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RESUMEN

¢Cuales son las nuevas tendencias de mercado en el uso y adquisicion de tecnologia
celular? EIl proposito de esta tesis es investigar la manera en la que ha cambiado el
mercado y la tendencia en la compra de gadgets y las ventas online. Se llevo a cabo dos
métodos, cualitativo y cuantitativo. En el primer método se realizd una prueba piloto
previa a la encuesta, donde se entrevisto a un grupo de 7 personas en un lugar y ambiente
comodo para lograr resultados satisfactorios. Los entrevistados fueron personas
interesadas en adquirir gadgets y conocer sobre los nuevos productos a ser
comercializados por la empresa, los mismos que constan en un catalogo innovador. El
tiempo de duracion de la prueba piloto fue de 5 minutos por persona. En el segundo
método se realiz6 un analisis con los datos de los usuarios de internet fijo y maévil de
Ecuador y otros paises mas y menos desarrollados que nuestro pais con el fin de

determinar el crecimiento en compra y venta de gadgets en tiendas online.

Palabras clave: Tecnologia, Gadgets, Estrategias, Tienda Online, Redes Sociales.



ABSTRACT

What are the new market trends in the use and acquisition of cellular technology? The
purpose of this thesis is to investigate the way in which the market has changed and the
trend in the purchase of gadgets and online sales. Two methods, qualitative and
quantitative, were carried out. In the first method, a pilot test was carried out before the
survey, where a group of 7 people was interviewed in a comfortable place and
environment to achieve satisfactory results. The interviewees were people interested in
acquiring gadgets and knowing about the new products to be marketed by the company,
the same ones that appear in an innovative catalog. The duration of the pilot test was 5
minutes per person. In the second method, an analysis was carried out with the data of the
fixed and mobile internet users of Ecuador and other countries more and less developed
than our country in order to determine the growth in purchase and sale of gadgets in online
stores.

Keywords: Technology, Gadgets, Strategy, Online Store, Social Networks.
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CAPITULO 1

1. Determinacion de la investigacion
1.1. Planteamiento del problema
1.1.1. Enunciado del Problema
Desde mediados de la década de los noventa, los paises desarrollados especialmente
Estados Unidos y Canad4, comenzaron a producir medios tecnoldgicos cuya aplicacion
abarco todos los campos, salud, educacion, servicios de transporte, telecomunicaciones,
etc. En ese entonces nadie podia imaginarse que nuestra vida estaria compactada en un
teléfono, en una computadora y que las noticias llegarian en un segundo a todas partes

del mundo, sin importar donde éstas se generaran.

En ese entonces tener un aparato con tecnologia “avanzada” era un lujo, politicos,
profesionales de éxito, muy pocas personas especialmente en Ecuador utilizaban estos
artefactos, hoy mas de veinte afios después estos adelantos cientificos facilitan la vida de
las personas en todos los ambitos, basta tocar un boton, aplaudir, abrir y cerrar los 0jos,
pronunciar una frase para que una luz se encienda, o la puerta de un vehiculo se abra, no
solo hablamos de tener un teléfono inteligente 0 manejar la computadora mas moderna o
navegar por la red de internet, o compartir peliculas y series, comprar musica o realizar
transacciones bancarias, la tecnologia, esta en todas partes, en cada accion humana, y
Ilegd para quedarse, porque ahora todo el mundo considera una necesidad tener un buen

aparato.

Lo que antes era un signo de status hoy es una exigencia, ya que ninguna de las actividades
humanas puede ser realizadas sin la ayuda de la tecnologia, tanto es asi que las politicas
publicas en las areas de tecnologia y comunicacion se han reformado para dar paso a la
modernizacion y al desarrollo, toda vez que la tecnologia cambia a pasos agigantados y
los sistemas operativos van quedando obsoletos.

La globalizacion y el desarrollo constante de la tecnologia han hecho que las personas no
solo busquen continuamente lo mas moderno del mercado, sino también lo mejor y a la
vez lo mas simple, lo mas rapido, para un ejecutivo, para un profesor, una ama de casa,
un profesional resulta incbmodo perder rapidamente la carga de la bateria de su aparato
telefénico por ejemplo, y siempre estan tratando de conectarse a una red, a un interruptor,

a la bateria de su vehiculo, por lo que existe insatisfaccion en los usuarios de todo tipo de

15



conexion por cables, por la baja calidad de los productos y por el desgaste o el dafio que
por el uso y el tiempo de vida Gtil se produce.

El presente trabajo de titulacion desarrolla la aplicacion de un Plan de Negocios para la
importacion e insercion en el mercado nacional, especificamente en la ciudad de Quito,
mediante tienda virtual de gadgets para celulares con tecnologia wireless de excelente
calidad con costos accesibles para toda la poblacion, para uso doméstico y de vehiculos,
dependiendo el tipo y modelo de cargador, aplicando las técnicas de venta que creen
fidelidad con los consumidores, posicionando la empresa denominada SJM
INNOVATIONS, como un negocio exitoso, en marcha y en constante renovacion, con

productos modernos, originales, de facil manejo para todos.

1.1.2. Formulacion del Problema
Segun Bernal (2010) un problema se formula cuando el investigador realiza una especia
de pronostico sobre la situacion del problema. En lugar de hacerlo con afirmaciones, este
prondstico se plantea mediante preguntas orientadas a dar respuestas al problema.
(Bernal, 2010)

A fin de plantear las interrogantes especificas sobre aspectos concretos del problema, en

primer lugar, se plantea ciertas reflexiones sobre el tema.

e ;Conoce la tecnologia Wireless?
Los potenciales consumidores de SIM INNOVATIONS deben llegar a conocer el uso de

la tecnologia Wireless y su aplicacién en su entorno.

e ;COmo estd el mercado nacional en la venta de gadgets para celulares con
tecnologia wireless?
El mercado nacional ha ido evolucionando en relacion al desarrollo tecnoldgico,

tendencias actuales y las necesidades de adquirir productos accesibles e innovadores.

e ;COmo es la situacion de SIM INNOVATIONS respecto a sus clientes y
proveedores?

SJM INNOVATIONS es una empresa que se encarga de crear fidelidad con sus clientes

y proveedores, a través del buen trato, negociaciones justas, productos de calidad y

cumplimiento de pagos.
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e ;Qué previsiones de crecimiento en la venta online hay en Ecuador?

En el Ecuador el mercado tecnoldgico ha crecido exponencialmente, las tendencias
actuales determinan que los consumidores buscan rapidez, agilidad y facilidad en sus

compras, por lo que todos los negocios apuntan a mejorar sus estrategias de venta online.

1.2. Objetivos
1.2.1. Objetivo General
e Generar un plan de negocios para importar gadgets para celulares con tecnologia

Wireless y comercializar en Quito, mediante tienda virtual.

1.2.2. Objetivos Especificos

e Determinar la demanda y oferta que el proyecto captara a través de un estudio de
mercado.

o Definir el precio de equilibrio y los canales de comercializacion del producto o
servicio.

e Realizar un estudio técnico a fin de conocer la localizacion dptima, los procesos
y la inversién fija inicial.

e Elaborar un estudio estratégico y organizacional a fin de estructurar
funcionalmente el proyecto.

e Realizar un andlisis econdmico y la evaluacion financiera correspondiente para
definir la rentabilidad del plan a través de indicadores financieros como, VAN,

TIR, PayBack y andlisis de sensibilidad.

1.3. Metodologia de la Investigacion
La presente investigacion “Plan de negocios para importar gadgets para celulares con
tecnologia Wireless y comercializar en Quito, mediante tienda virtual.”, se realizara a
través de una investigacion mixta, es decir utilizaremos la investigacion cualitativa y la
investigacion cuantitativa, logrando asi una integracion sistematica para poder lograr
datos mas claros del proyecto, también utilizaremos el razonamiento inductivo y
deductivo, logrando asi un mejor andlisis, con una mayor profundidad para lograr un

proyecto factible y alineado con los objetivos especificos.
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1.3.1. Método Cuantitativo
Segun Nelly Lopez e Irma Sandoval (2016), “la investigacién cuantitativa se basa en
técnicas mucho mas estructuradas, ya que busca la medicion de las variables previamente
establecidas, a través de un conjunto de preguntas preparadas cuidadosamente, sobre los

hechos y aspectos que interesan en una investigacion”. (Nelly Llopez, 2016)

La Investigacion Cuantitativa tiene por objeto estudiar las propiedades y fendmenos
cuantitativos y sus relaciones para establecer, formular, fortalecer y revisar la teoria
existente. Esta investigacion emplea modelos matematicos y teorias e hipdtesis que

buscan responder preguntas tales como: cuéles, donde, cuando.

Esta investigacion se basa en resultados numéricos para analizar y comprobar datos e
informacion concreta, donde las cosas se producen por una causa y efecto, partiendo de
preguntas cuantitativas, este método esta basado en una investigacién empirico-analista,
su enfoque es objetivo puesto que se basa en nimeros y estadisticas. Este método esta

orientado al resultado.

1.3.2. Método Cualitativo

Para Nelly Lopez e Irma Sandoval (2016) “la investigacion cualitativa es la que produce
datos descriptivos, con las propias palabras de las personas, habladas o escritas y la
conducta observable. Constituida por un conjunto de técnicas para recoger datos. Es todo
modo de recoger informacion que, a diferencia de los sondeos de masas o los
experimentos de laboratorio, use variables discretas, formule cuestiones abiertas poco
estructuradas y trabaje con hip6tesis poco elaboradas operacionalmente” (Nelly Llopez,
2016)

La Investigacion Cualitativa se utiliza especialmente en las ciencias sociales, a través de
la palabra y la semidtica, en esta investigacion se recoge la informacién basada en la
observacion de comportamientos naturales, discursos, entrevistas abiertas, grupos de

discusion, para posteriormente interpretar sus significados.

La base de esta investigacion es todo analisis relacionado con el comportamiento entre
las personas, no como ndmeros exactos, sino con la relacion de significado para ellas,
siguiendo el contexto del lugar donde se desenvuelven, ya sean culturales, ideolégicos y
sociologicos, trata de explicar las razones de los aspectos del comportamiento, investiga
el por qué y el como mediante la toma de pequefias muestras. Este método esta orientado

al proceso.
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En razon de que se quiere posicionar una empresa que vendera gatgets a potenciales
clientes, el método cualitativo servira para captar los intereses sociales, porque nos
interesa la conducta humana y los patrones de comportamiento que podremos visualizar
con la aplicacion de una entrevista abierta o un grupo focal. Con este método vamos a

identificar necesidades especificas y a explorar las formas de mejorar la tienda virtual.

La investigacion cualitativa nos va a permitir una comprension mas profunda de la
aplicacion de la tienda, puede generar informacion nueva cuando se lleve a cabo la
investigacion de mercados, al obtener informacion verbal directa ésta se puede convertir

en estadisticas.

Se utilizara también el Método Cuantitativo porque el negocio que se propone con el fin
de tener éxito en el mercado, y este proceso de investigacion puede estudiar y analizar el
comportamiento de la poblacion a la que va dirigido el producto, para esto vamos a
realizar entrevistas personales a potenciales clientes, encuestas telefonicas, encuestas por
internet por medio de un cuestionario estandarizado, dirigido especialmente a personas

de entre 15 a 65 afios, en un nivel socio econdmico medio-medio alto y alto.

Este método nos servira porque necesitamos su precision matematica y codificar
numéricamente los datos para conocer el tamafio del mercado, las preferencias del
usuario, sus necesidades en relacion a los productos que ofrecera la tienda virtual, la
calificacion de los productos y sus vendedores, errores y aciertos que permitiran mejorar
la técnica de ventas, tomando en cuenta que los métodos cuantitativos de recopilacion de
datos estan mucho mas estructurados que los cualitativos, permitiéndonos descubrir a
quién va dirigido, qué producto necesitan, cudndo y donde se puede concebir mejores
oportunidades de venta y los nimeros reales que se obtengan de la investigacion seran

utiles para tomar mejores decisiones empresariales.

1.4. Justificacion
1.4.1. Conveniencia
La presente investigacion estara enfocada en el desarrollo econdémico y la provision de
bienes y servicios modernos que generen bienestar al grupo al que va dirigida la
utilizacion de los productos que se comercializan a través del emprendimiento SIM
INNOVATIONS.
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1.4.2. Relevancia Social
Los beneficiarios de la presente investigacion van a ser todas las personas que estén
interesadas en adquirir los gadgets wireless, a través del manejo de las redes sociales que
mantiene la empresa SJM INNOVATIONS.

1.4.3. Implicaciones Practicas
La adquisicion de los productos con tecnologia wireless evitara que los usuarios utilicen
herramientas peligrosas y de baja calidad que podrian dafar los equipos inteligentes,
siendo estos productos amigables con el medio ambiente, cien por ciento reciclables,

siendo esta extremadamente confiable.

1.4.4. Valor Teorico
La aplicacion de un Plan de Negocios para la implementacion del uso de tecnologia
wireless en la ciudad de Quito, podria replicarse en la creacion de Sucursales que
beneficien al segmento de poblacion que no tiene acceso a un trabajo estable, mejorando

de gran manera la calidad de vida de algunos habitantes de Quito.

1.4.5. Utilidad Metodolégica
El importar tecnologia wireless permitira que las personas que la utilizan estaran
constantemente conectadas y actualizadas, pudiendo desarrollar sus actividades
cotidianas sin pérdida de tiempo, y formando parte de grupos sociales, de trabajo, de
analisis, con similares caracteristicas, con inquietudes e intereses parecidos de

interaccion.
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CAPITULO 11

2. Marco Referencial

2.1. Marco Teoérico
Segin Coraggio, José Luis (2011) en su libro titulado “La sostenibilidad de los
emprendimientos de la economia social y solidaria.” cuyo objetivo es, desde hace varios
afios atras desarrollar todo tipo de emprendimientos en America Latina con fondos
provenientes de la autogestion de grupos familiares, de sociedades, de grupos de
trabajadores o con gustos afines que lo que han hecho es mejorar las oportunidades de las
personas que no tenian fécil acceso a créditos, por no ser sujetos de préstamos para la
banca tradicional, por lo que estas microempresas se integraron con casi ningun costo
para el Estado, por lo que las politicas publicas no tomaron en consideracion este tipo de
procesos, siendo su objetivo principal la gobernabilidad a través de la creencia de que
cada uno es responsable de su situacion econdmica. Dando, asi como resultado que en
algin momento los gobiernos tomaron en cuenta los emprendimientos, y abrieron sus
politicas a la formalizacion, legitimacion y legalizacion de las necesidades de la gente
pobre, a través de la construccion de una politica de economia solidaria, sin explotacion
laboral, siendo sus propias capacidades de autogestion y trabajo las que van a lograr la
sostenibilidad del sistema de tal manera que el mismo sirva de suficiente sustento para
todos. (Caraggio, 2011)

Los autores Vicens, Lorenzo; Grullon, Sergio (2011) en su libro titulado “Innovacion y
emprendimiento: Un modelo basado en el desarrollo del emprendedor” cuyo objetivo es
que el modelo que plantea el articulo se enfoca méas en la persona que en el plan de
negocios en si, tomando en cuenta que ahora ya se piensa que el desarrollo de los
emprendimientos resultan beneficiosos para el avance de la sociedad, por lo que el
objetivo primordial es apoyar las ideas a través de mentores o capacitadores por la
importancia del giro del negocio que puede ser eminentemente mercantil ya que éstos
crean puestos de trabajo y ayudan a la competitividad dinamizando la economia. Cuyo
resultado es buscar mejorar el Plan de Negocios de emprendimientos con ideas
innovadoras, en cuanto a la infraestructura, la tecnologia, el desarrollo de nuevas
competencias para enfrentar a otras regiones, asi como determinar cuales son las razones
del éxito de los mejores emprendimientos a nivel Regional y las posibilidades de

innovacion. Ha sido tan importante el avance en estos temas que se ha logrado crear un
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vinculo entre la academia y las necesidades de conocimiento de la sociedad. (Lorenzo
Vinces, 2011)

Montoya, Leonel; Lozada Alberto (2009) en su libro titulado “Propuesta metodologica
para la elaboracion de planes de negocios.” Que tiene como objetivo establecer que al
elaborar un Plan de Negocios se debe tener en cuenta que éste sirve como instrumento de
trabajo de quien realiza el emprendimiento y como carta de presentacion de la empresa
en formacion. Tiene como objetivos ayudar a tomar decisiones, mejorar las estrategias,
entender las debilidades y mejorarlas, los datos que se manejan deben ser precisos, si
existen debilidades hay que arreglarlas, esto se logra teniendo reglas claras, metas y
objetivos a largo plazo y si es posible con una mentalidad ganadora. Cuando se aplique
el Plan de Negocios, se tendrd una empresa que maneje eficientemente su sistema de
negocios, que aproveche de gran manera las oportunidades y conozca los riesgos, asi
como a su competencia en el mercado al tener productos similares, lo que se logra
modernizando permanentemente el producto y el servicio y teniendo un eficiente sistema

gerencial. (Lozada, 2009)

Para Cristobal Fransi, Eduard (2005) en su libro titulado “Efectos del disefio de la tienda
virtual en el comportamiento de compra: tipificacion del consumidor online.” En cuyo
objetivo se analiza el efecto que tiene el disefio del establecimiento virtual en el publico
objetivo, su influencia en la gestion comercial, tomando en cuenta la segmentacion del
mercado, el acceso a los componentes, la calidad del servicio prestado, la manera como
tratar al consumidor, la presentacion de los productos y su rotacién, asi como la
rentabilidad del negocio. Las paginas virtuales son ahora puntos de venta y fuente de
informacion. Importantes componentes resultan el ancho de banda, velocidad de
navegacion, equipos utilizados, contenidos, ya que muchos clientes buscan productos
especificos y rapida accesibilidad. Dando asi como resultado que el comercio electronico
tiene que estar en constante cambio, presentar disefios atractivos y faciles de usar,
mercancia moderna con recambio constante, puesto que la competencia en las
plataformas es infinita y el tiempo de respuesta cuenta mucho para los interesados, es
importante el entorno de la pagina en relacion al disefio y su facil acceso para impactar
en la necesidad de compra, tomando en cuenta la descripcion detallada de los productos,
precios, seguridad de la informacion, entrega y devolucion, uso de medios electronicos

de pago seguros, intercambio rapido y honesto. (Cristobal, 2005)
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2.2. Marco Conceptual

2.2.1. Planificacion Estratégica

Es un aspecto central del proceso de la organizacion de la ejecucion de proyecto. Permite
definir las organizaciones basicas de trabajo de todas las entidades participantes de la
ejecucion. Es el proceso mediante el cual el proyecto analiza el contexto externo e interno
en donde se desarrolla, para determinar como mejor alcanzar los objetivos que le han sido
asignados. La planificacion estratégica sirve para crear un plan de su futuro, y desarrolla
a partir de sus objetivos la estructura, recursos, procedimientos y estrategias necesarias
para alcanzarlo. (Capriotti, 2013)

2.2.2. Analisis FODA
Es una herramienta fundamental de estudio de la situacion de una empresa, institucion,
proyecto o persona, analizando sus caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y
sus situaciones externas (Amenazas y Oportunidades), por lo que FODA es una sigla
creada por esas palabras Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas. Es importante
en la administracién y en el proceso de planificacién para desarrollar una estrategia que
sea solida a futuro. Es una matriz de anélisis que ofrece un claro diagnostico para que la

empresa tome decisiones estratégicas oportunas y mejorar en el futuro. (Ramiréz, 2017)

2.2.3. Matriz de Evaluacion
Es un instrumento que permite evaluar todos y cada uno de los elementos del curriculo
como son: diagnostico, marco doctrinario, perfil, objetivos, estructura organizativa. Es
unatabla de doble entrada donde se describen criterios y niveles de calidad de cierta tarea,
objetivo o competencia en general, de complejidad alta. Son guias de puntuacion usadas
en la evaluacion del trabajo que describen las caracteristicas especificas de un producto,

proyecto o tarea en varios niveles de rendimiento.

2.2.4. Importancia del Analisis Situacional
El analisis situacional se realiza para saber el macro entorno y el micro entorno de la
empresa, dentro de este analisis se evalla lo interno y lo externo, en lo interno las

fortalezas y debilidades y en lo externo las oportunidades y amenazas.

Es una coleccion de métodos que los gerentes utilizan para analizar el entorno interno y
externo de una organizacién para comprender las capacidades, los clientes y el ambiente

de negocios de la empresa. Es el estudio del medio en el que se desenvuelve la empresa
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en un determinado momento tomando en cuenta los factores internos y externos donde se

desenvuelve la misma. (Contreras, 2015)

2.2.5. Mercado

Es el contexto donde tienen lugar los intercambios de productos y servicios, es donde se
llevan a cabo las ofertas, las demandas, las compras y las ventas. Es un &rea dentro de la
cual los vendedores y los compradores de mercancia mantienen estrechas relaciones
comerciales, y llevan a cabo abundantes transacciones de tal manera que los distintos
precios a que estos se realizan tienden a unificarse, es el lugar en el que asisten las leyes
de la oferta y la demanda para realizar las transacciones de bienes y servicios a un
determinado precio. EI mercado es la organizacién y asignacion de la produccion y el
consumo de bienes y servicios que surge del juego entre la oferta y la demanda.
(Thompson, 2005)

2.2.6. Oferta/Demanda
La demanda es la cantidad total de un bien o servicio que la gente desea adquirir.
Comprende una amplia gama de bienes y servicios que pueden ser adquiridos a precios
de mercado, bien sea por un consumidor especifico o por el conjunto total de

consumidores en un determinado lugar, a fin de satisfacer sus necesidades y deseos.

Es la cantidad de bienes o servicios que la poblacion pretende conseguir, para satisfacer
sus necesidades o deseos y se encuentra influenciada por el precio, oferta, lugar,
capacidad de pago, necesidades, es el valor global del mercado que expresa las
intenciones adquisitivas de los consumidores y se la analiza desde un punto de vista

microecondémico. (Garcia, 2010)

La oferta es la cantidad de bienes y servicios que los ofertantes estan dispuestos a poner
a la venta en el mercado a unos precios concretos. Es la cantidad de bienes y servicios
que diversas organizaciones, instituciones, personas 0 empresas estan dispuestas a poner
a la venta en el mercado, en un lugar determinado y a un precio dado, bien por el interés

del oferente o por la determinacion pura de la economia.

Es la variacion de la disposicion de bienes y servicios en un mercado, cuyos cambios se
encuentran estrechamente vinculados con el cambio de los precios y se encuentra
influenciada por la disposicion de venta, vendedores, cantidad, capacidad de venta,

deseos y necesidades, mercado, lapso de tiempo y precio. (Garcia, 2010)
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2.2.7. Punto de Equilibrio
Es un concepto de las finanzas que hace referencia al nivel de ventas donde los costos
fijos y variables se encuentran cubiertos. Esto supone que la empresa en su punto de
equilibrio tiene un beneficio que es igual a cero, no hay ganancia, pero tampoco

pérdida. En el punto de equilibrio la empresa logra cubrir sus costos.

Se la define como el volumen de produccion recibido, almacenado o producido sobre una
unidad de tiempo. Sirve para conocer el momento exacto en que, en el negocio, los
ingresos que se obtienen por las ventas son iguales a los gastos en los que se incurren, sin

pérdida ni ganancia para la empresa. (Econémica, 2019)

2.2.8. Capacidad de Produccion
Es el volumen de produccién recibido, almacenado o producido sobre una unidad de
tiempo a largo, mediano y corto plazo, siendo produccion el bien que produce la empresa,
ya sea intangible o no, cuando es a largo plazo trabaja méas de un afio y tienen cambios
estructurales con gran inversion, a mediano plazo trabaja de seis a dieciocho meses y se
involucra contratacion o despido de personal, adquisicion de equipos o subcontratacion y
a corto plazo trabaja con tiempo diario o semanal, con horas extras, transferencia de

personal o transporte de producto.

Es el rendimiento méximo que se puede producir en una empresa con los recursos
disponibles, es una medida de eficiencia tal que se puede ajustar la produccion de acuerdo
a la demanda existente. (Corvo, 2018)

2.2.9. Inversion Fija
Es la incorporacion al aparato productivo de bienes destinados a aumentar la capacidad
global de la produccion. También se llama formacion bruta de capital fijo. Las principales

clases de inversion fija son equipo y maquinaria.

Son todo tipo de activos cuya vida Util es mayor a un afio y cuya finalidad es proveer las
condiciones necesarias para que la empresa lleve a cabo sus actividades. Las inversiones
fijas que tienen una vida Gtil mayor a un afio se deprecian, se caracteriza por su
inmaterialidad, son derechos adquiridos y servicios necesarios para el estudio e

implementacion del Proyecto. (Bautista, 2011)
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2.2.10. Capital de Operacion
Es basicamente los recursos financieros que una empresa necesita para continuar
funcionando y realizar sus actividades. Es el responsable de mantener la empresa en el
negocio en todo momento, principalmente cuando los ingresos por ventas 0 servicios se

atrasan y la empresa necesita dinero en efectivo para cubrir sus gastos basicos.

Son aquellos recursos que requiere la empresa para desarrollar sus operaciones
econdmicas, también para cubrir necesidades de insumos, materias primas, mano de obra,
etc. (ABCM, 2017)

2.2.11. Mision y Vision
La Misién es un compendio, un resumen de la razon de ser de una organizacion, empresa
o institucion y al hacerlo se deben determinar objetivos y formular estrategias. La mision
debe reflejar las expectativas de los clientes. Describe la naturaleza y el campo de accién
al que se dedica la organizacién. La misién depende de la actividad que la organizacion

realice, asi como del entorno en el que se encuentra y de los recursos de los que dispone.

Seglin Mintzberg (2017), la Vision es “la definicion de la razon de ser de la organizacion”.
Son las metas y prop0sitos que se marca una empresa y que espera conseguir en el futuro.
Es la imagen que la organizacion plantea a largo plazo sobre cdmo espera que sea su
futuro, la expectativa ideal de lo que quiere que ocurra. La mision permite situarse en el

presente y la vision proyectarse al futuro. (Mintzberg, 2017)

2.2.12. VAN
El Valor Actual Neto o Valor presente Neto, es un criterio de inversion que consiste en
actualizar los cobros y pagos de un proyecto o inversion para conocer cuanto se va a ganar
o0 perder con esa inversion. Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de

un determinado numero de flujos de caja futuros, originados por una inversion.

Se utiliza para la valoracion de distintas opciones de inversion. EI VAN va a expresar una
medida de rentabilidad del proyecto en términos absolutos netos, es decir en nimero de

unidades monetarias. (Finanzas, 2019)

2.2.13.TIR
La Tasa Interna de Retorno o Tasa Interna de Rentabilidad, es una tasa de interés o de
rentabilidad que ofrece una inversion. Es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendra

una inversion para las cantidades que no se han retirado del proyecto.
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Es una medida geométrica de los rendimientos futuros esperados de dicha inversion, y
que implica por cierto el supuesto de una oportunidad para reinventar. Es el valor de la
tasa de descuento que hace que el VAN es igual a cero, para un proyecto de inversion
dado. (Finanzas, 2019)

2.2.14. Analisis de Sensibilidad
Es un método que permite visualizar inmediatamente las ventajas y desventajas
econdémicas que posee algun proyecto. Este método es aplicable de igual manera a las
inversiones que no sean productos de instituciones financieras por lo que también se

puede usar con opciones de inversion para un negocio o proyecto en especifico.

Es una herramienta fécil de aplicar que proporciona informacion bésica para que se tome

una decision acorde al riesgo que se desee asumir. (Duque, 2018)

2.2.15.Modelo LEAN CANVA
El modelo Canvas es una nueva herramienta de negocio que nacio6 en el 2010 en el libro
“Generacion de Modelos de Negocios” de los autores Alex Osterwalder y Yves Pigneur.
En este libro se hace énfasis en que esta es una herramienta muy utilizada para las
personas visionarias y retadoras, que quieren desafiar los modelos de negocios obsoletos,
y lograr asi disefiar un mejorado modelo de negocio mas atractivo para las empresas del
futuro. (Prim, 2018)

Hoy en dia este nuevo modelo de negocio es bastante utilizado tanto por los startups,
empresas con tendencias futuristas, empresas consolidadas para innovar no solamente en
el modelo de negocio, sino también en los procesos de la empresa, esta también es una
herramienta bastante empleada y Gtil cuando hay empresas que se manejan con una

metodologia Lean Startup. (Prim, 2018)

ElI CANVA como modelo de negocio se divide en dos partes, la parte derecha habla del
mercado y la parte izquierda se refiere a la empresa. Toda vez que ya se ha revisado los
componentes del entorno (interno y externo) y se ha concluido la investigacion de
mercado, se procede a definir a través del Modelo CANVAS, los componentes siguientes:
Segmento de Clientes, Ventaja Especial y Canales y por consiguiente la proposicion de

valor Unica.
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FIGURA 1

Figura Lienzo Lean CANVA

PROBLEMA SOLUCION

METRICAS CLAVE

PROPUESTA DE VALOR

VENTAIJA ESPECIAL SEGMENTO DE CLIENTES

CAMALES

ESTRUCTURA DE COSTES

FLUJO DE INGRESOS

Fuente: Innokabi 2018
Elaborado: El Autor
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CAPITULO III

3. Analisis Situacional
3.1. Analisis Externo

3.1.1. Politico
No se puede deslindar el tema politico en el desarrollo del presente trabajo investigativo,
porque es bien sabido que la coyuntura actual sera quien dicte las normas para el
desarrollo 0 no de los emprendimientos que como el mio buscan empoderarse en la
sociedad ecuatoriana, especificamente la quitefia. Es asi que es pertinente hablar del
gobierno, la Consulta Popular, la propuesta de Comercio Exterior, las tareas del

Presidente, la corrupcion entre otras.

Por més de diez afios, al Ecuador lo ha gobernado el Ilamado Socialismo del Siglo XXI,
de conformidad con el articulo 1 de la Constitucion, “el Ecuador es un Estado
constitucional de derechos y justicia, social, democratico, soberano, independiente,
unitario, intercultural, plurinacional y laico. Se organiza en forma de republica y se

gobierna de manera descentralizada”.

Este gobierno maneja varios ejes de desarrollo dentro del llamado “Plan Nacional de
Desarrollo 2017-2021”, teniendo como proposito principal garantizar una vida digna con
iguales oportunidades para todos, combatiendo la pobreza con trabajo decente y
crecimiento econdmico constante, parte de los Planes de trabajo estdn enfocados al
Empleo joven, que no lleva adelante el Ministerio del Trabajo. EI gobierno impulsa la
igualdad de género y una educacion de calidad.

Consulta Popular

Segun el Consejo Nacional Electoral (CNE, 2018) convocé a los ciudadanos ecuatorianos
al Referéndum y Consulta Popular a través de los Decretos 229 y 230, la que se llevo a
cabo el 4 de febrero de 2018 y sus pregunta tuvieron como propo6sito aprobar las reformas
constitucionales, reformas a leyes como el Codigo Organico Integral Penal, castigo a la
corrupcion, reeleccion de autoridades, reestructuracion del Consejo de Participacion
Ciudadana, por la cual se nombro al Consejo Transitorio que eligié nuevo Fiscal General,
Corte Constitucional, Consejo Nacional Electoral, Consejo Nacional de la Judicatura,
Contralor y Procurador General del Estado, Defensor del Pueblo, Superintendentes,

imprescriptibilidad de los delitos sexuales, regulacién de la mineria metélica, derogatoria
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de la Ley de Plusvalia, Proteccion del Yasuni. Esta Consulta cambi6 la manera como se
nombraron especialmente a las autoridades de control, por medio de Comités de Expertos

e impugnacion ciudadana. (CNE, 2018)

Propuesta de Comercio Exterior

El Ministerio de Comercio Exterior (2019), es el que lleva la politica de importaciones y
exportaciones, su Ministro, Pablo Campana, en su Gltimo informe sefial6 que los rubros
totales de exportaciones representan el 18% del total del PIB (Producto Interno Bruto),
siendo el 12% relacionado con las exportaciones no petroleras y 6% a petroleras. Es
importante destacar que el 2% de las exportaciones no petroleras corresponden a
servicios: viajes personales y de negocios, transportes maritimos y aéreos, servicios de
gobierno, servicios de comunicaciones, personales, culturales, recreativos y financieros,
fomentando la exportacion de productos tradicionales, como el cacao, camardn, banano,
productos con valor agregado, tecnologia e innovacion, lo que constituye una gran noticia
para emprendimientos como los pensados en este trabajo de titulacion donde este tema

tiene grandes posibilidades de crecimiento. (MCE, 2019)

3.1.2. Econdémico
El gobierno nacional presidido por Lenin Moreno, ha priorizado la inversion a través del
incentivo a la inversion y el ingreso de divisas y la priorizacion de la inversion publica,
ademas de la eliminacion de aranceles en importantes productos y materias primas,
sostenibilidad de la dolarizacién, reactivacion productiva, dentro del Plan de Gobierno
consta también la estabilidad y equilibrio fiscal a través de la reduccidon del déficit fiscal,
lo que conllevaria a la eliminacion del anticipo del impuesto a la renta, reduccion al
impuesto a la salida de divisas, entre otros que sin lugar a duda creara mejores condiciones
para las nuevas y modernas empresas que implementen ideas innovadoras para manejar

sus productos y sus ventas.

El 11 de marzo de 2019, el Fondo Monetario Internacional aprobd un acuerdo con el
Ecuador, por el valor de seiscientos cincuenta y dos millones de dolares para apoyo de
las politicas econdémicas del gobierno para tres afios, con el propdsito de crear una
economia dinamica, sostenible e inclusiva, y gira alrededor de cuatro pilares

fundamentales: promocién de la competitividad y la creacion de empleo; afianzar la
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sostenibilidad fiscal y los fundamentos institucionales de la dolarizacién en el Ecuador;
proteccion a los pobres y los mas vulnerables; mejorar la transparencia y apuntalar la
lucha contra la corrupcién. La parte fundamental del Acuerdo es lograr una politica fiscal
solida, reduciendo la relacion deuda - PIB, reequilibrando la masa salarial, dejando solo
la necesaria, optimizacion del subsidio a los combustibles, habiendo sincerado ya el valor
de la gasolina super, cuyo precio se maneja de acuerdo a los precios internacionales del

petréleo.

Segun el Fondo Monetario Internacional (2019) la reforma fiscal, la creacion de empleos,
el mejoramiento de la competitividad, quitar fuerza a la corrupcién, al sicariato, al
narcotrafico, estd pensado a través de un comprometido liderazgo del sector privado,
pensandose también en moderar el salario en el sector publico, buscar la supervision de
los bancos y las cooperativas para ayudar y robustecer al sector financiero, que servira
para recuperar la operatividad del Banco Central para mejorar las reservas monetarias que
blindaran la dolarizacion a la par de la ampliacion de la cobertura y ayuda para los estratos
pobres y vulnerables del Ecuador son los temas principales en los que el Ecuador se
enfocaré para llevar adelante el Acuerdo, que esperamos genere mayores oportunidades
para la inversion y el emprendimiento. (FMI, 2019)

Balanza Comercial

De conformidad con la informacién entregada por el (Banco Central, 2019), la balanza
comercial del Ecuador en lo que lleva de este afio, esta en negativo, por la caida del 1%
en las exportaciones totales (bienes petroleros y no petroleros), mientras que las
importaciones subieron un 6.3% por el crecimiento en las compras de bienes de capital
(maquinarias, equipo y transporte), mientras que las exportaciones privadas se mantienen
extremadamente lentas 0.2% en valores y -6% en produccidn, lo que significa una mejora
en los precios y no en la produccidn, existe un crecimiento del 40% en el envio de cacao
y una terrible caida para el café. En el periodo enero - abril de 2019, la Balanza Comercial
Total presentd un superavit de USD 74.1 millones, USD 161 millones menos que el
resultado obtenido en los mismos meses d 2018, en el que se registro un superavit de USD
235.1 millones. (BCE, 2019)
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GRAFICO 1

Balanza Comercial Total

Ene - Abr 2017

™ UsD FOB

Exportaciones totales 10,668.3 6,326.7
Petroleras 71471 22385
Mo petroleros 3521.2 40882

Importaciones totales 5.030.4 5,619.4
Bignes de consumao 2634 11183

Trdfico Postal internacional y Correns Adpidas (2) 1.2 47.0
Materias primaos 2,796.8 2,145.5
Blenes de capital 124.2 1,320.3
Combustibies y Lubricantes 1,842 8 aro.0
Diversas 21 16.1
Ajustes (3] 217

Balanza Comercial - Total 7073

Bal. Comerciol - Petrolera 1,264.3
Expartaciones petroleras 22385
Imparntacianes petraleras 973.5

Bal. Comerclal - No petralera -557.7
Expartociones no pefroleras 4,088.2
Importacianes no petroleras 4,645.9

Fuente: Banco Central del Ecuador 2019

Elaborado: Banco Central del Ecuador

Tasas referenciales de Interés

Ene -Abr 2018

™
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1721
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4.346.0
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™ UsD FOB

10,9014 7,290.9
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Sabemos que la tasa de interés referencial esta establecida por el Banco Central y el

Ministerio de Finanzas que son las entidades que manejan la politica monetaria en el pais,

y que esto sirve como referencia a la tasa de interés interbancaria.

TABLA 1

Tasas de Interés

jun-19

1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES PARA EL SECTOR
FINANCIERO PRIVADO, PUBLICO Y, POPULAR Y SOLIDARIO

Tasas Referenciales

Tasa Activa Efectiva Referencial para el segmento: % Anual
Productivo Corporativo 9.26
Productivo Empresarial 10.07
Productivo PYMES 11.04
Comercial Ordinario 9.21
Comercial Prioritario PYMES 11.33

Fuente: Banco Central del Ecuador 2019

Elaborado: El Autor
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Tasas Pasivas

Las tasas pasivas son las de captacion, son las que pagan las entidades financieras, bancos,
instituciones de economia popular y solidaria por el dinero captado a través de cuentas de
ahorro o certificados de depositos, en el Ecuador se encuentra para el mes de junio entre
5.89 2 6.02.

TABLA 2

Tasa de Interés Pasiva

2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Depdsitos a plazo 5.89 Depdsitos de Ahorro 1.06
Depositos monetarios 0.71 Depositos de Tarjetahabientes 1.06
Operaciones de Reporto 0.50

3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Plazo 30-60 4.48 Plazo 121-180 .95
Plazo 61-90 4.77 Plazo 181-360 6.56
Plazo 91-120 5.57 Plazo 361 y mds 7.95

Fuente: Banco Central del Ecuador 2019

Elaborado: Banco Central del Ecuador

Inflacion
La inflacién es el proceso econdmico provocado por el desequilibrio causado entre la
produccion y la demanda que causa la subida de precios de bienes o servicios, asi como

la imposibilidad de que el dinero rinda por su pérdida de valor.

Segun el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos, para abril de 2019, relacionados
con el indice de precios al consumidor, que fue de 0.17%, Loja, Cuenca y Manta son las
ciudades ecuatorianas donde la canasta basica es méas costosa, los 75 productos basicos
se encuentran en alrededor de Setecientos cuarenta délares, mientras que Santo Domingo,
Ambato y Machala son las més baratas. (INEC, 2019)

Los bienes y servicios que reflejaron un incremento en el mismo mes de abril y entre ellos
se encuentra la educacion, salud, transporte, restaurantes y hoteles, alimentos y bebidas

no alcoholicas y bienes y servicios diversos.
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TABLA 3

Tabla Inflacion

Fecha Valor
Marzo - 31-2018 -0.21%
Febrero - 28-2018 -0.14%
Enero - 31-2018 -0.09%
Diciembre - 31-2017 -0.20%
MNoviembre - 30-2017 -0.22%
Octubre - 31-2017 -0.09%
Septiembre - 30-2017 -0.03%
Agosto - 31-2017 0.28%
Diciembre - 31-2016 1.12%
MNoviembre - 30-2016 1.05%
Octubre - 31-2016 1.21%
Septiembre - 30-2016 1.30%

Fuente: Banco Central del Ecuador 2018

Elaborado: El Autor

PIB

Refleja el valor econémico de todos los bienes y servicios producidos en el caso de
investigacion, Ecuador. Segun el Banco Central del Ecuador, el PIB en el tercer trimestre
del afio 2018 crecio 1.4%, que se explica por el buen manejo del sector no petrolero, que

aumento 1.8%.

El consumo en los hogares tuvo un aumento del 2.3% gracias al aumento de las
operaciones de crédito destinadas al consumo ordinario para la adquisicion de vehiculos
livianos, también se registraron resultados positivos para la inversion (1.6%) en
maquinaria y equipos, aparatos eléctricos, equipos de transporte. Las exportaciones de
bienes y servicios subieron a 1.1. % y las importaciones a 3.9%, mientras que el sector
petrolero presentd una variacion interanual negativa e 3.2% asociada a una disminucion

en el nivel de produccion de crudo del pais. (BCE, 2019)
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GRAFICO 2

Producto Interno Bruto
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Deuda Externa

Segun Alberto Acosta en su informacién basica sobre la deuda externa ecuatoriana,
nuestro pais y el Fondo Monetario Internacional desde 1983 a 2001, han firmado 9 cartas
de intencion que determinaban la aplicacion de una serie de medidas de ajuste estructural
relacionados con el endeudamiento externo publico, la produccion nacional, la
flexibilizacion comercial y financiera que trajo como consecuencia la quiebra masiva de

pequerias empresas. (Acosta, 2015)

El 18 de mayo del 2018, el Ministro Richard Martinez indicé que la deuda interna y
externa del Ecuador ascendia a 58.979 millones que equivale al 57% del PIB
considerando también obligaciones adicionales. Entre los pasivos se incluyd la venta
anticipada de petrdleo por un monto de 10.132 millones. EI ministro apuntd ademas a
eliminar el decreto firmado por el presidente Correa que eliminé el techo de 40% de

calculo de la relacion deuda-PIB. (Martinez, 2018)

El Ministerio de Finanzas anunci6 el 11 de junio del presente afio una nueva estrategia
para el re perfilamiento de la deuda externa para los bonos 2020 a través de una oferta de

recompra de estos y financiarlos por medio de la emision de bonos de mayor plazo, con
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vencimiento al 2029, gracias a la moratoria decretada por el gobierno anterior en el afio
2008, los mercados aun tienen falta de confianza en el pais.

GRAFICO 3

Deuda Externa

Coeficiente Deuda / PIB
1990 - 2019 (marzo)
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Fuente: Banco Central del Ecuador 2019

Elaborado: Banco Central del Ecuador

Riesgo Pais

El riesgo pais mide la percepcion de los mercados internacionales sobre la capacidad de
pago de deuda del pais, al 15 de abril se colocd en 551 puntos que es el mas bajo indice
del afio lo que nos coloca a 275 puntos por debajo del riesgo que se registré el 1 de enero
del 2019 que fue de 826 puntos.

Segun Santiago Mosquera, Director de la USFQ Bussines School la baja se explica por
la mejora en la confianza de los inversionistas por la publicacion del Plan Econémico del
Ecuador y al buen manejo de la politica econémica del Ministro Richard Martinez. Segun
Jaime Carrera, Secretario Ejecutivo del Observatorio de la Politica Econdémica, la baja se
debe al acuerdo con el FMI y a la baja del precio del crudo, indicando que es importante
tener un riesgo pais mas bajo porque al momento de vender bonos estos tendrian un menor
interés, sin embargo, los 551 puntos aln se consideran altos en relacion al riesgo pais de
Colombia y Per0, aunque estd en mejores condiciones que Argentina y Venezuela.
(Mosquera, 2017)
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TABLA 4

Tabla Riesgo Pais

Fecha Valor
Junio - 12-2019 583.00
Junio - 11-2019 572.00
Junio - 10-2019 574.00
Junio - 09-2019 592.00
Junio - 08-2019 592.00
Junio - 07-2019 592.00
Mayo - 31-2019 619.00
Mayo - 30-2019 599.00
Mayo - 20-2019 599.00
Mayo - 28-2019 591.00
Mayo - 27-2019 584.00
Mayo - 26-2019 584.00

Fuente: Banco Central del Ecuador 2019
Elaborado: El Autor

3.1.3. Social

Empleo

Segun el Ministerio del Trabajo, la mayor poblacion empleada se encuentra agrupada en
el sector urbano, aungue en condiciones de subempleo, vemos que los profesionales no
siempre aplican al giro de su carrera, médicos o0 ingenieros se encuentran manejando
vehiculos de servicio publico, por ejemplo, situacion que se ha visto agravada por la ola
de migracién que ha llegado especialmente de Venezuela, lo que ha perjudicado

enormemente a la fuerza laboral ecuatoriana.

Hace quince o veinte afios era facil para un joven bachiller o que comenzaba su carrera
universitaria acceder al mercado laboral y lograr hacer carrera en el medio en el que

desarrollaba su actividad, ahora las oportunidades son muy pocas, casi nulas.

En este contexto el Ministerio del Trabajo desarroll6 el Programa Empleo Joven,
promoviendo la contratacion de personal entre 18 y 26 afios sin experiencia dotando el
Estado al sector privado de incentivos economicos y dotando a los jovenes de
herramientas de conocimiento de derechos y obligaciones de los trabajadores, Cédigo del
Trabajo, formacion de habilidades blandas, etc., el mismo que espera beneficiar a 60.000

jévenes hasta el 2021.
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Lastimosamente tampoco se respeta el empleo o es casi nulo el empleo para personas que
pasan de los 30 o 35 afios, que en condiciones normales han adquirido ya experiencia,
pero se consideran un insumo de gasto para las empresas. Es asi que este negocio esta
pensado para a futuro dar oportunidades de empleo a hombres y mujeres que tengan

potencial de venta de gadgets para el publico al que va dirigido el producto.

Seguridad Social

Segun el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, la seguridad social es el derecho que
tienen todos los ciudadanos del Ecuador a obtener proteccion basica para satisfacer sus
necesidades, es solidario, obligatorio y universal. A través del IESS, una institucion
creada en 1928, presta servicios de salud publica, seguro de riesgos del trabajo, seguro
campesino o planes de pensiones y jubilaciones, conyuges de los afiliados e hijos menores
de dieciocho afios. (IESS, 2019)

Se financia con el aporte obligatorio de las personas en relacion de dependencia y de sus
patronos, en un rango de 9.45% de sus ingresos mensuales y 12.35% de aporte patronal.
Da servicios ademas de préstamos quirografarios e hipotecarios. Lastimosamente la
situacion del seguro social es complicada actualmente debido a la supresion por parte del
Presidente Correa del valor que entregaba el gobierno nacional, asi como la falta de
entrega de los préstamos al Estado, ademas que en este tiempo se han realizado malas
inversiones y sobreprecios en la adquisicion de bienes y servicios para sus servicios los

que incluyen la construccion y equipamiento de Hospitales sin la fiscalizacion debida.

Pobreza

Segun el INEC (2018), la pobreza, es decir la falta de medios para satisfacer necesidades
béasicas, alcanzo en el area rural el 43%, en el sector urbano fue de 24.5% mientras que la
pobreza extrema se ubico en el 9%. En el pais se considera pobre a una persona que
percibe un ingreso per capita menor a 84.72 ddlares mensuales, es pobreza extrema si
percibe 47.74 dolares mensuales. (INEC, 2019)

Quito es la ciudad que tiene la mayor tasa de pobreza (12.8%), mientras que en Cuenca

la pobreza disminuyd drasticamente, pasando de 7.8 en junio del afio pasado a 2.8 el mes
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pasado, en Guayaquil, Machala y Ambato también se redujeron los indices de pobreza,
pero de manera moderada, esto quiere decir que 25 de cada 100 ecuatorianos son pobres.

3.1.4. Tecnolégico
En el Ecuador como en el mundo la tecnologia ha alcanzado un significativo desarrollo,
hasta hace no mucho no nos podriamos haber imaginado que toda nuestra vida iba a caber
en un aparato telefénico llamado inteligente y que la vida moderna haria que un objeto

que fue considerado suntuario en su momento, fuera ahora de uso por demés obligatorio.

La gama es impresionante: teléfonos celulares, televisores planos, led, con sistema wifi,
redes sociales, internet integrado, aparatos musicales modernos, computadoras cada vez
mas pequefias han potenciado el uso de gadgets y tecnologia moderna que mejora el
tiempo de respuesta en el campo laboral, aunque dafiando nuestra vida social.

Los adelantos tecnoldgicos llegaron al Ecuador de la mano de la globalizacion y el cambio
de la matriz productiva, que dio paso a la reforma y creacion de leyes y reglamentos en
la época de la revolucién ciudadana del Buen Vivir. Parte del plan era el de sustituir las
importaciones con bienes y servicios que se producen en el pais o que se podrian sustituir,
especialmente en la industria tecnoldgica (software, hardware y servicios informaticos)

para el caso que nos ocupa.

3.1.5. Diagnéstico PEST
Analizados los ambientes internos y externos se realizo el diagnostico PEST a través de
esta metodologia Ilamada, el diamante de PEST en el cual se realiza un analisis
comparativo de las diferentes fuerzas internas y externas, asignandolas un valor numérico
con el fin de evaluar los puntos negativos y poco negativos en una escala de puntuacion

siendo 5 muy negativo y 1 poco negativo.
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DIAGNOSTICO PEST

POLITICO 3
ECONOMICO 3
S0OCIAL 3
TECNOLOGICO 2

impacto negativo
5 muy negativo
1 poco negativo

Fuente: Economipedia 2018
Elaborado: El Autor

TABLA 5
Tabla PEST
POLITICO: Politico, Gubernamental, Legal Oportunidad | Amenaza
Aumento del porcentaje al Impuesto a la Renta ®
Eliminacion de la ley de plusvalia X
Repatriacién de capitales (fortalece al délar) X
Diferentes casos descubiertos de corrupcidn y contratos inflados (costos irreales) con el estado *
ECONOMICO Oportunidad | Amenaza
Se planea una disminucidn en la pobreza X
Se atraera a inversion extranjera al pais X
La tasa de desempleo ha incremento X
El pais sufre un deficit de Gasto publico *
SOCIAL Oportunidad | Amenaza
Grandes habitos de uso de aparatos electronicos X
Cambios y Preferencias de la gente a los dispositivos Smartphones X
Mejor estilo de vida gracias a la educacion X
Las personas se quejan cinstantemente de la mala calidad de sus dispositivos electronicos X
TECNOLOGICO Oportunidad| Amenaza
Gran crecimiento tecnoldgico en los dltimos afios X
Notable diferencia tecneldgica con paises desarrollados *
Aumento de uso comercial en redes sociales e internet X
Rapido desarrollo tecnolégico en el mundo X

Fuente: Economipedia 2018

Elaborado: El Autor

3.2. Analisis Interno

3.2.1. Sector Comercio
Este sector en el Ecuador ha enfrentado graves crisis de competitividad y desarrollo, sobre
todo por la falta de directrices claras por parte del Gobierno anterior.
Segun los representantes de las Camaras de Comercio, las empresas tuvieron que
enfrentar la modificacion de leyes, normas y reglamentos que no permitieron reglas claras

lo que no hizo posible acceder a la reactivacién de la economia a través de fuerte inversion
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privada especialmente. Factores como el pago del anticipo del impuesto a la renta, el
impuesto a la salida de divisas y muchas decisiones, no han permitido que el comercio
crezca. En el tema laboral los empresarios estan planteando temas de flexibilizacién
laboral a través de la aplicacion de la contratacion por horas.

El sector terciario de la economia, también llamado sector servicios es importante en el
campo tecnoldgico y en la aplicacion de este trabajo investigativo porque esta constituido
por todas las actividades econémicas cuyo proposito es la produccion de servicios que
demanda la poblacion, que permite aumentar el bienestar de los consumidores a través de
la produccion de bienes inmateriales. Cabe anotar que para que un producto llegue a los
consumidores necesita contar con servicios auxiliares: contables, juridicos, con
financiacion, transporte, comerciales, de publicidad, que aseguren que el producto llegue

a tiempo y al lugar y persona correctos.

3.2.2. 5 Fuerzas de PORTER

Entrada de Nuevos Competidores

En el desarrollo del trabajo de investigacion se ha determinado que existen productos
similares en el mercado, aunque no tienen el mismo nivel tecnoldgico, esto va a depender
de las politicas gubernamentales, requerimientos de capital, es decir lo que se va a invertir

en el negocio, acceso a canales de distribucion y economias de escala principalmente.

Rivalidad entre Competidores Existentes

Aqui analizamos la competencia en relacion al giro del negocio, ademas de los costos
fijos de los productos, asi como la evolucion del crecimiento de la demanda y la
diferenciacion entre productos, tomando en consideracion la mejor calidad entre
productos que difieren al de la competencia y que la tecnologia se renueva

constantemente.

Productos Sustitutos

Aqui comparamos los diferentes rangos de precio entre el producto de la empresa y el de
la competencia, de igual manera se compara el rendimiento y la calidad de los productos
sustitutos, logrando entender el costo de cambio que asume el cliente, verificando también

si el precio del producto sustituto va a llenar las expectativas del cliente.
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Poder de Negociacion con los Clientes

Es importante tener en cuenta el volumen de compra y la cartera de clientes fijos que tiene
el negocio, logrando el posicionamiento de la marca y diferenciando el producto de la
empresa en relacion con el de la competencia, a fin de que sea facil para el cliente

identificar la marca.

Poder de Negociacion con los Proveedores

Identificamos la concentracion de proveedores que facilitaran el acceso y la adquisicién
de los productos, logrando cuantificar el volumen de compras de la empresa a los
proveedores, siendo importante identificar el costo de cambio del proveedor, ya que es
fundamental tener varios proveedores logrando satisfacer de manera eficaz las
necesidades de los clientes, y ademas llegar a tener control sobre los proveedores y sus

tiempos de entrega.

3.2.3. Diagnostico PORTER
Dentro de las 5 fuerzas de PORTER analizamos los factores mas importantes incluidos
en esta matriz, en la cual tendremos una escala de fuerza de calificacion, en la cual
evaluaremos el nivel de importancia de cada factor en una media, baja, media baja, media,
media alta y alta, al momento de marcar en la casilla analizando el valor calificado, se
mostrara la calificacién en un diamante de puntos, ensefiando asi una calificaciébn mas

clara y concisa de nuestro diagnostico PORTER.
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TABLA 6

Tabla Diagnéstico PORTER

ESCALA DE FUERZA (marque con una X

ITEM FACTOR DETERMINANTE . . . .
Baja Media-Baja| Media
ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES
1 Economia de escalas. Bajas
2 Requisitos de capital. Alto Bajo
3 Acceso a insumaos. Minima Optimo
4 Acceso a canales de distribucion. Minimo Optimo
5 Barreras gubernamentales Altas Bajas
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES
1 Diversidad de los competidores. Pocos Muchas
2 Costos fijos Altos Bajos
3 Diferenciacidn entre productos. Bajs Alta
4 Costo de cambio. Alto Bajo
5 Crecimiento de la demanda. Bzjo Alto
6 Barreras de salida. Varias Pocas
PRODUCTOS SUSTITUTOS
1 Disponibilidad de sustitutos. Baja Alta
2 Precios del sustituto. {Comparado con el producto de la Mayor Menar
3 Rendimiento y calidad de los sustitutos (comparada con el Menor Mayor
4 Costo de cambio para el cliente. Alto Bajo
5 Rendimiento relativo al precio. Inferior Superior
8 Propensidn del comprador a cambiar. No Si
PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES
1 Concentracién de clientes. Débil Fuerte
2 Volumen de compra. Alto Bajo
3 Diferenciacidn propia. Alta Baja
4 Informacion acerca de los proveedores y Competencia Baja Mucha
5 Identificacidn de la marca. Alta Baja
PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES
1 Concentracidn de los proveedores. Fusrte Débil
2 Volumen de compra a los provedores. Alto Bajo
3 Diferenciacién en los insumos para la produccién. Baja Alta
1 Disponibilidad de insumos sustitutos en el mercado. Alto Bajo
5 Impacto de los insumaos. Baja Alto
6 Costo de cambio de proveedor. Bajo Alto

Fuente: Economipedia 2018

Elaborado: El Autor
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GRAFICO 4
PORTER

Evaluacion Fuerzas de Porter

ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES 3,60
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES 3,33
PRODUCTOS SUSTITUTOS 3,17
PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES 3,40
PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES 3,00

Evaluacion de las fuerzas
competitivas

PRODLUC

Fuente: Economipedia 2018
Elaborado: El Autor
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Dentro de la tabla numero 7 separamos los factores mas importantes ubicados en las 5

fuerzas de PORTER, para asi poder identificarlos uno por uno como una oportunidad o

amenaza, de igual manera podemos identificar puntualmente de cuanto es nuestra

oportunidad o amenaza para asi poder enfocarnos en mejorar los posibles inconvenientes

que se nos presenten en el futuro.

TABLA 7
PORTER
ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES Oportunidad | Amenaza
Economia de escalas. X
Requisitos de capital. X
Acceso @ insumos. ¥
Acceso a canales de distribucion. ¥
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES Oportunidad] Amenaza
Diversidad de los competidores. X
Costos fijos X
Diferenciacion entre productos. b
Costo de cambio. ¥
PRODUCTOS SUSTITUTOS Oportunidad| Amenaza
Disponibilidad de sustitutos. X
Precios del sustituto. (Comparado con el producto de |z empresa) X
Rendimiento y calidad de los sustitutos (comparada con el producto de la empresa) X
Costo de cambio para el cliente. X
PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES Oportunidad| Amenaza
Concentracion de clientes. X
volumen de compra. X
Diferenciacion propia. X
Informacion acerca de los proveedores y Competencia. %
PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES OErtunidad Amenaza
Concentracion de los proveedores. X
volumen de compra a los provedores. X
Diferenciacion en los insumos para la produccion. X
Disponibilidad de insumos sustitutos en el mercado. %

Fuente: Economipedia 2018

Elaborado: El Autor
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3.3. Analisis FODA

TABLA 8
FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS
Fortalezas Oportunidades
1 |El comercio ecuatoriano crecio un 7% en el afio 2017 1 |Economias de escala
2 |Acceso a economias de escalas 2 |Reuisitos de capital
3 |Campafias de publicidad optimas 3 |Acceso a canales de distribucion
4 | Crecimiento tecnolégico 4 | Costos fijos
5 | Distrubucién de recursos adecuados 5 |Diferenciacion entre produtos
6 |El mercado esté segmentado de manera adecuada 6 |Precios del sustituto {comparado con el producto de la empresa)
7 |La calidad de los productos es buena 7 |Costo de cambio para el cliente
8 |Contenido de publicidad mediante insights 8 |Concentracidn de clientes
9 |Fidelidad y confianza de los clientes 9 |velumen de compra

Debilidades

Amenazas

Mala red de distribucion

Acceso a insumos

Ingreso de productos AAA (réplicas)

Diversidad de competidores

La empresa no cuenta con suficientre capital

Costo de cambic

La empresa no esta pisicionada entre sus competidores

Disponibilidad de sustitutos

Mal uso de la marca

Informacicn acerca de lor proveedores y competencia

Los clientes encuentran inseguro la compra online

Concentracion de los proveedores

R = S BN LT L

Guerra de precios

Ll o LS R O L

Disponibilidad de insumos sustitutos en el mercado

Fuente: Economipedia 2018

Elaborado: El Autor

3.3.1. Matriz EFI

TABLA 9
FORTALEZAS PONDERACION CALIFICACION Puntuacion Ponderada
1 |El comercio ecuatoriano crecio un 7% en el afio 2017 15% 4 0,6
2 |Acceso a economias de escalas 5% 3 0,15
3 |Campafias de publicidad optimas 5% 4 0,2
4 |Crecimiento tecnoldgico 15% 3 0,45
5 |Distrubucion de recursos adecuados 10% 3 0,3
6 |El mercado estd segmentado de manera adecuada 5% 4 0,2 1,9
DEBILIDADES

1 |Mala red de distribucidn 5% 1 0,05
2 |Ingreso de productos AAA [réplicas) 5% 2 0,1
3 |La empresa no cuenta con suficientre capital 10% 1 0,1
4 |La empresa no estd pisicionada entre sus competidores 10% 1 0,1
5 |Mal uso de la marca 5% 2 0,1
6 |Los clientes encuentran inseguro la compra online 10% 2 0,2 0,65

TOTAL 100% 2,55

Fuente: Economipedia 2018

Elaborado: El Autor

Se puede observar que la sumatoria de la matriz de evaluacion de factores internos es
2,55, lo cual esta dentro del promedio, para poder calcular el valor total es necesario dar
una ponderacion y una calificacion clara a los factores que se encuentran tanto en las

fortalezas como en las debilidades, luego se multiplica la ponderacion con la calificacion
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para asi lograr una puntuacion ponderada de nuestros factores. Dentro de las fortalezas
podemos observar que los factores con mas puntaje en la ponderacion son, acceso a
economias de escala con una puntuacion ponderada de 0,15 y crecimiento tecnol6gico
con una puntuacién ponderada de 0,45. Dentro de las debilidades podemos observar que
los clientes encuentran inseguro la compra via online y la desconfianza de los clientes por
la entrada de productos replicas. Si tomamos en cuenta la sumatoria de las fortalezas con
la sumatoria de las debilidades, podemos concluir que tenemos mas fortalezas que
debilidades, es decir que en las fortalezas tenemos una puntuacion de 1,9 y en las

debilidades una puntuacién de 0,65.

3.3.2. Matriz EFE

Fuente: Economipedia 2018
Elaborado: El Autor

Dentro de la matriz de evaluacion de factores externos, se puede observar que la sumatoria
total es de 2,93, que comparandola con la matriz anterior vemos que también se encuentra
dentro del promedio de aceptacion, de la misma manera multiplicamos el peso de la
ponderacién con la calificacién en todos nuestros factores, algunos de nuestros puntos
maés fuertes dentro de las oportunidades, son la diferenciacion de productos, con una
calificacion del 0,15 y de igual manera que los costos fijos. Las amenazas mas
significativas que tenemos son el costo de cambio con una calificacion del 0,9 y la
disponibilidad de sustitutos con una calificacion del 0,06. Tomando en cuenta la
sumatoria de las oportunidades que es 1,8 con la sumatoria de las amenazas que es de

1,13, se concluye que existen mas oportunidades que amenazas.
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TABLA 10
OPORTUNIDADES PONDERACION CALIFICACION Puntuacion Ponderada
1 |Economias de escala 6% 4 0,24
2 |Reuisitos de capital 4% 3 0,12
3 |Acceso a canales de distribucion 30% 3 0,9
4 |Costos fijos 5% 3 0,15
5 | Diferenciacion entre produtos 6% 4 0,24
6 |Precios del sustituto (comparado con el producto de la empresa) 5% 3 0,15 1,8
AMENAZAS
1 |Acceso a insumos 1% 2 0,02
2 |Diversidad de competidores 2% 2 0,04
3 |Costo de cambio 30% 3 0,9
4 |Disponibilidad de sustitutos 3% 2 0,06
5 |Informacion acerca de lor proveedores y competencia 5% 1 0,05
6 |Concentracidn de los proveedores 3% 2 0,06 1,13
TOTAL 100% 2,93



3.3.3. Matriz MPC

TABLA 11

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO (MPC)

NUESTRA COMPARNIA COMPETIDOR 1 COMPETIDOR 2
FACTORES CLAVES DE EXITO PESO SJM - Innovations Tecno Trade Distribuidora Massuh
CALIFICACION ~ PONDERACION  CALIFICACION PONDERACION  CALIFICACION PONDERACION
Publicidad 10% ? 0,20 400 0,40 3,00 0,30
Calidad del producto 15% 3 0,45 3,00 0,45 3,00 0,45
Competitividad de precios 20% 2 0,40 2,00 0,40 2,00 0,40
Posicion financiera 9% 1 0,09 3,00 0,27 3,00 027
Lealtad del cliente 15% 3 0,45 4,00 0,60 3,00 0,45
Participacion de mercado 10% 3 0,30 5,00 0,30 2,00 0,20
Estructura de la organizacion 4% 2 0,08 4,00 0,16 3,00 0,12
Comercio electranico 5% 4 0,20 400 0,20 3,00 0,15
Servicio al cliente T% 4 0,28 4,00 0,28 5,00 0,21
Sistema de inventarios 5% ] 0,15 5,00 0,15 5,00 0,15
100% 2,60 3.21 2,70

Escala Calificacion debilidad principal
debilidad menor

fortaleza menor

I A

fortaleza principal

Fuente: Economipedia 2018
Elaborado: El Autor

Dentro de la matriz de perfil competitivo, se analiz6 a dos competidores y de igual manera
se calificd los factores de éxito dandoles un peso y una calificacion del 1 al 4 siendo 1
unadebilidad principal y 4 una fortaleza principal, se multiplicé el peso con la calificacion
para asi tener una ponderacién exacta y poderla comparar con la competencia, y poder
identificar las estrategias a usar. Analizando nuestra compafiia con los dos competidores
podemos observar los siguientes valores, dentro del factor de éxito de “publicidad”,
observamos una ponderacion de 0,20 para nuestra comparfiia, 0,40 para el primer
competidor y 0,30 para el segundo, esto quiere decir que nuestra compafiia esta baja en
publicidad en comparacion de la competencia, dentro del factor de éxito de “calidad del
producto” observamos que nuestra compafiia tiene una ponderacion del 0,45 al igual que
los dos competidores, en el factor de éxito de “competitividad de precios” observamos
que nuestra compafiia tiene una ponderacion del 0,45 al igual que los dos competidores,
otro de los factores de éxito mds importantes es la “lealtad del cliente” con una
ponderacién de 0,45 para nuestra compafiia, y 0,60 para nuestra principal competencia.
Dentro de este analisis se pude concluir con las estrategias a utilizar, en base a nuestra

puntuacion en comparacion con la competencia, se tomara una estrategia publicitaria para
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lograr captar mas clientes, se mantendra una estrategia de calidad del producto ya que si
se disminuye la calidad de nuestros productos, nuestros clientes se irdn hacia la
competencia, también se mantendra una estrategia de competitividad de precios, con el
fin de mejorar nuestros proveedores para poder bajar los precios y captar los clientes de

la competencia.

3.3.4. Resultado de las Matrices de Evaluacion

Una vez realizado las tres matrices, se puede destacar dentro del analisis interno las
fortalezas con una puntuacion del 1,9 y las debilidades con una puntuacion del 0,65,
logrando asi determinar que la empresa tiene mayor ponderacion en las fortalezas que las
debilidades. En cuanto al analisis externo, se identifican a las oportunidades con una
puntuacion de 1,8, y las amenazas con una puntuacion del 1,13, logrando determinar una
mayor ponderacion en las oportunidades. Por lo tanto, teniendo en cuenta estos factores,
se puede determinar las siguientes estrategias:

e Estrategia de lealtad (Fidelizacion)
e Estrategia de precios (Costos y Precios)
e Estrategia de publicidad (Marketing)

e Estrategia de calidad de producto (Diferenciacion)
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CAPITULO IV

4. Estudio de Mercado
4.1.Producto y Servicio
4.1.1. Los Productos
Los productos que la empresa “SIJM - Innovations” comercializard, se le sometié a una
prueba de testeo en pequefias cantidades, los productos de mayor aceptacion, fueron los

siguientes:

e Cargador Wireless Para Vehiculo
El cargador wireless para vehiculo, es un producto multifuncional, ya que brinda un
soporte al celular y a su vez lo carga, tiene un disefio ergonémico, comodo para el manejo,
es apto para instalarse en las rejillas de la ventilacion del vehiculo, viene en colores,
marrén y negro, posee una pinza rotativa para que se adapte de una mejor manera al

vehiculo.

FIGURA 2

Cargador Wireless para Vehiculo

Fuente: Catalogo Producto Proveedor
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Este es un producto importado desde China, es un cargador de carga rapida, es compatible
para la gama mas nueva de celulares desde el 2018 hasta la actualidad, el cargador vine
con unas pinzas laterales, que sostienen automaticamente el celular, mediante el peso que
ejerce el mismo al colocarlo, tanto el cargador wireless para vehiculo como los celulares
de gama alta, tienen una placa metélica que funciona mediante ondas magnéticas a traves
de las bobinas transmisoras y receptoras, dandole asi una energia de carga de 5W (5V a
1A).

e Adaptador Bluetooth
Es un adaptador que estd fabricado en plastico, con componentes metalicos, facil de
transportar, facil de usar, viene en color negro con un elegante detalle en azul, es un
producto de ultima tecnologia, este tipo de implemento electronico, no es facilmente

encontrado en el mercado.

FIGURA 3
Adaptador Bluetooth

Fuente: Catalogo Producto Proveedor
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Este es un producto importado desde China, es compatible para todos los dispositivos con
conectividad Bluetooth, tiene una versién Bluetooth 4.1, tiene un rango de frecuencia de
2.4 GHz, tiene un tiempo de duracion de bateria de 6 a 8 horas, tiene un tiempo de carga

en aproximadamente 30 minutos, tiene conectividad wireless y bluetooth, posee un

auxiliar Jack de 3.5mm.

e Cargador Wireless
Este producto esta fabricado en pléstico con componentes de metal y cobre por dentro,
tiene unas dimensiones de largo de 100mm y de ancho de 9.5mm, viene en dos colores,

en color negro y en color blanco, viene con un cable que se lo conecta a la pared.

FIGURA 4

Cargador Wireless

Fuente: Catalogo Producto Proveedor

Este cargador importado desde China es compatible para la gama méas nueva de celulares
desde el 2018 hasta la actualidad, tiene conectividad wireless, es de carga rapida, cara de
0 a 70% en aproximadamente 45 minutos, tiene un poder de voltaje de 5W (5V a 1A) que

funciona mediante ondas magnéticas a través de las bobinas transmisoras y receptoras.
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e Manos Libres Bluetooth
Este producto se caracteriza por ser fabricado en plastico con componentes metalicos en
su interior, tiene un disefio ergondmico para las orejas, tiene componentes de silicon para
proteger el area de las orejas, vienen en dos colores, en color negro y en color blanco,
vienen con un sujetador extra para que se lo pueda colocar en la oreja de una mejor

manera, tienes unas dimensiones de 43mm de largo y 9.9mm de ancho.

FIGURA 5

Manos Libres Bluetooth

/

Fuente: Catalogo Producto Proveedor

Este producto tiene conectividad bluetooth, es compatible para todos los dispositivos
smartphones con conectividad bluetooth y conectividad wireless, tiene in rango de 10
metros de alcance al momento de estar conectado con el celular, tiene un tiempo de
duracién de 3 a 5 horas de uso, se puede escuchar musica desde este dispositivo, este
dispositivo cuenta con comandos de voz integrados, tiene un tiempo de carga de 1 horay

media.

e Audifonos Bluetooth
Estos audifonos son principalmente fabricados de un plastico resistente con componentes
magnéticos y metalicos en su interior, son audifonos de facil uso y bastantes livianos,

vienen en varios colores, en color dorado, plateado, negro y en color rojo, tiene un disefio
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bastante ergondmico para las orejas, con almohadillas para un mejor cuidado tanto del
dispositivo, como de la persona que lo usa.

FIGURA 6

Audifonos Bluetooth

0

WIRELESS
STEREO EARBUDS

790

GOLDEN SILVER BLACK

Fuente: Catalogo Producto Proveedor

Estos audifonos se caracterizan por tener una base magnética entre los auriculares para
un mejor guardado, este producto tiene conectividad wireless 4.2 y conectividad
bluetooth, tiene una bateria de 90mAh, es compatible para todos los dispositivos
smartphones con conectividad wireless y conectividad bluetooth, es posible conectar dos
dispositivos a la vez, son resistentes al agua y al sudor, son especialmente hechos para
deportistas, tiene un sistema de audio Bass Boost System que hace que tenga sonidos y

tonos superiores.

e Soporte Magnético para Vehiculo
Este producto esta fabricado de plastico con componentes magnéticos y metalicos en su

interior, es de facil uso para el usuario y de facil colocacién en el vehiculo, pesa menos
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de 5 gramos, viene en un anico color, que es el color negro, tiene un disefio ergonémico

para el vehiculo y un disefio elegante que combina con el vehiculo.

FIGURA 7

Soporte Magnético para Vehiculo

Fuente: Catalogo Producto Proveedor

Este adaptador tiene en su base, un componente adherente que sostiene de una mejor
manera el peso que ejerce el celular al momento de estar colocado, este dispositivo cuenta
con seguridad anti robo, ya que se lo coloca tras el volante para una mayor seguridad,
viene con dos placas metalicas que se las coloca en el celular, para asi poderla poner en
su base magnética, su base magnética es capaz de girar 360 grados para una mayor
comodidad de uso, es compatible para todos los dispositivos celulares, es decir este es un

soporte magnético universal.

o Parlante Bluetooth
Este es un producto importado desde China, esta fabricado en plastico, con interiores
metalicos y tela, tienen un peso estimado de 190 gramos, viene en varios colores, entre
ellos, en color naranja, celeste, negro, plateado y en color rojo, este es un producto facil

de usar.
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FIGURA 8

Parlante Bluetooth

Fuente: Catalogo Producto Proveedor

Este producto es compatible con todos los celulares que tengan conectividad bluetooth y
conectividad wireless, estos parlantes tienen conectividad bluetooth V4.2, tienen una
distancia bluetooth de mas de 10 metros, tiene una capacidad de voltaje De 5W (5V a
1A), su tiempo de duracién es de 5 a 7 horas, tiene un tiempo de carga de 2 horas, tiene

conectividad para USB, Micro SD y Memory Flash.

4.2.El Servicio
Para la prestacion del servicio comercial de los gadgets indicados anteriormente, se indica
mediante la aplicacion del Marketing Mix que es un analisis de la estrategia interna que
desarrollara “SJM - Innovations” y que pretende determinar las variables basicas del

servicio como es, producto, precio, distribucion y promocion.

Lo mas importante dentro de la comercializacion de los productos que oferta la empresa
SJM INNOVATIONS, es la atencion al cliente, ya que el buen trato genera buenas
experiencias por parte del consumidor y por ende se crea un lazo de fidelidad de éste
hacia la marca. Asi mismo el éxito del posicionamiento en el mercado, se relaciona
también con la calidad de las ofertas que garantiza la excelencia de la marca, que se
desarrolla desde el momento del packaging, del envio hasta la entrega a satisfaccion del

usuario final.
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El precio de los gadgets se determinara en base al costo de la importacion mas un margen
de utilidad que se obtendra en base al volumen de ventas y que iré en relacion a la oferta
y demanda del mercado, al estudio del comportamiento de la competencia y a las
necesidades de los consumidores. Se debe tomar en cuenta que no siempre lo més barato
es lo adecuado para el gusto del cliente, ya que para crear oferta se debe tomar en cuenta
variables como la calidad del producto, la seguridad del producto, la innovacion de la

tecnologia entre otras.

Aqui vamos a analizar los pasos que debe seguir la comercializaciéon del producto, la
empresa se preocupa de la calidad de los productos que publicita desde antes del proceso
de importacion, mediante un video conferencia donde el proveedor ensefia el manejo de
los gadgets, procesa el envio, su almacenaje y entrega. La empresa que se promociona en
este trabajo, tiene como modalidad de ventas el negocio fisico ademas de una moderna
tienda virtual en la que siempre se verifica el sistema de inventario para lograr una
distribucion agil y oportuna y eficaz del producto y asi asegurarnos de que siempre haya

existencias para satisfacer las necesidades de los consumidores, cada vez que lo requieran.

La empresa publicita sus productos, a través del uso y manejo de todos y cada uno de los
medios tecnoldgicos a su alcance, poniendo en préctica sus conocimientos relacionados
con la segmentacion del mercado, realizando su publicidad mediante insights y estrategias
de promocion para asegurar el retorno de la inversién analizando si la publicidad en redes

sociales o anuncios en medios masivos, han generado ganancias.

4.3.Investigacion de Mercado
4.3.1. Segmentacion
En la investigacion de mercado se topa el aspecto de segmentacion que es la division de
un mercado o universo en grupos homogéneos, a las cuales se le sometera a la utilizacion
de variables como son, geograficas, demogréaficas y psicogréficas. Para el caso del
estudio, la variable geografia se circunscribe en las parroquias de Ifiaquito (La Carolina),

Cotocollao, El Condado, Ponceano.

En cuanto a las demograficas, se han tomado algunas variables generacionales
importantes como son, género, edad, nacionalidad, nivel socio-econémico, ingresos

anuales, region, entre otras.
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Las psicogréficas son los estilos de vida de la poblacion, como es la personalidad del
cliente, como es su era generacional, etc. Para realizar la division de este mercado, se lo

ha hecho de la siguiente manera, en el siguiente cuadro.

CUADRO 1

Segmentacion de Mercado

Pais: Ecuador

Zona: Quito (Centro-Norte y Norte)

Barrios: Ifiaquito (La Carolina), Cotocollao, El Condado, Ponceano
Valles: o
[ oemoeRAmcas 00|
Género Femenino y Masculino

Edad 15a65

Macionalidad Ecuatoriana y otras

Nivel de educacion FEE

Nivel socio-econémico|medio, medio-alto y alto

Ingresos anuales $ 5.000

Etnias Blancas, mestiza, asidtica, caucasica

Region Sierra, Quito

Religion =

Idioma Espariol, Ingles

Lugar de trabajo =

PSICOLOGICAS
Personalidad Extrovertidas, dindmicas, tecnoldgicas
Eras Generacionales |Generacidn X, Y, Z, afines a la tecnologia.

Fuente: El Autor 2019
Elaborado: El Autor

El cuadro anterior tiene una relacién con variables cualitativas, sin embargo, para
segmentarlo y sacar el tamafio muestral, se tuvo que identificarlo mediante datos

cuantitativos, remitiéndose a informacion estadistica emitida por el INEC.

TABLA 12

Tabla Parroquias Urbanas DM Quito

Parroquias Urbanas Habitantes

Ifaquito (La Carolina) 42,452
Cotocollao 31,623
El Condado 86,094
Ponceano 54,052

Poblacion Objetivo 214,261

Fuente: INEC 2010
Elaborado: El Autor
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Dentro de la variable geografica, se puede observar que en la tabla anterior el rango
poblacional por parroquia del cantdon quito provincia de pichincha, en el sector norte,
especificamente en las parroquias urbanas, Ifiaquito (La Carolina), Cotocollao, El
Condado y Ponceano, a las que va dirigido el estudio, del que se observa que su poblacion
objetivo es 214,261.

TABLA 13
Tabla Porcentaje de Edades/Pais
Grupos de Edad| # Mujeres | #Hombres |% Hombres/Mujeres
15-24 1.461,207 1.508,341 18,47%
25- 54 3.245,266 3.086,599 30,38%
55-64 606.821 554.371 7.39%
TOTAL 065,24%

Fuente: INEC 2010
Elaborado: El Autor

TABLA 14

Tabla Porcentual Rango de Edad

Poblacion Objetivo |Porcentaje de Edades TOTAL
214.261 65.24% 139784

Elaborado: El Autor

En el andlisis de las Tablas 13 y 14 se debe recalcar que se separo a la poblacion a la que
va dirigido el producto, en un rango de edades de 15 a 65 afios, para obtener con exactitud
el namero porcentual de interesados y el dato final entre la poblacion objetivo y el
porcentaje de edades, lo que se logré multiplicando la poblacion objetivo por el porcentaje
de edades, dando como total 139.784 personas en ese rango de edad a las que se les

sometera a un analisis socio econémico.
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GRAFICO 5

Piramide Estratos Socio Econémicos

Fuente: INEC 2019
Elaborado: El Autor

En la Pirdmide de Estratos Socio Econdmicos podemos observar que nuestro segmento
estd comprendido entre medio, medio alto y alto, que vendria a ser C+, By A, para lograr
obtener un porcentaje exacto de nuestra poblacion socio econémica, debemos sumar los
porcentajes constantes en los niveles C+, B, A de la piramide, obteniendo en la suma un
resultado de 35.9%.

Para llegar al resultado deseado, tomamos el dato total de la tabla 9 y la multiplicamos
por el resultado ya obtenido, es decir, 35.9%, entonces tendremos una poblacién socio

econdmica de 50.182,46 habitantes, como se especifica en la Tabla 15.
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TABLA 15

Tabla Nivel Socio — Economico

Nivel Socio - Econémico
1,9%
11,2%
Medio c+ 22,8%
TOTAL 35,9%

Poblacion Mivel Socio - Economico
139784 35,9% S0182,46

Elaborado: El Autor

TABLA 16

Tabla Poblacién con Acceso a Internet

Poblacion con Acceso a Internet

Poblacion Ecuatoriana Porcentaje
966.480 68,3%

Poblacion Objetivo Real
50.182,46 68,3% 34274,62

Elaborado: El Autor

Es muy importante determinar la variable tecnologica dentro de nuestro analisis
psicografico, en este caso estudiamos la poblacion que tiene acceso a internet, logrando
determinar un porcentaje total de personas que usan internet de 68.3%, para tener un dato
numérico en este analisis, se multiplica el nivel de poblacion socio — econdmico,
conforme a lo constante en la Tabla 15, esto es 50.186,46 por el porcentaje de la Tabla
16 esto es 68.3%, dando como resultado una poblacion objetivo real de 34.274,62, a las
cuales se les sometera al calculo del tamafio de la muestra para conocer el nimero de

encuestas que se deberé realizar para la validez de la investigacion.
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4.3.2. Marco Muestral o Universo

TABLA 17
Tabla Calculo Tamaifio de la Muestra

[ CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA |

Items DATOS:] Valores
Poblacion N=| 34.274
Nivel confianza = 96,00
Z critico Zc = 2,05 Tamaiio de la muestra: 77,01 53 |muestras

error 0,0
porcion exitos| p = 0,90

Nivel confianza = 70% 75%| 80%| 85%| 90%| 91%| 92% 93%| 94%| 95%| 96%| 97%| 98%| 99%

ic= 1,04 1,15 1,28| 1,44] 1,65 1,70] 1,75 1,81) 1,88 1,96 2,05 2,16 2,33| 2,58

Elaborado: El Autor

4.3.3. Tamaiio de la Muestra
El universo objeto de la investigacién se conformara por los habitantes del Distrito
Metropolitano de Quito y de acuerdo con el criterio de la segmentacion demografica
correspondiente a la cifra de 34.274 personas, teniendo asi que desarrollar un total de 78
encuestas.

4.3.4. Prueba Piloto
La prueba piloto se lo hizo a un grupo de 7 personas en un lugar comodo para lograr un

mejor ambiente entre el publico seleccionado, los resultados fueron los siguientes.

Todas las personas seleccionadas para la prueba piloto entendieron las preguntas
establecidas, en ningin momento se dejé de responder ninguna de las 11 preguntas, se
sugirié una pregunta adicional, que es la primera pregunta, que dice, dispone de un
teléfono celular, dentro de las preguntas dicotomicas se encontraban el tal vez, se

suprimié esta misma.

4.3.5. Encuesta/Cuestionario
La presente encuesta tiene como objeto saber y conocer los gustos, preferencias y
tendencias del publico consumidor de accesorios para telefonia celular, esta encuesta no

lo compromete en ningin momento, agradeceré responder esta presente encuesta.
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Género: Masculino Femenino

. Dispone de un teléfono celular?

a) Si
b) No

. ¢(Cuantas horas al dia considera que usa el teléfono?

a) 1la3horas
b) 4 a7 horas
¢) 8 horas en adelante

. (El uso de su teléfono celular lo dedica mas a que actividades?

a) Redes Sociales

b) Telefonia y mensajeria
¢) Entretenimiento

d) Trabajo

e) Otros

. ¢.Qué marcas de celular prefiere?

a) iPhone
b) Samsung
¢) Huawei
d) Sony
e) Otros

. ¢.Qué tipo de accesorios normalmente compra para su equipo celular?
a) Estuche

b) Cargador

¢) Auriculares

d) Protectores de Pantalla

e) Parlante Buetooth

f) Soporte Magnético

. (En qué lugar compra los accesorios para su equipo celular?
a) Mercado informal

b) Tiendas fisicas

¢) Tienda online

d) Distribuidores autorizados

e) Otros

. (Prefiere que sus accesorios sean?
a) Originales
b) Genéricos
. (Cual considera que es el motivo principal por el cual usted cambia de
cargador de celular?

a) Pérdida

b) Daiio del mismo
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¢) Desgaste del cable
d) Otros

9. ¢Estaria usted dispuesto a cambiar su cargador normal (cargador por cable)
por un cargador Wireless (Carga inalambrica)?
a) Si
b) No

10. ;Hasta cuanto estaria dispuesto a gastar por un cargador Wireless?
a) De $8a$12
b) De $15 a $20
¢) De $23a$28
d) De $30 en adelante

11. ;Cree usted que la tecnologia Wireless es la puerta al futuro hacia el cambio

de los cargadores por cable?
a) Si
b) No

4.3.5.1.Tabulacion y Procesamiento de la Investigacion
En la presente encuesta que se realiz0, se encuestdé a un total de 78 personas entre
masculinos y femeninos de edades de entre 16 hasta los 65 afos de edad, en el cual nos
dan a conocer acerca del uso, frecuencia, preferencia de y las tendencias del publico
consumidor de accesorios para telefonia celular, para saber si es viable y rentable el

proyecto en los sectores especificados en la ciudad de Quito.
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Pregunta 1:

Género

78 respuestas

& Masculino
@ Femenino

46, 2%

Se puede observar que hay un posible equilibrio en la poblacion con el uso de los
celulares, tanto como poblacion femenina con un 53,8% como masculina con un 46,2%,
logrando asi determinar colores 0 modelos de los productos que la empresa importara

para los consumidores.

Pregunta 2:
¢Dispone de un teléfono celular?

78 respuestas

& Si
& No
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Al tabular la informacion se puede determinar que el 100% de la poblacidn cuenta con un
teléfono inteligente, por lo que las opciones de venta de la empresa son favorables al
manejar el comercio virtual a través del celular.

Pregunta 3:
iCuantas horas al dia considera que usa el teléfono?

78 respuestas

@ 1323 horas
@ 4 a7 horas
@ 8 horas en adelants

En el grafico se observa claramente el equilibrio que existe entre la poblacién que usa el
celular de 4 a 7 y de 8 horas en adelante, lo cual es importante porque nos da la medida
del horario en el que se pueden publicitar los productos que la empresa ofrece en las
distintas plataformas virtuales.

Pregunta 4:

:El uso de su teléfono celular a cual actividad lo destina?

78 respuesias

Redes Sociales 62 {795 %)

Telefonia y Mensajeria 40 (51,3 %)

Trabajo 54 (69,2 %)
Entretenimiento 38 (48,7 %)
Otros
0 20 40 G0 80

Se observa en el grafico adjunto que las actividades favoritas de la poblacion objeto de la

medicion en relacién al uso del celular, son en su mayoria redes sociales y trabajo, lo que

66



nos permite enfocar nuestra estrategia publicitaria en las tareas preferidas de los
consumidores.

Pregunta S:
¢ Que marcas de celular prefiere?

78 respuestas

& iFhone
& Samsung
& Huawei
& Sony

& Ciros

Aqui se puede verificar claramente que los potenciales consumidores prefieren marcas
especificas de celulares, tales como iPhone, Samsung o Huawei entre los mas
importantes, esto es fundamental en lo relacionado con la decision a tomar en cuento a
los productos que se deberia importar ya que no todos los modelos y las marcas de

celulares son compatibles con el sistema operativo de los gadgets que se comercializaran.

Pregunta 6:

¢Que tipo de accesorios normalmente compra para su equipo celular?
(Puede escoger varios)

78 respuestas

Estuche 57 (73,1 %)
Cargador

Auriculares

Protector de Pantalla 56 (71,8 %)
Parlante Bluetooth

Soporte Magnético
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Al hacer la medicion de gustos, preferencias y tendencias, observamos que casi el 70%
de la poblacion prefiere adquirir distintos tipos de accesorios celulares como protectores
de pantalla, estuches y cargadores principalmente, lo que nos da la medida para conocer

los gustos y necesidades de nuestros potenciales compradores.

Pregunta 7:

¢En que lugar compra los accesorios para su equipo celular? (Puede
escoger varios)

Mercado Informal 19 (24,4 %)

Tiendas Fisicas 44 (56,4 %)

Tienda Online

Distribuidores Autorizados 30 (38,5 %)

Otros

0 10 20 30 40 50

Se puede tomar en consideracion que el 30 al 50% de la poblacién tiene gustos distintos
en lo relacionado con la forma de adquirir tecnologia, al ver el gréfico se verifica que un
bajo porcentaje de la poblacidn adquiere estos productos en tiendas virtuales, prefiriendo
tiendas fisicas y distribuidores autorizados, esto a futuro serd de gran ayuda para poder
manejar de mejor manera el giro del negocio, mejorando la forma de distribucién y
comercializacion por medio de la implementacion de tiendas fisicas que apoyen a las

tiendas online.
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Pregunta 8:
i Preflere que sus accesorios sean?

@ Criginales
@ Genéricos

Se puede observar que la mayoria de la muestra, esto es el 80% elige tecnologia y
productos originales, que es un plus de nuestra marca porque desde un principio la
empresa ha considerado importante, importar productos de marca, no solo para satisfacer
las exigencias del consumidor, sino también para posicionarnos como una firma
confiable.

Pregunta 9:

i Cual considera que es el motivo principal por el cual usted cambia de
cargador de celular? (Puede escoger varios)

78 respuestas

Pérdida

Dafio del mismo 4% (61,5 %)

Desgaste del Cable 43 (55,1 %)

Otros

Se identifica que el principal motivo por el cual al menos el cincuenta por ciento de la
poblacién cambia el cargador de su dispositivo celular es especialmente por el dafio del
mismo seguido por el desgaste del cable, lo que hace que uno de los productos estrella
pueda tener mayor salida al mercado, ya que al ser un dispositivo de carga Wireless,

beneficia al consumidor que tendra un ahorro significativo al adquirir nuestra mercancia.
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Pregunta 10:

¢ Estaria usted dispuesto a cambiar su cargador normal (cargador por
cable) por un cargador Wireless (Carga Inalambrica)?
78 respuestas

@ Si
@ No

El noventa por ciento de la poblacion consultada necesita un cargador Wireless, esto se
observa en la disposicion de la muestra para cambiar el dispositivo, lo que resulta
beneficioso de ida y vuelta, ya que la empresa va a satisfacer los requerimientos de la

poblacion y ésta cubrira sus necesidades.

Pregunta 11:
;Hasta cuanto estaria dispuesto a gastar por un cargador Wireless?

De $8 a 512 29 (37,2 %)

De 515 a 520 34 (43,6 %)

De 523 a 528 10 (12,8 %)

De 530 en adelante

La muestra nos permite determinar los valores minimo y maximo con los que podemos
trabajar, siendo el margen mas alto entre 15 y 20 d6lares maximo y un minimo de 8 a 12

ddlares, lo que nos da la pauta para conocer el rango de precios adecuado para el
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consumidor, asi como verificar que el cliente prefiere calidad a cantidad, sin importar el

costo, y asi mismo conocer el margen de utilidad con el que se manejaria la empresa.

Pregunta 12:

i Cree usted que la tecnologia Wireless es la conexion al futuro hacia el
cambio de los cargadores por cable?

® S
@ MNo

Al aplicar esta interrogante, los encuestados en su gran mayoria contesto afirmativamente
con un apabullante 96%, lo que nos da la pauta para encaminar a la empresa en la
adquisicién de nueva y mejor tecnologia, por medio de la adquisicién continua y

constante de productos nuevos e innovadores.

4.4.Analisis de la Demanda Historica y Actual
Historico Anual de Lineas Telefonicas de Mayor Utilizacion
En relacion a la aplicacion del SMA (Servicio Movil Avanzado) en el Ecuador, se puede
apreciar que desde el afio 2008 hasta abril de 2017, conforme a la toma de la muestra la
empresa CONECEL ha experimentado un gran avance en relacion a las otras operadoras,
siendo su marca CLARO quien tiene mayor participacion en el mercado, con un 66,10%,
seguido por OTECEL que maneja MOVISTAR con un 29,1% de preferencia y como

tercera opcion tenemos a la empresa publica CNT EP, con apenas 4,70%.
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GRAFICO 6

Grafico Historico Lineas Telefonicas/Pais
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Fuente: ARCOTEL 2017
Elaborado: ARCOTEL

Historico Anual de Cuentas de Internet Mévil por Cada 100 Habitantes

Desde el afio 2010 aproximadamente en Ecuador comenz6 el boom del internet movil, ya
que antes los hogares y oficinas se manejaban Unicamente con internet fijo, las
necesidades de los usuarios y el avance tecnologico que acompafid la globalizacion, hizo
que las empresas de telefonia apunten al recambio y a la mejora de sus sistemas, ahora
los usuarios utilizan redes sociales para estar cien por ciento informados y las empresas
manejan nuevas tecnologias, desde la 3G, 4G y 4GLTE que permiten mayor velocidad de
navegacion y el acceso a mejores teléfonos inteligentes, pudiendo en este grafico medir
la densidad de servicio al 2017 con un 46,75%, es decir 7.756.930 comparado con
331.662 del 2010.
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GRAFICO 7

Grafico Historico Internet Movil/Pais
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Fuente: ARCOTEL 2017
Elaborado: ARCOTEL

Historico Anual de Cuentas de Internet Fijo

Se puede observar en este grafico que en relacion al afio 2010, el servicio de internet fijo
ha sufrido un importante incremento, aunque no supera el uso del internet mévil. En el
afio 2010 472.429 usuarios mantenian una cuenta de internet, al primer trimestre de 2017,
1.652.169 consumidores, esto es el 10% conserva una cuenta, y esto es importante porque
muchas empresas funcionan con tele mercadeo y el manejo de redes sociales, todos usan

Twitter, Facebook, Instagram, Telegram, etc.
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GRAFICO 8

Grifico Histérico Internet Fijo/Pais
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Elaborado: ARCOTEL

Historico Anual de Servicio Mévil Avanzado (Smartphone)

El Servicio Movil Avanzado ha experimentado una modificacion no muy significativa en
cuando a densidad poblacional, en el 2008 los usuarios de la telefonia mévil alcanzaban
el 85% mientras que a marzo de 2017 llegaba al 90%, mientras en relacion a los servicios
a ser contratados en pospago alcanzaba a 1.4 millones de habitantes y el de prepago a 10
millones, para marzo de 2017 segun la grafica, el servicio de pospago llega a 4.3 millones
y el de prepago a 10.7 millones, tomando en cuenta que a la gente le interesa mas estar
conectado, tener datos no solo minutos; el tercer grafico muestra que al 2008 11.4
millones de usuarios manejo la tecnologia 2G, 656 millones la 3G y no se conocia la
tecnologia 4G. Para marzo de 2017, las tecnologias antiguas con teléfonos moviles
simples han experimentado una baja mientras que los consumidores que manejan
smartphones con tecnologia 3G y 4G es decir, con uso de redes sociales llegaron a 9.39
y 2.74 millones, lo que nos demuestra que los consumidores estan a la vanguardia y
buscan siempre mejores procesos.
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GRAFICO 9

Grifico Histérico Servicios Smartphone/Pais
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Historico Anual de Edades de Personas que Poseen un Smartphone

En lo relacionado a las edades, se puede observar que para el afio 2012 en Ecuador el uso
de la tecnologia estaba direccionado a personas en un rango entre 25 a 34 afos, es decir
mayormente profesionales jovenes y ejecutivos. En el rango de edades de 5 a 15 afios el
acceso a la tecnologia crecié al 9.2% comparado con un minimo 1.2% en 2012; En el
rango de edades de 16 a 24 afios de un 16.2% a un altisimo 57.4% en 2017; Si analizamos
el rango de 35 a 44 afos en el 2012 apenas un 7.8% de la poblacion de esta edad utilizaba
tecnologia comparado con un 52.0% en 2017; En usuarios de 45 a 54 afios de 11.2% en
2014 pas6 a 39.3% de usuarios de nueva tecnologia; en clientes de 55 a 64 afios los
usuarios han crecido de 4.0% en 2012 a 25.5% en 2017 mientras que para los de 65 afos
en adelante, la acceso a tecnologia fue de 0.5% en 2012 a 7.5% en 2017, es decir un
aumento de apenas 7 puntos. En lo relacionado al interés por la adquisicion de gadgets,
el grupo de edad promedio que demuestran mayor interés a estos accesorios, van en el

rango de entre 16 a 24 afios y 25 a 34 afios de edad especialmente.
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GRAFICO 10

Gréfico Histérico de Edades/Smartphone/Pais

' BE mlll“dl

6 Q24 anos 25a 34 ancs 35 a 44 anos 45 a 54 ano: 55 a é4 anos

Fuente: INEC/TIC 2017
Elaborado: INEC/TIC

4.5.Proyecciones de la Demanda
Para desarrollar el prondstico de mercado, dentro de la variable tiempo, se tienen varios
modelos para estimar la demanda, entre los cuales se encuentran modelos: subjetivos,

casual y de serie de tiempo.

Este modelo de célculo de Proyeccion de la Demanda implica la determinacién de la
variable dependiente y de conformidad con el analisis realizado en el punto 4.4 acapite

“Historico Anual de Servicio Mévil Avanzado Smartphone”

[}

Para realizar las proyecciones de la demanda, se utiliza la variable dependiente “y” como
namero de usuarios de la telefonia movil, segin (ARCOTEL, 2018) se tienen los

siguientes datos historicos:
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TABLA 18

Tabla Historica de Usuarios con Servicio Movil Avanzado (Smartphone)

2010 331.662

2011 1.513.107
2012 3.300.480
2013 4.205.577
2014 4934076
2015 5.693.268
2016 7.774.484
2017 9.756.930
2018 | 10.855.975
2019 | 11550542

Fuente: ARCOTEL 2018
Elaborado: El Autor

TABLA 19

Tabla Historica de Usuarios con Internet Movil

2010 4724329
2011 645.822
2012 B890.276

2013 1.084.535
2014 1.322 B02
2015 1.491.405
2016 1.613.358
2017 1.652.169
2018 2.326.230
2015 3.985.000

Fuente: AARCOTEL 2018
Elaborado: El Autor

Para poder realizar un analisis méas acertado de la proyeccién de la demanda, es necesario
analizar como ha venido evolucionando el servicio de internet moévil avanzado
(Smartphone) en Ecuador con sus paises vecinos, siendo estos paises mas desarrollados
que ecuador y paises menos desarrollados que Ecuador. Logrando asi poder determinar
la evolucion en nimero de usuarios de este servicio, con datos estadisticos mas reales y
convincentes. En este caso se analizara a Ecuador con sus paises vecinos mas
desarrollados como, Argentina, Brasil y Chile, y con paises vecinos menos desarrollos
como, Bolivia, Venezuela y Paraguay respectivamente, logrando asi una correcta relacién

entre distintos factores que determinan si un pais es o0 no es mas desarrollado que otro.
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TABLA 20

Tabla Usuarios Internet Mévil Ecuador (Smartphone) vs Paises Desarrollados

USUARIOS DE INTERNET MOVIL ECUADOR VS NUMERO DE HABITANTES POR ANO % DE USUARIOS
[Afos) | (Ecuador) (Brasil) (Argentina) (Chile) |Ecuador) (Brasil) [Argentina) (Chile) (Ecuador) (Brasil) [Argentina) [Chile)
2010 331.662 | 48.600.000 | 3.530.000 | 2.320.000 | 14.930.000 | 196.800.000 | 41.220.000 | 16.990.000 2% 25% % 14%
2011 | 1515107 | 49.100.000 | 5.600.000 | 3.120.000 | 15.180.000 ] 198.700.000 | 41.660.000 | 17.150.000 10% 25% 13% 18%
2012 | 3.300.480 | 69.350.000 | 7.300.000 | 4.310.000 | 15.420.000 ] 200.600.000 | 42.100.000 | 17.310.000 21% 35% 17% 25%
2013 | 4.205.577 | 80.300.000 | 9.400.000 | 8.325.000 ] 15.660.000 ] 202.400.000 | 42.540.000 | 17.460.000 27% 40% 22% 48%
2014 | 4934076 | 110.700.000] 11.300.000 | 10.675.000 ] 15.950.000 | 204 200.000 | 42 380.000 | 17 .610.000 31% 54% 26% 61%
2015 | 5.693.268 | 110.700.000] 13.700.000 | 12.880.000 | 16.140.000 | 206.000.000 | 43.420.000 | 17.760.000 35% 54% 32% 73%
2016 | 7.774.484 | 150.300.000] 15.000.000 | 14 750.000 | 16.390.000 | 207.700.000 | 45.850.000 | 17.910.000 A7% T2% 34% B2%
2017 | 5.756.930 | 173.120.000] 17.900.000 | 16.000.000 | 16.620.000 | 208.494.000 | 44.270.000 | 18.050.000 59% B3% 40% B9%
2018 | 10.855.975] 175.300.000] 19.400.000 | 17.120.000 ] 17.096.000 | 209.100.000 | 44.494.000 | 18.751.000 4% B4% 44% 91%
2019 | 11.550.542 | 180.500.000] 21.900.000 | 19.500.000 ] 18.120.000 | 210.147.125] 44 938.712 | 19.240.000 4% B6% 49% 101%

Elaborado: El Autor
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En esta tabla se puede observar los usuarios de internet movil (Smartphone), y la
poblacion de los paises mas desarrollados que Ecuador desde el afio 2010 hasta el 2019
para asi poder sacar una relacion mas exacta, ya que no se puede realizar una comparacion
unicamente con los paises, ya que no todos los paises tienen la misma poblacién. En dicho
caso se realiza una division entre los usuarios de internet movil y el nimero de habitantes
de cada pais, por cada afio para asi tener un resultado en porcentaje y poderlo analizar de

una manera mas objetiva y real.

GRAFICO 11

Grafico Regresion Lineal Internet Movil Ecuador vs Paises Desarrollados

Elaborado: El Autor

En este grafico de regresion lineal se observan a los paises mas desarrollados que Ecuador
en porcentaje de usuarios de internet movil (Smartphone), estas lineas de regresion nos
ayudan a poder ver en el futuro como han crecido los usuarios de Smartphone. Utilizando
la teoria de cajas se hace una comparacion en los puntos en los cuales se llegan a cruzar
dichos paises, tomando a Ecuador en el punto 2020 y tomando una comparacion de mas,
menos dos dentro de la caja de color azul, se puede observar que Brasil en el 2017 y Chile

en el 2016, es igual que un Ecuador en el 2020.
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TABLA 21

Tabla Usuarios Internet Mévil Ecuador (Smartphone) vs Paises Menos Desarrollados

USUARIOS DE INTERNET MOVIL ECUADOR WS NUMERD DE HABITANTES POR ANO % DE USUARIOS
(Afos) | (Ecuador) | (Wenezuela) | (Baolivia) | (Paraguay) | (Ecuador) | (Venezuela) | (Bolivia) |(Paraguay) | (Ecuador) | (Venezuela) (Bolivia) |Paraguay)
2010 331.662 B.000.000 1.075.000 210.000 | 14.930.000| 29.030.000 | 9.918.000 | 6.210.000 2% 28% 11% 3%
2011 | 1515107 | 9.600.000 1.500.000 260.000 | 15.180.000| 29.460.000 | 10.080.000 | 6.294.000 10% 35% 15% 4%
2012 | 3.300.480 | 10.300.000 | 1.B50.000 269.000 | 15.420.000| 29.890.000 | 10.240.000 | 6.379.000 21% 34% 18% 4%
2013 | 4205577 | 12.500.000 | 2.400.000 289000 | 15.660.000| 30.320.000 | 10.400.000 | 6.466.000 27% 41% 25% 4%
2014 | 4934076 | 6.500.000 2.700.000 580.000 | 15.950.000] 30.740.000 | 10.560.000 | 6.553.000 31% 21% 26% %
2015 | 5.695.268 | 6.500.000 3.100.000 | 1.000.000 | 16.140.000| 31.160.000 | 10.720.000 | 6.635.000 35% 21% 29% 15%
2016 | 7.774.484 | 10.500.000 | 5.000.000 | 1.420.000 | 16.390.000| 31.570.000 | 10.890.000 | 6.725.000 47% 33% 46% 21%
2017 | 5.756.930 | 13.400.000 | 5.6D0.000 | 1856000 | 16.620.000| 31.980.000 | 11.050.000 | 6.8311.000 59% 42% 51% 27%
2018 | 10.855.975] 14.850.000 | 5.800.000 | 2.750.000 | 17.096.000| 33.021.000 | 11.216.000 | 6.956.000 4% 45% 52% 405
2019 | 11550542 15.200.000 | 6.120.000 | 5.000.000 | 1B8.120.000| 31.980.000 | 12 454 000 | 7.200.000 4% 48% 49% 42%

Elaborado: El Autor
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De igual manera que la tabla anterior, se dividen los usuarios por cada afio con el nuero
de habitantes por pais, esta vez con paises menos desollados que Ecuador, para de igual
manera obtener un resultado real en porcentaje para asi poder someterla a la teoria de la
caja, para saber qué paises se cruzan con ecuador y evaluarlos con la regresion lineal y

hacer una comparativa de ventas.

GRAFICO 12

Grafico Regresion Lineal Internet Movil Ecuador vs Paises Menos Desarrollados

33%

Elaborado: El Autor

En este grafico de regresion lineal se compara esta vez con paises menos desarrollados
que Ecuador, de la misma manera, se toma una referencia de as menos dos para poder
analizar en qué afios, los paises se cruzan con Ecuador, para asi poder realizar una
comparativa hacia al pasado, es decir, se compara a ecuador en el pasado con otros paises
en tema de ventas online. En este caso se puede observar que Bolivia en el afio 2019, era
un Ecuador en el 2015, Venezuela en el 2019, era un Ecuador en el 2016 y que Paraguay
en el 2019 era un Ecuador en el 2017.
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TABLA 22

Tabla Usuarios Internet Fijo vs Paises Desarrollados

USUARIOS DE INTERNET FI)O ECUADOR VS NUMEROQ DE HABITANTES POR ANO % DE USUARIOS
(Afios) | (Ecuador)|  (Brasil) (Argentina) (Chile) (Ecuador) (Brasil) | (Argentina) | (Chile) (Ecuador) (Brasil) |(Argentina) | (Chile)
2010 472.429 | 60650000 | 4114000 | 3.560.000 | 14.930.000] 196.800.000] 41.220.000 | 16.990.000 31% 10% 21%
2011 645822 | 65690000 | 11660000 | 4120000 | 15.180.000) 198.700.000| 41.660.000 | 17.150.000 33% 28% 24%
2012 B90.276 | 68560000 | 12.000.000 | 4.420.000 | 15.420.000] 200.600.000] 42.100.000 | 17.310.000 35% 34% 29% 26%
2013 |1.084535] B0.040.000 | 15.000.000 | 6.300.000 | 15.660.000| 202.400.000] 42.540.000 | 17.460.000 40% 40% 35% 36%
2014 |1.322.802] 145.000.000] 23.000.000 | 8.800.000 | 15.950.000| 204 200.000] 42.980.000 | 17.610.000 46% 1% 54% 50%
2015 |1.491.405] 160.000.000] 29.000.000 | 10.200.000 | 16.140.0:00| 206.000.000] 43.420.000 | 17.760.000 51% T8% b67% 57%
2016 |1.613.358] 185.000.000| 35.000.000 | 12 300000 | 16.390.000| 207 . 700.000| 43.850.000 | 17 910.000 56% 89% 80% 69%
2017 |1.652.169] 1B8.000.000] 34.350.000 | 15.B00.000 | 16.620.000| 208.494.000] 44.270.000 | 18.050.000 90% TB% BE%
2018 |2.326.230] 190.000.000 | 36.000.000 | 16.700.000 ] 17.096.000] 209.100.000| 44491 000 | 18 751.000 91% 21% 89%
2019 |3.985.000] 193.000.000] 35.000.000 | 17.300.000] 18.120.000| 210.147.125] 44938.712 | 19.240.000 92% TB% 90%

Elaborado: El Autor
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En esta tabla se repite el mismo procedimiento que en as tabla anteriores, con la Unica
diferencia es que, ahora se estd comparando los usuarios de internet mévil de Ecuador,
con los mismos paises desarrollados que la tabla anterior, de igual manera se dividen los
usuarios por cada afo, para los habitantes de cada afio respectivamente, para asi obtener

datos en porcentajes mas precisos.

GRAFICO 13

Grifico Regresion Lineal Internet Fijo Ecuador vs Paises Desarrollados

Elaborado: El Autor

De igual manera que el grafico anterior, se toma referencia a Ecuador en el 2020 para asi
poder comparar hacia el futuro con los demas paises, en las lineas en las que se cruzan,
usando de igual forma la teoria de caja con una referencia de mas menos dos, se puede
observar que Chile en el 2016, Argentina en el 2016 y Brasil en el 2015, son Ecuador en
el 2020, tomando como observacion el porcentaje de usuarios de internet fijo y el

crecimiento de cada pais.
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TABLA 23

Tabla Usuarios Internet Fijo vs Paises Menos Desarrollados

USUARIOS DE INTERNET FIIO ECUADOR VS NUMERO DE HABITANTES POR ANO % DE USUARIOS
(ARos) | (Ecuador) | (Venezuela) | (Bolivia) |{Paraguay) | (Ecuador) |(Venezuela) | (Bolivia) |(Paraguay)| (Ecuador) |(Venezuela)| (Bolivia) |(Paraguay)
2010 472429 | 15300000 | 2.150.000 145000 |14930.000] 29.030.000 | 9518.000 | 6.210.000 53% 22% 2%
2011 645822 | 16.600.000 | 5.000.000 185000 |15.180.000| 29.460.000 | 10.080.000 | 6.294.000 56% 30% 3%
2012 B90.276 | 17.300.000 | 3.128.000 200,000 |15420.000] 29.890.000 | 10.240.000 | 6.379.000 35% 58% 31% 3%
2015 | 1.084535| 18.000.000 | 3.315.000 230,000 |15.660.000| 30.320.000 | 10.400.000 | 6.466.000 A% 59% 32% 4%
2014 |1.322.802| 13.500.000 | 3.000.000 300.000 |15.950.000| 30.740.000 | 10.560.000 | 6.553.000 46% 44% 28% 5%
2015 |1.491.405| 13500000 | 3500000 | 2.600.000 | 16.140.000| 31.160.000 | 10.720.000 | 6.639.000 51% 43% 33% 3%%
2016 |1.615.558| 14.500.000 | 6250000 | 2.750.000 | 16.390.000| 51.570.000 | 10.890.000 | 6.725.000 56% 45% 57% 41%
2017 |1.652.169| 15.000.000 | 8.350.000 | 3.200.000 |16.620.000| 31980.000 | 11.050.000 | 6.811 000 50% 76% 47%
2018 |2.526.230| 18.950.000 | 9.000.000 | 3.750.000 | 17.096.000| 35.021.000 | 11.216.000 | 6.956.000 57% BO% 54%
2019 |3.985.000| 20.130.000 | 5.360.000 | 4.300.000 | 18.120.000| 31.980.000 | 12 454 000 | 7.200.000 b63% 75% b0

Elaborado: El Autor
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De la mima manera, se toman los datos obtenidos del INEC de cada pais para poder
analizar de una mejor manera datos mas reales al momento de realzar la regresion lineal,
por esta razon es que se toman los usuarios de cada afio y se los divide con el nUmero de
habitantes de cada pais, para asi obtener resultados en porcentajes para expresar de una
mejor manera el crecimiento de usuarios de internet fio de cada pais desde el 2010 hasta
el 2019.

GRAFICO 14

Grafico Regresion Lineal Internet Fijo Ecuador vs Paises Menos Desarrollados

B1%

Elaborado: El Autor

Se pude observar que, mediante los datos en porcentajes obtenidos de la tabla anterior, se
someten los porcentajes de los paises a una regresion lineal para haber en que afio dichos
paises se cruzan para asi retroceder hacia el pasado y observar en que fechas hubo méas
crecimiento de usuarios o disminucion de usuarios. Los datos obtenidos en base a los
cruces de la regresion lineal, se puede ver que Venezuela en el 2019 era un Ecuador en el

2016, y que Paraguay en el 2019, era un Ecuador en el 2017.

En base a los resultados obtenidos al realizar las tablas de usuarios con el nuero de
habitantes, y los graficos de regresion lineal, se procederda a buscar datos reales en

porcentaje, Unicamente de los paises que se cruzan en la grafica, para asi saber cuanto en
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tecnologia vendo dicho pais, en dicho afio, para asi realizar mas célculos y obtener datos

mas precisos de la participacion de mercado de venta de tecnologia online.

Internet Mavil

Analisis Proyeccion de Ventas

INTERNET MOVIL + %
Ecuador | 2020 A45%

INTERNET MOVIL - %
Ecuadar 2015 19% 1,84
Ecuadaor 2016 22% 1,50
Ecuadar 2017 25%

1,67

INTERNET FIJO + o,
Ecuador | 2020 A5%

INTERNET MOVIL - 8
Ecuadaor 2016 22% 1,50 |
Ecuadaor 2017 25%

INTERNET MOVIL + %
Zhile 2016 37%
Brasil 2017 12%
PROMEDIO 24%
INTERNET MOVIL - %
Balivia 20149 35%
Yenezuela 20149 33%
Paraguay 2018 5%
Internet Fijo
INTERMET FIJO + %
Brasil 2015 10%
Chile 2016 7%
Argentina 2016 51%
PROMEDIO 33%
INTERNET FIIO - %
Yenezuela 2019 33%
Paraguay 2018 5%
INFERIOR 1,59
SUPERIOR 28%

45%

A continuacion, en esta tabla, se buscé datos reales en porcentajes de los paises que se

cruzaron en las graficas de regresion lineal, para asi obtener datos de cuanto en porcentaje

vendid cada pais en tiendas online, en estos porcentajes se encuentran plasmados, ventas

de tecnologia, ropa, linea blanca, etc.
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Después de haber obtenido dichos datos de participacion de ventas online de cada pais,
se realza un promedio Unicamente de los paises superiores, luego de realizar el promedio
de los porcentajes de ventas de los paises superiores, se realiza la division de los
porcentajes de los paises que se compararon con Ecuador, es decir la division de los paises
que se cruzaron en la grafica de regresion, después se vuelve a sacar el promedio de dichas
divisiones para asi obtener los resultados de, 1,67 y 1,50.

Una vez obtenidos los dos resultados, se los somete a la multiplicacién del factor
proporcion tanto a los superiores como a los inferiores, para asi obtener los resultados de
1,59 para el Inferior y un 28% para el Superior.

Después de realizar dicha multiplicacion del factor proporcion, se realiza la
multiplicacion de 1,59 por el 28% para asi saber en dato porcentual real, cuanto tienen o
tendria que vender el Ecuador en el afio 2020, y dicho dato es del 45%, es decir que el

Ecuador en el 2020 deberia tener una penetracién de ventas online del 45%.

Habiéndose encontrado el porcentaje de ventas online para el afio 2020, es necesario
determinar cudl seria el gasto en dolares en el rubro venta de tecnologia online de los
ecuatorianos, para asi someter ese gasto al 45% Yy saber con datos exactos el valor en

efectivo al que asciende el gasto.

GRAFICO 15

Grafico Porcentaje Participacién Ventas

1,07%

B Grande empresa

N Pequedia empresa

B Mediana empresa "B"
B Mediana empresa "A”

| Microempresa
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Fuente: INEC 2017
Elaborado: El Autor

Una vez obtenido el valor real en ddlares resultado del porcentaje, se puede observar en
el grafico como se lleva a cabo la reparticién de las ventas entre: grandes empresas,
pequefias empresas, mediana empresa “B”, mediana empresa “A” y microempresas, asi
determinamos que la empresa SIM INNOVATIONS se encuentra en el rango de la

pequefia empresa, la mediana empresa “A” y microempresa.

TABLA 24
Tabla Calculo Ventas al Mes

Gasto en Tecnologia S 147 730.000.000,00
% En tecnologia 0,1
5 14 .773.000.000,00
% De Gadgets 0,2
% 2.954.600.000,00
% Venta Online 0,45
% 1.329.570.000,00
% De Participaicon 01218
5 161941 626,00
# Empesas 63000
% Empresa Venta Tecnologia | & 0,15
Empresas de Tecnologia 9450
5 17.136,68
5 1.428,06

Elaborado: El Autor

En el grafico Célculo de Ventas al Mes, podemos observar que, en Ecuador, del total del
gasto de tecnologia, Unicamente el 20% esta direccionado a la venta de gadgets, quedando
un remanente de dos mil novecientos cincuenta y cuatro millones seiscientos mil délares,
del que el 45% corresponde a ventas online, esto es la cantidad de mil trescientos veinte
y nueve millones quinientos setenta mil dolares americanos. De este valor se calcula el
porcentaje de participacion del rango pequefia empresa en la que nos ubicamos, es decir
el 12%, que en ddlares es la cantidad de ciento sesenta y un millones novecientos cuarenta

y un mil seiscientos veinte y seis dolares americanos, debiendo tomarse en cuenta que, de
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acuerdo a las cifras entregadas por el INEC, en el Ecuador existen 63.000 empresas de
las cuales Unicamente el 15% son de tecnologia, es decir 9.450 empresas. Para poder
estipular el valor real de las ventas mensuales de tecnologia dividimos el resultado del
porcentaje de participacion para la cantidad de empresas de tecnologia lo que da como
resultado la cantidad de diecisiete millones al afio, de los cuales a SIM INNOVATIONS
por la venta online de tecnologia de gadgets, le corresponde la cantidad de mil

cuatrocientos veinte y ocho délares al afio.

Analisis de la Oferta

Teniendo en cuenta que la oferta es la cantidad de bienes o servicios que estan disponibles
a ofrecerse (vender) en un mercado, a distintos precios en un momento determinado, se
logra relacionar asi, que los determinantes que influyen en la cantidad de la oferta son; el

precio y la oferta del bien, la tecnologia y la oferta de los insumos.

Dentro del precio del bien se observa que a medida que el precio de dicho bien aumenta,
la cantidad ofrecida sera mayor, y si dicho bien disminuye de precio, la oferta serd menor,
es decir que el precio y la oferta tienen una relacion directa entre si. Cabe recalcar que los
precios de los bienes estan determinados por distintos factores, tales como:

e Precio del bien sustituto

e Precio de la competencia

e Costo de la Materia Prima

e Ingresos del consumidor

e Margen de utilidad de los productores
e Costos Financieros

e |mpuestos

e Ingresos del consumidor

En el ambito tecnoldgico se pude ver que a medida que se invierte en nuevos avances
tecnoldgicos y a su vez en la evolucion de la misma, se minoraran los costos de
produccion para logar asi un aumento en la produccion y comercializacion de bienes o

servicios.

Una de las mayores limitantes que tienen los consumidores son, la oferta, abundancia o

escasez de los insumos que se comercializan.
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4.6.Analisis de Precios
4.6.1. Producto Sustituto
En la actualidad, el mercado de accesorios (Gadgets) tecnoldgicos para smartphones ha
venido creciendo de manera exponencial no solamente se ha convertido en un mercado
altamente atractivo, sino que también se ha convertido en una manera de vivir mejor con
la tecnologia debido al desarrollo de la misma en el dia a dia, es por esta razon que hay
un sinfin de empresas que ofrecen diversos productos sustitutos, que pueden o no ser
preferidos por empresas o clientes cada dia, y que requieren de un producto que satisfaga
totalmente las necesidades de los consumidores.

Los accesorios (Gadgets) para smartphones con compatibilidad Wireless tienen varios
productos sustitutos, los cuales pueden convertirse en una amenaza para el desarrollo del
proyecto, sin embargo, actualmente la mayor parte de hogares poseen y buscan este tipo
de accesorios para sus smartphones ya que de una u otra manera, dichos producto facilitan
la vida de los consumidores en ciertas maneras, habiendo asi una oportunidad de mercado

para la implementacion de la empresa.

4.6.2. Precio de la Competencia
Analizando el mercado de la ciudad de Quito, se puede observar que el principal
competidor de la empresa SIM - Innovations son todos los pequefios y medianos negocios
que venden gadgets al mismo precio 0 a un precio mas alto, estos son locales ubicados
por toda la ciudad de Quito que se dedican a la venta de todo tipo de accesorios (Gadgets)
con compatibilidad Wireless para los celulares modelo 2018 en adelante, analizando los
precios de la competencia se puede observar que los precios de la empresa SIM-
Innovations son mucho mas asequibles que los de la competencia, en este cuadro se puede
observar de mejor manera algunos de los productos de la competencia y sus precios en

comparacion con los productos y precios de la empresa SIM-Innovations:
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CUADRO 2

Cuadro Comparativo de Precios de la Competencia

Case Wireless £25.99 Cargador Wireless para Casa $11.00
Car Magnético Wireless $89.99 Cargador Wireless para Vehiculo $23.00
Manos Libres Wireless 515.99 Adaptador Bluetooth 55.00
Mouse Wireless $48.90 Manos Libres Bluetooth $10.00
Home Wireless Charge 548,99 Parlante Bluetooth 510.00
Case Magnético Carro $32.00 Audifonos BEluetooth $8.00

Fuente: El Autor 2019

Elaborado: El Autor

4.7.Analisis de la Comercializacion (Canales de Apoyo)
Para poder analizar de una mejor manera como es la comercializacion de un local fisico
como medio de apoyo para los posibles clientes de la empresa, se la realizard de dos
maneras, tomando en cuenta la importacion, la tienda como medio minorista y al

consumidor final como la persona a la cual le llega el producto.

e Productor ---- Minorista ---- CF
(Importacién) (Tienda) (Consumidor Final)
Esta sera analizada en porcentajes, con el 60%

Si bien es cierto, el porcentaje de personas que adquieren distintos tipos de accesorios
electrénicos prefieren comprar dichos aparatos en una tienda fisica ya que segun estas
personas, necesitan de alguna manera certificar o comprobar el correcto funcionamiento
de dicho producto, asi como el color, caracteristicas o distintos tipos de especificaciones,
para que el cliente se sienta seguro de la compra que va a realizar, también sienten
fidelidad al momento de saber qué en dicha tienda fisica en la que compraron el producto,

les va a brindar ayuda en futuras compras o en algun servicio técnico del producto.

91



e Productor ---- CF
(Importacién) (Consumidor Final)
Esta sera analizada en porcentajes, con el 40%

El 40% de la poblacion, prefiere adquirir sus accesorios tecnologicos directamente del
importador, esto puede generarse por varias razones, puede que los precios de copra de
dichos productos sean mas asequibles si la compra a realizarse es al por mayor, es decir
de 12 piezas en adelante, muchos importadores generan un flujo importante de clientes
ya que ellos venden sus productos en cantidades mayores, es decir al por mayor. Al
importador le favorece mucho mas vender sus productos al por mayor que al por menor,
si vendiera al por menor, sus utilidades se reducirian ya que dejaria de vender en volumen.
Por tal razén uno de los puntos fuertes de los importadores es vender sus productos a
tiendas fisicas en volumen para asi el importador convertirse en el proveedor de dicha

tienda a la vez de seguir vendiendo en cantidades al 40% de la poblacion.

Dentro del Ecuador se ha notado un cambio de crecimiento y adaptacion hacia la nueva
era y las nuevas tecnologias, tanto es asi que, dentro de la poblacion, se ha intensificado
una nueva dindmica de compra, esto es el comercio electrénico o Ecommerce, gracias al
comercio electronico, no solamente podemos realizar compras nacionales, sino que
también se pueden realizar compras en todo el mundo gracias a esta nueva dinamica de
comercio. Segun datos de la Camara de Comercio Electronico del Ecuador, calculan que
las vetas en linea en el Ecuador crecieron un aproximado de 25% entre el afio 2016 y
2018, una de las firmas mas importantes de comercio electrénico, afirma que las ventas
movieron un alrededor de USD 500 millones en el 2016 y se lleg6 a 800 millones a finales
del afio 2018.

Existen varias diferencias y razones por las cuales el comercio en linea esta creciendo,
una de ellas es por la gran penetracion de Internet en el Ecuador, segun datos del INEC,
5 de cada 10 ecuatorianos acceden a internet hoy en dia y que el 64% de la poblacion
prefiere usar el celular para conectarse a internet y el 41% de la poblacién prefiere utilizar
su computador para efectuar compras por internet. Otros de los factores determinantes
del crecimiento del comercio en linea, es gracias a las redes sociales, ya que 8 millones
de ecuatorianos tienen una cuenta abierta de Facebook, logrando incentivar asi los
emprendimientos digitales que esta plataforma puede bridar, asi como ofertar y adquirir

bienes y servicios.
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Estos nuevos usuarios de la compras en linea han ido perdiendo el miedo de comprar sus
productos por esta manera, hace alguno afios atras, los ecuatorianos no hubieran adquirido
sus productos via internet por la costumbre y la cultura del pais, muchos de ellos ain
tienen miedo de estas o de que los productos que adquieran jamas les lleguen Pese a esto,
los temores de las personas han venido disminuyendo ya que se han dado cuenta de que
los procesos que se efectian a momento de realizar la compra son baste seguros ya que,
estos procesos implican que sus tarjetas de crédito o débito tienen cddigos encriptados y
que la informacidn prestada va directamente al banco y que terceras personas no pueden

llegar a adquirir numeros ni claves.

GRAFICO 16

Grifico Consultas de Compra
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Fuente: Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico 2018

Elaborado: Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico
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GRAFICO 17

Grafico Aceptacion del Ecommerce
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Fuente: Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico 2018

Elaborado: Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico

4.8.Modelo CANVA
FIGURA 9
Figura Lienzo Lean CANVA
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Elaborado: EI Autor
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Problema

Los clientes objetivos de la empresa SJIM — Innovations, son la mala calidad de su
cargador por cable, dafio por el uso indebido. Los cargadores wireless de la empresa ya
mencionada permiten cargar los dispositivos moviles de una manera mas optima y sin

conectar cables al celular.

El problema principal, que la empresa resuelve, es brindar un producto de calidad, a un

precio accesible a sus potenciales clientes afines a la tecnologia.
Los problemas que resuelven los productos de la empresa son:

e Cargadores por cable de baja calidad.
e Desgaste del cargador por cable.

e Vida util del cargador por cable.
Actuales alternativas que prefieren los futuros clientes de la empresa son:

e Cargador Wireless Casa.
e Cargador Wireless Carro.
e Cargador Wireless Carro/Casa/Oficina.

e Manos Libres Bluetooth.

Solucion
En este caso, la solucion es la venta al por mayor y menor por internet de productos

wireless con las siguientes caracteristicas:

e Productos de buena calidad.
e Productos Wireless compatibles para Android y 10S.
e Productos accesibles.

e Productos de facil uso.

Métricas Clave

Este es un factor clave para la empresa, ya que estas métricas pueden indicar la velocidad
de captacion de nuevos clientes, ya que estas métricas van variando conforme vaya
avanzando la empresa. Para poder analizar la recurrencia de los clientes a la tienda virtual
es muy importante fijarse en el trafico de la pagina web mediante un analisis de la base

de datos que las redes sociales proporcionan en cada una de sus plataformas.
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Estas métricas claves son:

e Trafico web.
e Incremento de nuevos clientes.

e Recurrencia de clientes.

Propuesta de Valor
La propuesta de valor de la empresa “SJM - Innovations” es el asesoramiento
personalizado al momento de vender un producto, llegando asi a que el cliente no tenga

dudad de funcionamiento del producto.

Ventaja Especial
La ventaja especial de la empresa “SJM - Innovations” es la posibilidad de ofrecer un
servicio personalizado, productos de calidad y envios exclusivos de los productos de la

empresa a los clientes y suscriptores de la pagina web.

Canales

La empresa “SJM - Innovations” hara llegar sus productos a los clientes mediante la venta
online a traves de las redes sociales, la pagina web y él envio del producto mediante la
empresa “Servientrega Ecuador”. SJIM - Innovations también dispondra atencion
telefonica, email y una opcion de la atencion personal para solucionar todo tipo de

preguntas, incidencias y demas temas a surgir.

Segmento de Clientes
Una de las caracteristicas del posible éxito del negocio es realizar un complemento entre
la persona (cliente) y su dispositivo celular (Smartphone) logrando asi un mejor uso del

mismo.

Early Adopter: Hombres y Mujeres de entre 16 a 50 afios, que son afines a la tecnologia,

que necesitan accesorios Wireless para sus celulares para realizar determinadas

actividades.

Estructura de Costes

Para la empresa SJM — Innovations, el costo asociado al proyecto seran los impuestos que
se tengan que cubrir por la actividad comercial tomando en cuenta el pago con tarjetas de
crédito o débito, también seré el mantenimiento, disefio y programacion de la pagina web

y el servidor donde se venderan los productos , asi como la compra de los productos, el
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manejo del marketing digital y posicionamiento de la empresa en internet con los
contenidos a lanzarse en las redes sociales, asi también como transporte, viajes, sueldos.

Flujo de Ingresos
Los ingresos que tendra la empresa SJM — Innovations, vendran Gnicamente de la veta

online de los maltiples productos que poseen.

FIGURA 10
Figura Triangulo del PMV (Producto Minimo Viable)

Los productos estrella de "SIM - Innovatiosn" se direccionan a

la tenologia wireless (sin cable) ayudando a los clientes a

simplificar la utilizacion de accesorios para sus dispositivos, en

este contexto se tendra modernos cargadores wireless para

casa, vehiculo, oficina, audifonos bluetooth, adaptadores
PMV bluetooth, entre otros.

Producto
Minimo Viable

El producto se vendera de dos maneras, principalmente
online, utilizando todas las redes sociales y en la pigina web,
ademas dispondremos de un local para atender de forma

rsonalizada a los clientes utilizando estrategias de lealtad

Fuente: El Autor 2019

Elaborado: El Autor
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CAPITULO V

5. La Empresa y Modelo de Negocio

5.1.La Empresa
SIM INNOVATIOS es una empresa que nacio debido a la necesidad propia y de un grupo
de amigos de adquirir gadgets especialmente para Smartphones con sistemas operativos
Andriod y 10S, que no existian en el mercado nacional y a través de la investigacion por
tiendas virtuales ya que las tendencias han cambiado, se decidio ingresar a un mercado
donde la innovacion y calidad son necesarias para un mercado donde los consumidores

son exigentes con los productos que adquieren.

Se determin6 que, para comenzar el negocio, el proceso de importacion no era tan
complicado si se adquiria una cantidad minima de productos, ya que el costo por

transaccion y el tipo de cambio es bastante accesible si se compra al por mayor.

Asi mismo, a través de un estudio de mercado se pudo conocer que los potenciales
consumidores estaban interesados en un tipo especial de productos, los cargadores
inalambricos, manos libres, audifonos bluetooth, soportes para vehiculos, es decir que

necesitaban productos que les facilitara el uso y mejorara la vida Gtil de su Smartphone.

Esta empresa se especializa en importar y adquirir productos que no se encuentran en el
mercado nacional, modernos, elegantes, accesibles, faciles de usar, logrando posicionarse
en el mercado online como una compafiia seria que tiene los mejores precios del mercado,
que siempre cuenta en su tienda online con variedad de productos originales y de
excelente calidad, servicio puerta a puerta y confiabilidad en sus transacciones y envios

a todo el pais.

5.2.Base Filosofica
5.2.1. Mision
SJM — Innovations es una empresa, cuya mision es servir a sus clientes, suministrandoles
accesorios tecnoldgicos (gadgets), innovadores y de calidad, para asi facilitar sus labores
diarias, buscando la plena satisfaccion de sus expectativas, y el crecimiento de nuestros

trabajadores contribuyendo asi al desarrollo sostenible de la comunidad.

5.2.2. Visién
Ser una de las mejores empresas comercializadora integral de dispositivos tecnolégicos

wireless gadgets de la ciudad de Quito, ofreciendo productos y servicios cada vez de

98



mejor y la mas alta calidad a través del mejoramiento continuo y la innovacién en los

procesos, con ética y responsabilidad, satisfaciendo dia a dia las necesidades del cliente.

5.3.La Organizacion
La empresa SIM INNOVATIONS se dividira de la siguiente manera, se utilizara un
modelo organizacional simple, es decir el Modelo Lineal, ya que esta es una empresa de
venta online que recién esta empezando y no se necesita de mucho personal por el

momento. La empresa contara con:

e Gerente General.

e Departamento de Adquisiciones.

e Departamento de Marketing.

e Departamento de Recursos Humanos

e Departamento de Finanzas.

De esta manera la empresa estara bien organizada y realzara tos sus procesos de una

manera ordenada y siguiendo la linea de mando ya establecida.

5.4.Aspectos Legales
Al ser una empresa que se encarga de la importacién y la distribucién de mercaderia, se
requiere contar con todos los elementos legales para su funcionamiento, acorde a lo
determinado en el ordenamiento juridico ecuatoriano, su razén social es SIJM
INNOVATIONS, contaré con el Registro Unico de Contribuyentes, RUC, emitido por el
Servicio de Rentas Internas, con los permisos otorgados por el Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito (Patente, permiso de bomberos, etc.) asi mismo cumplira con
todos los tramites necesarios para la importacién de productos tecnoldgicos, esto es la

Licencia de Importador otorgada por el Ministerio de Comercio Exterior, entre otras.

Para su correcto desarrollo, debera conformarse de acuerdo a las normas constantes en la
Ley de Compaiiias, buscara financiamiento para contar con liquidez, ya que uno de los
objetivos fundamentales es estar a la vanguardia del desarrollo tecnolégico, lo que se
lograra con una cartera de clientes fieles y conformes con el servicio prestado, con el
apoyo de socios capitalistas, entre otras. La marca y el logotipo de la empresa esta

previamente registrado por el SENADI (Servicio Nacional de Derechos Intelectuales).

La Ley de Compaiiias del Ecuador determina cinco especies de compaiiias entre las que
se encuentra la Compaiiia de Responsabilidad Limitada o la Compafiia Anénima (art.2).
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Para este tipo de emprendimiento, el autor ha decidido que SJIM INNOVATIONS se
conformara como Compafiia o0 Sociedad Andnima, que de conformidad con lo constante
en el art. 143: “...es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones negociables, esta
formado por la aportacion de los accionistas que responden Unicamente por el monto de

sus acciones”.

Se contara para el efecto con la minuta correspondiente suscrita por un abogado de mi
confianza, donde estaran los Estatutos de la empresa, la que contendra: lugar y fecha en
que se celebre el contrato; nombre, nacionalidad y domicilio de todo los accionistas,
objeto social, es decir para que se la conforma, denominacién y duracion, el importe del
capital social, la administracion de la empresa: Gerente General, Presidente, Junta
General, la forma de convocar a reuniones de Junta General, reparto de utilidades, entre

otras.

Esta escritura debe inscribirse en la Superintendencia de Compafiias y en el Registro
Mercantil. El capital social no podréa ser menor a ochocientos délares americanos y para
suscribir el mismo, la empresa abrira una cuenta en una de las instituciones financieras
debidamente aprobadas por la Superintendencia de Bancos o en el caso de las

Cooperativas por la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria.

5.4.1. Localizacion del Proyecto
La localizacién del proyecto es fundamental ya que con una buena posicion lograremos
tener mas concentracion de clientes en base a la zona en la cual nos vamos a ubicar. Esto
se crearia con la factibilidad del proyecto ya que este puede determinar el éxito o el
fracaso del mismo, por esta razén no solo se debe hacer caso a los criterios econémicos,
sino también a los estratégicos, ambientales, politicos, etc. Por esta razén se desarrollé la
matriz de Métodos Cualitativos por puntos para tener una vision mas clara de donde

ubicarnos para tener mas captacion de clientes.

Cabe recalcar que la ubicacion encontrada para la tienda fisica mediante el método
cualitativo por puntos, es netamente como apoyo y complemento a la tienda virtual, es
verdad que muchas personas ain no tienen la suficiente confianza para comprar sus
productos mediante el comercio online, logrando asi fomentar a las personas a que
adquieran sus productos mediante la tienda online generando flujo, trabajando
conjuntamente con la tienda fisica, para direccionarles a la tienda virtual para que se

100



descarguen toda la informacidn necesaria de los productos que esta ofrece, teniendo la

posibilidad de generar un vinculo con el cliente mediante promociones para que muchas

mas personas exploren el comercio digital.

TABLA 25

Tabla Método Cualitativo por Puntos/Tienda de Apoyo

Método Cualitativo por Puntos

FACTORES PESO SUR CENTRIZ}’HISTE}RICIZ} N’(}RTE
CALIFCACIDN' CAL/PRO CALIFICACIGN' CAL/PRO CALIFICACIGN' CAL/PRO
Disponibilidad de parqueo 0.4 10 4 5 2 10 4
Disponibilidad de transporte 0,05 0,3 8 04 9 0,45
Vias de acceso 0,05 0,25 8 0,4 B 04
Costo de alguiler de oficina 0,05 10 0,5 5 0,25 8 0.4
Sector de ubicacidn 0.4 5 2 3 2 10 4
Seguridad del sector 0,05 10 0,5 6 0,3 3 0,4
SUMA TOTAL | 1 | 7,55 | 5,35 | 0,65

Fuente: Economipedia 2018
Elaborado: El Autor

Se puede observar en la matriz de Métodos Cualitativos por Puntos que en el sector que
mejor le convendria estar ubicada la empresa es en el sector Norte, con una calificacion
de 9.65, en segundo lugar, podemos observar que tenemos en el sector Sur con una
calificacion del 7.55 y por ultimo tenemos el sector Centro Historico con una calificacion
del 5.35.

Es importante destacar que estas ubicaciones para la posible instalacion de las oficinas de
la empresa, es Unicamente como tienda de apoyo para fomentar la confiabilidad y
fidelidad de los clientes, logrando dar apoyo o soluciones a cualquier posible
inconveniente con los productos, asi como brindar un soporte técnico personalizado. Uno
de los principales puntos fuertes de esta tienda de apoyo es seguir fomentando que las
compras por sitios web o compras online pueden llegar a ser bastantes seguras, inclusive
en un futuro podria estar sustituyendo completamente a las tiendas fisicas de una u otra

manera.
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5.5.Proceso de Produccion y/o Presentacion del Servicio

5.5.1. Diagrama de Flujo

FIGURA 11

Figura Diagrama de Flujo/Proceso de Importaciéon
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Elaborado: El Autor
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FIGURA 12

Figura Diagrama de Flujo/Proceso de Compra
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Elaborado: El Autor

103




5.6.Estudio Economico y Evaluacion Financiera

P&G ANUALIZADO

ANO 2019 ANO 2020 ANO2021 ANO2022 ANO2023 ANO 2024

Ingresos (Sin Iva) $ 171375 17137 (S 17.137(S 17137 (S 17.137
Tarjeta de crédito 5 685 | § 685 | 5 685 | § 685 | 5 685
Ingresos netos 5 16451 (% 16451 |5 164515 16.451 |5 16.451
Costos
Costo de Productos S 6.855 | S 6.855 | & 6.855 | S §.855 | & 6.835
Gastos de Personal 5 1.812 | 5 1.812 | § 1.812 | 5 1.812 | § 1.812
Arriendo s 1.200 | § 1.200 | § 1.200 | § 1.200 | § 1.200
Insumos limpieza 5 240 | § 240 | § 240 | 8 240 | § 240
Suministros de Oficina 5 120 | § 120 | § 120 | § 120 | § 120
Publicidad S 240 | § 240 | § 240 | § 240 | § 240
Servicios Basicos 5 120 | § 120 | § 120 | § 120 § 120
Total Costos 4 10587 (% 10.587 |5 10587 |$ 10.587 | § 10.587
Utilidad Operativa % 5.2364 | 5 5.864 | § 5.2364 | 5 5.864 | § 5.864
Gastos

Depreciaciones y Amortizaciones s 140 | & 140 | & 140 | & 140 | & 117
Contabilidad = 12005 12005 1200 (5 12005 1.200
Impuestos Tasas y Contribuciones S 240 | 5 240 | 5 240 | & 240 | & 240
Otros gastos 5 171 | & 171 | & 171 | & 171 | & 171
Total gastos $ 17515 1751|s 1751|s 1751 (s 1728
Utilidad Bruta 5 4113 | § 4113 | 5 4,113 | 5 4113 | 5 4.136
Participacion a Trabajadores s 602 | 5 617 | 5 617 | & 617 | 5 520
Impuesto a la renta 5 512 | & 524 | 5 524 | & 524 | & 527
utilidad neta S 29995 29728 20972|s% 2972(s 2088
Utilidad neta 5 2999 | 5 2972 |5 2972 |5 2972 |5 2.988
Depreciaciones ¥ Amort S 140 | & 140 | & 140 | & 140 | & 117
Flujo de Caja Sin Inversion -5 800 |5 3139(5% 3112 |5 3212 (5 3112 (S5 3105
Inversion & 800

Tasa de retorno 33%

VAN 5 5.383

TIR 392%

Al ser esta una tienda virtual, el Estudio Financiero tendra los rubros propios y necesarios
de una tienda online, se puede observar que los principales ingresos de la empresa son los
productos sin IVA y el costo de las transacciones derivadas del uso de la tarjeta de crédito
para la compra, obteniendo un ingreso neto de $.16.451 dolares americanos por afio hasta
el 2024.

En lo relacionado a los costos, tenemos como rubros principales los que se observan en
el gréfico, de los cuéles el mayor costo que tendra la empresa es el Costo de Productos,

que tiene un valor de $6.855 por afio hasta el 2024.
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En base a los calculos realizados se puede observar que se tienen costos totales de $10.587
dolares por afio hasta el 2024 y una utilidad operativa de $.5.864 por afio hasta el 2024.
Obviamente esto pareceria un monto bajo para un negocio, pero sabemos que esto
simplemente es un canal que se esta analizando para determinar el crecimiento que tendra

la empresa a futuro.

En este caso la inversion realizada para efectos de este estudio econémico, esto es un
computador para la tienda online, tendra una tasa de retorno del 33%. El resultado del
TIR positivo, que indica que es un proyecto viable y en este caso con un VAN que nos
admite el calcular el valor presente de los flujos de caja originados de la inversion.
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CAPITULO VI

Conclusiones y Recomendaciones

6.1.Conclusiones

El presente plan de negocio en cada uno de sus capitulos, ha expuesto resultados
positivos para poner en marcha la comercializacién de accesorios wireless
mediante tienda virtual;

En el estudio de mercado se llegd a la conclusion de que existe una demanda
insatisfecha en el sector donde se enfocd la segmentacion de los clientes. La
existencia de esta demanda es una oportunidad para ingresar en el mercado
seleccionado;

El marco administrativo y legal de la empresa cumple con las necesidades para la
instalacion y funcionamiento de este proyecto. Los requisitos legales para su
implementacién no son complicados ni muy costosos;

Para el afio 2020 el Ecuador tendr& un incremento de ventas de tecnologia online
de 45% de conformidad con la proyeccién de ventas realizada;

Del total de empresas que venden tecnologia, el 20% corresponden a las que se
dedican a la venta de gadgets;

El segmento de mercado de SJIM INNOVATIONS son las personas entre 15 a 64
afios, afines a la tecnologia y aparatos tecnoldgicos.

6.2.Recomendaciones

De ser ejecutado el presente proyecto, debe estar pendiente de los cambios que se
efectlian en su entorno, ya que las empresas se vuelven cada vez mas competitivas
y los productos mejoran su calidad para lograr una plena satisfaccion de los
consumidores, es asi donde la pro actividad es un elemento primordial para
permanecer bien posicionado.

El haber utilizado un modelo experimental de proyeccion de mercados, se
recomienda realizar un analisis mas profundo del mismo y contrastarlo con otros
modelos.

Tomando en cuenta la situacion actual de nuestro pais, se puede recomendar que
la empresa si comercialice articulos importados, y que incluso aumente los niveles

de compra, ya gque esos productos son demasiado rentables.
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Realizar camparias publicitarias en distintas zonas geograficas con el fin de dar a
conocer todos los servicios que brinda la empresa, su horario de atencion y los
productos més vendidos;

La Empresa debe posicionarse como un referente de calidad e innovacion en todas
y cada una de las redes sociales y plataformas web;

Contar con promociones especiales para los clientes que demuestren fidelidad con
la marca, con el objeto de lograr mayores ventas y mejores beneficios;

Actualizar la base de datos de clientes y futuros clientes.
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