estudio econdmico realizado determina que este proyecto es factible porque se cuenta
con un TIR (tasa interna de retorno) de 85% lo que significa que se ha obtenido un VAN
(valor actual neto) de $72.408,72. Estos datos pueden ser consultados en la planilla de
Excel anterior, obtener un VAN positivo, representa tres cosas: recuperamos la inversion
(los $35.000,00), obtenemos el retorno que buscabamos al establecer la tasa (los
$72.408,72 més el 12%) y ademés obtenemos un remanente sobre el retorno requerido
(los $77.729,43). (ver tabla #29)



Estudio econdmico - financiero

Tabla 15 — Cronograma de Actividades

| ]
ACTI¥IDAD
ES

Aciones del Plan de
MNegocios

TIEMPOD 7 MESES

ENERO

FEBREH

MARZO

ABRIL

MAYD

JUNIO

JULIO

Preparacion del plan de
negocio

Junta para definir cargos
y actividades de la
empresa

Preparar presupuesto
para la implementaion de
la compania

Es=studiar Tos puntos
estrategicos para
comenzar ¢on las
aperturas de las

e ot ot Yot

Matriz donde iniciara las
actividades de Family
Courier

Establecer la inversion

Permisos de operacidn

Prestamo a la entidad
bancaria

Estudio Técnico

Estudic Financiero

Biisqueda de
proveedores

Apertura de la

2 microempresa TecnoAC
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Tabla 16 — Activos Fijos

A

W om e

=
(=]

12
13
14
15
16
17

18
19
20
21
22

26

7
28
29
30
31
32
33

35

36

37

12
13
14

ACTIVOS FIJOS
MUEBLES Y ENSERES
i DEPRECIA [ DEPRECIA
Cantidad Descripcion ANOSDE | CION CION
Costo Unitario [Costo  Total [ VIDA UTIL| ANUAL | MENSUAL
2 Escritorios ] 40,001 % 80,00 10 5 800§ 067
1 Vitrinas ) 4500 % 45,00 10 5 4505 038
4 Sillas De oficina B 2000)% 80,00 10 F 8.00]% 067
1 Sillén ejecutiva ) 30,00 | % 30,00 10 F 3.00]% 025
ACTIVOS FIJOS $ 235,00 $ 23,50
EQUIPO DE COMPUTACION
i DEPRECIA | DEPRECIA
Cantidad Descripcion ANOSDE | CION CION
Costo Unitario [Costo  Total [VIDAUTIL| ANUAL [MENSUAL
2 Computadoras ) 400,00 | % 800,00 3 $266,67 | § 2222
1 Registradaora B 150,00 | § 150,00 3 5 50,005 417
1 Impresora 5 20000)%  200.00 3 5 B66T |§ 556
TOTAL DE EQUIPOS DE COMPUTO $ 1.150,00 $383,33
EQUIPO DE SEGURIDAD
DEPRECIA | DEPRECIA
Cantidad Descripcion ANOSDE | CION CION
Costo Unitario |Costo  Total| VIDA UTIL| ANUAL |MENSUAL
2 Extintores 3 2500]% 50,00 10 5 500|% 042
1 Camaras de seguridad kit de 4 5 200,00 | & 200,00 10 5 20,00 |5 167
1 Botiquim primeros auxilios 3 10,00 | § 10,00 10 F 100§ 008
TOTAL DE EQUIPOS DE OFICINA $ 260,00 $ 26,00
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS [$ 1.645,00 ]
Depreciacion de activos ‘ § 432,83 ‘
Tabla 17— Suministros de oficina
SUMINISTROS DE OFICINA
. s Costo Costo
Cantidad Descripcidn L
P Unitario Total
5 Lapices 5 030 % 1,50
2 Grapadoras 5 1601 % 3.00
2 Perforadoras 5 1601 % 3.00
4 Resmas (paguete) 5 500 % 20,00
2 Sellos 5 2000 % 4.00
2 Clips caja 5 400(% 8,00
1 Sobres manila paguete
100 5 6,00 5 6,00
2 Basurero 3 E00| & 10,00
1 Carpetas paquete 100 ] 15,00| 5 15,00
TOTAL SUMINISTRO DE OFICINA $§ 7050

15

72
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Tabla 18 — Tabla de Amortizacién

PROGRAMACION DE LA AMORTIZACION DEL PRESTAMO

1
2 ESCRIBA LOS VALORES
B Impa. pre o 5 35.000,00 $ 7.164,12
4 9,33% 5
: 1 afios 5 5
& Nimero de pagos por afio 12 d s 400,00
7 Fecha de inicio del préstamo 14/10/2021 I intereses 5 812,75
]
9 Pagos extra opcionales 5 100,00 NOMBRE DE LA ENTIDAD DE CREDITO Banco Pichincha
10
FECHA DE PAGOD SALDO INICIAL PAGO EXTRA IMPORTE TOTAL DEL PAGO PRINCIPAL INTERES SALDO FINAL INTERES
1 : : : S : : ACUMULADO
12 1 14f10/2021 5 35.00000 5 716412 5 0000 5 726412 5 699199 S 27213 5 2300801 S 272,13
13| 2 14/11/2021 § 28.00801 § 716412 5 100,00 $ 726412 5 704636 5 217,76 § 2096165 5 489,89
14| |3 14f12/2021 s 2096165 § 716412 $ 10000 $ 726412 5 7.101,14 $ 162,98 13.86051 5 652,86
15| |4 14/01/2022 § 1386051 § 716412 5 100,00 $ 726412 5 7.156,35 5 107,77 § 670416 5 760,63
16| 5 14/02/2022 3 670416 § 716412 § =5 670416 5 665203 § 5212 & - 5 812,75
Tabla 19 — Activos diferidos
3 ACTIVOS DIFERIDOS
4 GASTOS DE CONSTITUCION
N . Amortizacion
Descripcion Precio
5 anual
6 Permisos de funcionamiento Municipio 3 540015 10,80
7 Registro del nombre comercial % 250,00 |3 50,00
8 Permiso cuerpo bomberos 5 10,00 | § 2,00
9 TOTAL s 314,00 | $ 62,80
10
11 GASTOS DE ADECUACION
I . Amortizacion
Descripcién Precio
12 anual
13 Adecuacion de 1a oficina $ 17471 [ 8 34,94
E TOTAL s 174,718 34,94
15
15 | | [
17
18 SERVICIOS DE FRANQUICIA
N . Amortizacion
Descripcion Precio
19 anual
20 FRANQUICIA 5 500,00 |3 100,00
21
2 Total S 500,00 | § 100,00
23 TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $ 814,00 | $ 162,80




Tabla 20 — Balance Inicial
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= FEL VT A
3 BALANCE INICIAL
4 AL 01DE ENERO DEL 2022
=] ACTIVOS
5] ACTIVO CORRIENTE ¥ 3T7.327.73
T Banco * 3T.327.73
a -
3 ACTIVO FLJO 3 2.113.00
0 Propiedad Planta y equipos
11 Muebles w Enseres ¥ 235.00 % 235.00
12 Equipo de computacian k4 115000 # 1.150.00
13 Equipo de oficina F 20,00 # 260,00
1d MNombre comercial ¥ Z05.00 #F 205,00
15 Equipo de seguridad k4 260,00 % 260,00
16 ACTIVO DIFERIDO 3 559,21
17 Gastos de constitucidn ¥ 400 F 314,00
12 Gastos de adecuacidn kS 174,71 # 174,71
13 Inwentario de suministros de oficina ¥ Tos0° # TO.20
20 TOTAL ACTIVOS ¥ 40.000.00
=1
22 PASIVOS k4 35.000,00
23 Préstamo bancario E 35.000,00
=4 TOTAL DE PASIVOS ¥+ 35.000.00
=25 PATRIMONIO
=6 Capital ¥ 5.000.00
=T TOTAL PATRIMONIO ¥ 5.000.00
28 TOTAL PASIVO+PATRIMONIO ¥ 40.000.00
Tabla 21 — Rol de pagos
BALAMNCE DE PERSONAL
Ingresos Egresos
Fondo de T
. SUELDO POR otal de Total de |Valor Neto
ekl Eeraw EL TOTAL DE Salario Flese-nra Ingresos Aporte . Egresos a Recibir
EMPLEADO 8331 IESS 3.455
2do aiio)
1 AOMINISTRADCOR SEMERAL 600,00 600,00 43,358 643,98 56,70 56,70 #593.28
1 ASISTENTE ADMINISTRATIVO $450.00 $500.00 #4165 # 541,65 $47.25 #47.25 #434 .40
1 SUPERWISOR DE PRODUCCICIN 500,00 500,00 #4165 541,65 #4725 #4725 494,40
z RRHH 450,00 $400.00 33,32 $433.32 3760 #37.80 33552
4 OFERARIOS 450,00 $450.00 #37.43 $457.43 #4253 #4253 444 96
TOTAL $2.450,00 (% 2. 450,00 $204,09 [$#2.654.03 %231.53 $231.53 ($2422.56
ROL DE PROVISIONES MENSUAL
SUELDO FOR Décimo . _ Aporte
Cantidad Cargo EL TOTAL DE Salario Femitmatz Tercero Dizms | Wesesme Patronal Toral Total EENELIEIES
EMPLEADO reserva mensual Cuarto 5 1A5% SOCIALES
1 AOMINISTRADOR SEMERAL $600.00 #4995 50,00 $33.33 #2500 #66.30 $5825.21 #105.33 #1558.31
1 ASISTENTE ADMINISTRATIVO 450000 $d41.65 #4167 $33.33 $20.55 #5575 #633.23 #3583 $137.48
1 SUPERWYISOR DE PRODUICCICIN $500.00 #4165 #4167 $33.33 #2083 #55.75 #633.23 35,53 $#137.45
z RRHH 440000 $33.32 #3333 $33.33 +16.67 #4460 $561.25 #5333 116,65
4 OFERARIOS $450.00 #3743 #37.50 $33.33 #18.75 #5018 ¥627.24 $53.55 #127.07
TOTAL % 0,00 $2.450,00| $2Z04.03 % 20417 % 166,67 % 102,08 $ 273,18 |[%3.400,15| $472.92 $677.00




Tabla 22 — Gasto administrativo y venta
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3 ADMINISTRATIVO
4 Gastos Mensual Anual
5 Sueldos vy salarios $ 1.200,00 | $ 14.400,00
6 Aporte patronal IESS 11.15% $ 140,96 | $ 1.691,52
7 Beneficios sociales $ 36333 | $ 4.359 96
8
9
10
11 TOTAL $ 1.704,29 | $ 20.451,48
12
13
14
15 OPERATIVO
16 Gastos Mensual Anual
17 Sueldos v salarios $ 950,00 | $ 11.400,00
18 Aporte patronal IESS 11.15% $ 105,93 | % 1.271,10
19 Beneficios sociales $ 26455 | $ 317462
20 TOTAL $ 1.320,48 | $ 15.845,72
21
22
23
24 SB
25 Agua 25
26 Luz 40
27 65
Tabla 23 — Costos
- ) Co;sto i ANO 1 - ANO 2 Costo ~__Alo3
Marca Descripcién Unitario PVP Unidades Costo Ventas | Costo Unitario Unidades Costo Ventas Unitario Unidades Costo Ventas
Totales Totales Totales
Dell Laptops $ 400,00 [ $ 600,00 90 $ 36.000,00 | $ 440,00 104 $ 45.540,00 | $ 484,00 119 $ 57.608,10
Hp Computador $ 200,00 | $ 400,00 60 $ 12.000,00 | % 220,00 69 $ 15.180,00 | $ 242,00 79 $ 19.202,70
Samsung Celular $ 250,00 [ $ 400,00 90 $ 22.500,00 | $ 275,00 104 $ 28.46250|% 302,50 119 $ 36.005,06
TOTAL $ 70.500,00 $ 89.182,50 $ 112.815,86
Tabla 24 — Presupuesto de venta
VETE ANO 1 ANO 2 ANO 3
PVP Cantidad Ventas Totales PVP Cantidad Ventas Totales PVP Cantidad Ventas Totales
Laptops $ 600,00 90 $ 54.000,00 | § 660,00 104 $ 68.310,00 | § 726,00 119 |§ 86.412,15
Computador $ 400,00 60 $ 2400000 | $ 440,00 69 $ 30.360,00 [ § 484,00 79 $ 38.405,40
Celular $ 400,00 90 S 36000008 440,00 104 S 45540,00 [ § 484,00 119 |§ 57.608,10
TOTAL $ 114.000,00 a $ 144.210,00 $ 182.425,65
Tabla 25 — Ganancias
2 Descripeion ANO 1 i ANO 2 . ANO 3 .
3 Costo Ventas Ventas Ganancia Costo Ventas Ventas Ganancia Costo Ventas Ventas Ganancia
4 Laptops $ 36.00000|8% 54.00000|$% 18.000,00|$% 45540,00|8 68310,00|% 22770,00($ 57608105 8641215|S 28.804,05
5 Computador § 12.00000|8% 2400000|% 1200000[% 15180008 30.360,00|% 15180,00[% 19.20270|% 3840540|8% 19.202,70
6 Celular $ 2250000|% 36.00000|$% 1350000|% 2846250|§ 45540,00|% 17.07750($ 36.00506|S 57.608,10|S% 21.603,04
7
8
9 TOTAL $ 70.500,00|% 114.000,00|$% 43.500,00 |$ 89.182,50 |§ 144.210,00|$ 55.027,50 [$ 112.815,86 |§ 182.425.,65|$% 69.609,79




Tabla 26 — Estado de perdida y ganancia

(V=R TN - R B R TE R ]

R S R e e e R S e
M= (O D0~ DB WM = O

w00 - @ R L T

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ventas $ 11400000|% 14421000(% 18242565
Costo de ventas $ 7050000 % 89.18250| % 11281586
Utilidad bruta $ 43.500,00 % 55.027,50 | $ 69.609,79
Gastos Operacionales
Gastos Administrativos $ 3281136|% 36.01092|% 4311476
Sueldos y salarios $ 2510640|% 2761704|% 33.14045
Depreciacién de Activos fijos $ 43283 | % 47612 | § 571,34
Amortizacion de Activos $ 7.000,00| % 7.700,00 | % 9.240,00
Gastos de intereses $ 27213 [ $ 21776 [ § 162,98
Gastos operativos $ 1593972|% 1753369 (% 21.040,43
Sueldos y salarios $ 1140000|% 1254000(% 1504800
Aporte patronal IESS 11.15% $  127110|$  139821|% 167785
Beneficios sociales $ 317462 | % 349208 | $ 419050
Servicios basicos $ 6500 % 7150 (% 85,80
Teléfono $ 6,005 6,60 | $ 7.92
Internet $ 2300 % 25305 30,36
Utilidad antes de participacion empleado $ -5.251,08 | $ 1.482,89 | $ 5.454,59
15% Utilidad a empleados $ 78766 | $ 22243 % 818,19
Utilidad neta $ -4.46342 | $ 1.260,46 | $ 4.636,40
Tabla 27 — Estado de situacion financiera
TECHO AC
BALANCE FINAL
AL 01 DE ENERO DEL 2022

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE $ 3251755

Barco ¥ 3251755

Suministras de ofizina ¥ -

ACTIVO FLJO ¥ 142007

MuebleswEnseres ¥ 235,00 % 21.50

Depreciacion acumulada de Mushles yens{ ¥ 23.50

Equipo de oficina ¥ Z260,00( % 234,00

Depreciacion de Equipo de ofisina ¥ 26,00

Equipo de computacian 0 115000 % TEE.ET

Depreciacitn acumulada de equipos ¥ 38333

Mombre comercial E 205,00 % 208,00

ACTIVO DIFERIDO % 811.20

Gastos de constitucion k3 1400 ( # 250120

Amartizacidn de Gastos de constibucidn ¥ E2.80

Gastos de adecuacidn ¥ 17471 # 160,00

Amartizacidn de Gastos de Adecuacidn ¥ 34,34

Franquicia S00 400

Amartizacion de Franquisia 100

TOTAL ACTIVOS $ 34 748592

PASIVO

PASIVO CORRIENTE $ 34.212.34

Prestama bancaric 4 35.000.00

Lilidad por pagar a empleados ¥ -Ta7.66

PATRIMONIO 3 536,58

Capital social % 5.000,00

Litilidad Meta ¥ -d.dB342 $ 0,00

TOTAL PASIVO+PATRIMONIO $ 34 748592
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Tabla 28 — Flujo de caja

3 FLUJO DE CAJA

a Ingresos ANO 1 ANO 2 ANO 3

5 Ventas $ 114.00000| % 14421000(% 182.42565

& Bancos $ 37327793 3251755|% 6770212

7 Total Ingresos $ 15132779 | § 176.72755( % 250.127,77

8

9 Egresos

10 Gastos operativos $ 1593972|% 1753369|% 19.28706

11 Gastos administrativos $ 2537853 | % 2783480|% 3330342

12 Pago de préstamo $ 699199 | % 699199 % 6.991,99

13 Compras $ 7050000|% 8918250|% 11281586

14 Total Egresos $ 11881024 | § 14154299 | $ 172.398,34

15

16 Flujo Neto $ 3251755| % 3518456 | % 77.72943

17 Saldo acumulado $ 3251755| % 67.70212|% 14543154
Tabla29-VANY TIR

2 FLUJO NETO

3 Afo Valor -40.000,00

4 1 $ 32517 55 $ 32517565

5 2 $ 35184 56 § 35.184 56

6 3 $ 77.729 43 $ 77.729 43

7

8

9

10 VAN §72408.72

11 TIR 85%

12 TASA 12%

13

14

15

16 INVERSION INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3

17 -3 40.000,00 $ 32517 55 § 35184 56 $77.729.43




Grafico 13 — Organigrama de la empresa TecnoAC
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Elaborado por: Carlos Alvarado Cabanilla
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Plan operativo

Tabla 26 — Plan operativo

Accion

Registrar nombre
del negocio en
SUPERCIAS

Obtener permisos

de funcionamiento

Obtener permisos

de bomberos

Obtener RUC

Publicidad para el

negocio

Infraestructura del

local

Seleccidn de entidad
bancaria a la que se

realizara préstamo

Objetivo

Reservar el nombre
para  que  otra
empresa no lo use y

revisar que no esté

registrado.

Cumplir las
normativas que
indique la ley.
Requisito para

funcionamiento del
negocio.

Requisito para emitir
y entregar
comprobantes de
ventas autorizados.
Dar a conocer el
negocio  mediante
redes sociales, radios
y volantes.

Adaptar el area para
darle mejor utilidad
al espacio en un
100%.

Considerar un banco
que otorgo mejor
préstamo con menos

intereés.

Responsable

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Participante

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Lugar
Centro
de la

ciudad

Centro
de la
ciudad
Centro
de la
ciudad
Centro
de la

ciudad

Centro,
Norte y

Sur

Centro
de la
ciudad

Centro
de la
ciudad
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Fecha

Julio

Julio

Julio

Julio

Todo el

afo

Julio

Julio

Horario
08H00

08HO0

08H00

08H00

14HO00

08H00

10h00



Alquiler del local

Contrato de

personal

Supervision de los

productos

Contar con un local

para la venta de los

productos.
Conseguir personal
para las diversas

tareas del negocio.
Tener en  stock
disefios de calidad y
de tendencia para los

clientes.

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Elaborado por: Carlos Alvarado Cabanilla

Plan de marketing

Tabla 27 — Plan de marketing

Acciodn

Imagen Publicitaria

Promocién por

redes sociales

Creacion de pagina

web
Demostracion de

productos

Dar a conocer a los

clientes las

Objetivo

Llamar la atencién
de los clientes en la
inauguracion.
Captar nuevos
clientes y generar
ingresos.

Realizar ventas y
solicitar informacion
al cliente en linea.
Dar a conocer los
beneficios y
caracteristicas del
producto.

Facilitar la
informacion

necesaria al

Responsable

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Participante

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Carlos Alvarado

Centro
de la
ciudad
Centro
de la
ciudad
Centro
de la

ciudad

Lugar
Centro

de la

ciudad.

Centro

de la

ciudad.

Centro

de la

ciudad.

Centro

de la

ciudad.

Centro

de la

ciudad.
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Agosto

Julio

Todo el

afo

Fecha

Agosto

Agosto

Agosto

Todo el

afo

Todo el

afo

08H00

08HO00

08HO0

Horario
09H00

Por

Semana

09H00

08HO0

08HO0



promociones en el
local al local.

Repartir volantes

Informar sobre el

momento de entrar

Carlos Alvarado

producto y captar la

atencion del cliente.

Elaborado por: Carlos Alvarado Cabanilla

4.5.Forma de seguimiento a la propuesta
Tabla 28 - Forma de seguimiento a la propuesta

Accién

Verificar la
constitucion de la
empresa.

Ver resultados de
las promociones
realizadas en redes
sociales.

Evaluar
resultados de la
publicidad.
Evaluacion de
colaboradores.
Resultados de que
la pagina web se

haya creado.

Objetivo

Asegurar los derechos de la
empresa a Su propietario de
manera legal.

Mediante estadisticas ver los
del

una

diferentes cambios

consumidor 'y generar
demanda mas alta.
Evaluar el impacto en la
publicidad para atraer nuevos
clientes y generar ventas.
Evaluar el rendimiento de cada
uno de los colaboradores.
Presentar el negocio a los

clientes potenciales.

Elaborado por: Carlos Alvarado Cabanilla

Carlos Alvarado
de la

ciudad.

Responsable

Administrador

Administrador

Administrador

Administrador

Administrador

Centro
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Dos
dias por

semana

Tiempo

Todo el afo

Todo el afio

Todo el afo

Todo el afio

Todo el afo

08HOO0 a
14h00
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4.6.Resultados esperados de la aplicacion de la propuesta

Se esperar lograr que la comercializacion de los equipos tecnoldgicos se
dé a nivel de todo el Guayas, principalmente luego de haber obtenido

mayor demanda en la ciudad en la ciudad de Guayaquil.

Se espera a futuro poder lograr comercializar a nivel nacional, generando
asi ingresos a nuestro pais, abriendo mas puestos de empleo, sin embargo,
contar con mayores usuarios y empresas en la adquisicion de los productos

que ofrecerd Tecno AC.

Se espera cumplir con las ventas proyectadas e incrementarlas de acuerdas
a la proyeccion realizada de manera que pueda aportar al crecimiento
econdmico y permita una recuperacion de la inversion para poder
fortalecer las debilidades con productos nuevos de acuerdo a las nuevas

exigencias del consumidor.
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5. Conclusiones

Como resultado de la investigacion realizada en este plan de negocios se ha

logrado determinar las siguientes conclusiones:

a. Laempresa TecnoAc es una empresa que comercializa equipos tecnologicos tales
como equipos de computo y equipos celulares, esta empresa ofrece ciertas
ventajas en relacion a los competidores ya que muchos de ellos no ofrecen un

valor agregado as sus productos o servicios.

b. En TecnoAC es vital contar con personal altamente calificado, no solo en el area

técnica, sino también en la orientacion al cliente.

c. TecnoAC tiene un alto nivel de responsabilidad social empresarial donde busca
expandirse para generas nuevas fuentes de empleo, lo cual ayudara no solo a
dinamizar la economia, también se espera mejorar la calidad de vida de cada uno

de los colaboradores.

d. Se considera que existe en el mercado una extensa variedad de productos
tecnologicos, mismos que son aplicados en areas de trabajo, estudio y personal,
por esta razon TecnoAC se convierte en la mejor opcion en cuanto a eficiencia y

calidad.
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Recomendaciones

Se recomienda dar marcha al proyecto con el fin de comercializar los equipos

tecnologicos puesto que los calculos realizados han demostrado que es rentable.

Continuar con el desarrollo de publicidad para impulsar al negocio a obtener
mayor alcance de los habitantes de la ciudad de Guayaquil y el negocio sea mas

reconocido.

Seleccionar proveedores que ofrezcan productos de buena calidad al menor precio

para asi lograr competir con marcas internacionales que venden en nuestra ciudad.

Realizar estudios de mercado periédicamente para conocer los cambios, gustos y

preferencias del cliente para desarrollar estrategias de innovacion.

Para competir con el mercado se tiene que emplear cada uno de los objetivos,
estrategias y técnicas que se han detallado con el fin de ofrecer un servicio de

calidad.
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8. Anexos

Anexo 1.- Encuesta aplicar a los futuros clientes de TecnoAC.
La presente encuesta tiene como objetivo realizar un estudio de mercado para
TecnoAC.

Edad:

Género:
Hombre

Mujer

¢ Utiliza usted un teléfono celular?
Si
No

¢Utiliza usted un equipo de computacion?
Si
No

¢ Qué uso le da usted al teléfono celular y un computador?
Estudio o trabajo

Comunicacion via internet

Juegos

Redes sociales

¢ Que es lo mas importante para usted al momento de comprar un equipo
tecnologico?

Disefio

Precio

Facilidad de uso

Publicidad

Ninguna de las anteriores
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¢Donde le gustaria adquirir nuestra linea de productos?
Tienda especializada

Internet

¢ Qué rango de precio estaria dispuesto a pagar por un teléfono mévil o
computador?

De $125 a $299.99

De $300 a $599.99

De $600 a $1300

¢Como le gustaria recibir publicidad?

Correo Electronico
WhatsApp
Facebook
Instagram
Volantes

Television

¢ Qué marca de teléfono celular usted prefiere?

Samsung
Apple
Xiaomi
Huawei
Lenovo
LG
Sony
Nokia

Motorola



¢ Qué marca de computador usted prefiere?
Toshiba

Apple
Acer
Hp
Dell
Otras

¢ Considera usted que el tener un dispositivo mévil o computador, influye
directamente en tu desempefio académico o laboral?

Si

No
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Anexo 2.- Ficha de observacion
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TECNOLOGICO
UNIVERSITARIO
DE FORMACION

Cdodigo Senescyt 2258

Dia:

Lugar:

Hora:

ASPECTOS A OBSERVAR

Promociones

Estructura Organizacional

Atencion al cliente

Agilidad

Rapidez

Area de despacho

Formas de pago

Infraestructura




