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RESUMEN

La propuesta para la creacion de una empresa gezcafel servicio de KPI's para
PYMES que tengan procesos productivos en la cidéaGuayaquil fue realizada a
través de una metodologia investigativa que pedraittablecer, objetivos en diversas
areas como financieros y estratégicos los cualesuemayoria fueron alcanzados
manejando los supuestos y variables que el mereadatoriano en el cual se
desarroll6 la propuesta todo esto detallado masamigeen la propuesta.

En esta propuesta se realizé una investigaciomdeiado de las pequefias y medianas
empresas sus necesidades y oportunidades pareotlaséa propuesta de dicha tesis
en este mercado. Después de realizar una invastigde mercado se logro realizar
una propuesta con objetivos medibles que puedaposdsles en el corto mediano y
largo plazo con un horizonte del proyecto propuegtainco afios en los cuales la
solucién planteada demuestra con bases administyasératégicas y financiera ser
viable para su aplicacion. Esta propuesta tamhbi@claye y hace recomendaciones
para futuros inversionistas que encuentren ati@aiia solucion asequible y novedosa

para el sector al que esta orientado.
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ABSTRACT

The proposal for the creation of a company thatrsfthe KPI's service for SMEs that
have production processes in the city of Guayagad made through an investigative
methodology that allowed to establish, objectivesvarious areas such as financial
and strategic which were mostly achieved by mamathfie assumptions and variables
that the Ecuadorian market in which the proposa developed all detailed later in

the proposal.

In this proposal carried out an investigation & tharket of small and medium-sized
enterprises their needs and opportunities to dpviéle proposal for this thesis in this
market. After conducting a market research, a ppapwas made with measurable
objectives that may be possible in the short and kerm with a proposed five-year

project horizon in which the proposed solution dastmtes on the basis managed,
financial feasibility to be viable for their implemntation. This proposal also concludes
and makes recommendations for future investors fivitban affordable and novel

solution attractive to the sector to which it iseoted.
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INTRODUCCION

Una de las mega tendencias en el mundo y partasdedustrias es la creacién de
nuevas tecnologias para conseguir competenciaguésaté/a entre los grandes y los
pequefios productores para lo cual es necesaripajses como Ecuador que carece
de grandes industrias mantengan los niveles m@srats y productivos en compafia
de tecnologias que le permitan ser competitivosuelguier mercado.

Esta propuesta surge para darle la oportunidas RBYMES de obtener herramientas
que les permitan obtener informacion en tiempo $ehte sus procesos productivos,
una data importante para la toma de decisiones.

Estos indicadores implementados en sus procesdagieos seran la punta de lanza
para nuevos servicios digitales detallados en daumsta la cual posee informacién
esencial y justificada con un proceso de invesiigeanalisis de los mercados, un plan
de mercadeo, evaluaciones y proyecciones tanten@as como optimistas de la

propuesta.



CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




CAPITULO 1 DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

1.1Tema — Titulo
“Propuesta para la creacion de una empresa dectarde KPI's para PYMES

gue tengan procesos productivos en la ciudad dgagud’.

1.2 Justificacion

En el presente trabajo de titulacion se utilizatddos los conocimientos
estudiados en la carrera de Emprendimiento deiletsidad Catolica de Santiago de
Guayaquil. Se planea poner en practica lo aprerghidas areas como: Contabilidad,
finanzas, administracién y mercadeo. Los conocitogeanteriormente mencionados
son necesarias para la formacion de un emprendetoinvestigacion de nuevas
oportunidades de negocios.

“Con relacion a lo anteriormente mencionado las resgs enfocadas en
ofrecer un servicio personalizado y adaptado a tipdade empresa se encuentran
actualmente en auge, la importancia de mantement@etitividad en las PYMES que
son parte del 32% de empresas que producen eragh&(Vera, 2015) La presente
propuesta se encuentra dentro del sector produaivpresas que realicen algun
proceso productivo con maquinarias que en la adadilno tienen informacion
actualizada sobre sus niveles de produccion y desen de la eficiencia o
ineficiencia que poseen por lo tanto no puedercejdos correctivos necesarios para
volverse competitivos. La progresiva demanda detat® local e internacional de
suplir de productos es un factor que se debe aghnavey darle las herramientas
necesarias a las PYMES para lograr que se vuelaarcompetitivas, con la finalidad
de conseguir ahorro de dinero en los procesos ptiwds y aumento de la eficiencia
del personal que permite abrir nuevas plazas deeemgue sean relevantes y
necesarios. Esto ayudara a las distintas indusdrfastalecerse y empoderarse con

herramientas digitales para la toma de decisionéssetiempos correctos.



1.3Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de &udio

La presente investigacion se llevard a cabo ettad de Guayaquil, a través
de esta propuesta la que debera cumplir con todagdjuisitos legales de la empresa
y su funcionamiento normal, con el fin de realizamanalisis del mercado para efectos
de conocer los habitos y preferencias de los telepotenciales al momento de la
toma de decisiones y asi determinar estrategiase@@marquen a la investigacion
del estudio, realizar una analisis financiero paewaluar la rentabilidad y asi
desarrollar un plan de accion con el principal tgede agregar valor creando
oportunidades de desarrollo operativo que ayudptienizar recursos y a aumentar
productividad.

1.4 Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

El presente trabajo de titulacion se enmarca sefjURlan Nacional De
Desarrollo “Toda Una Vida” (2017-2021) en dos ds sueve objetivos, primero
Impulsar la productividad y competitividad paracedcimiento econdémico sostenible
de manera redistributiva y solidaria La generaaientrabajo y empleo es una
preocupacion permanente en los dialogos y segumdsotidar la sostenibilidad del
sistema econdmico social y solidario (Secretaricidtal de Planificacion y
Desarrollo, 2017 - 2021).

En ellos se propone la dinamizacion del mercadorédla través de tipologias
de contratos para sectores que tienen una demadidaryica especifica. Asimismo,
se proponen incentivos para la produccién que eadalel crédito para la generacién
de nuevos emprendimientos; el posicionamiento d®es como el gastronémico y
el turistico —con un especial énfasis en la cedtiion de pequefios actores
comunitarios—; hasta la promocidn de mecanismosaieercializacion a escala
nacional e internacional. Sobre la contrataciobidees y servicios, hubo recurrentes
propuestas para que esta sea desarrollada de mamderainclusiva; es decir,
favoreciendo la produccién nacional, la mano de ddical, la produccion de la zona,
con especial énfasis en los sectores sociales niasrables de la sociedad y la
economia. Asimismo, se ha destacado la importalecfartalecer la asociatividad y
los circuitos alternativos de cooperatividad, eheccio ético y justo, y la priorizacién
de la Economia Popular y Solidaria. La ciudadardstata que para lograr los
objetivos de incrementar la productividad, agregator, innovar y ser mas

competitivo, se requiere investigacion e innovagiéra la produccion, transferencia



tecnoldgica; vinculacién del sector educativo ydeéraico con los procesos de
desarrollo; pertinencia productiva y laboral deofarta académica, junto con la
profesionalizacion de la poblacién; mecanismosrdeepcion de propiedad intelectual
y de la inversion en mecanizacion, industrializa@anfraestructura productiva. Estas
acciones van de la mano con la reactivacion dedlasiria nacional y de un potencial
marco de alianzas publico-privadas.

De acuerdo con lo estipulado en las lineas de tigaeson del Subsistema de
Investigacion y Desarrollo (SINDE) de la Universid€atolica de Santiago de
Guayaquil, esta propuesta se vincula en dos erdosissiendo el primero el de
economia para el desarrollo social y empresarial,segundo, desarrollo de nuevas
tecnologias, la misma busca impulsar el desarenfipresarial ecuatoriano a través de
la generacion de empleos, y el fomento del empneiedto a través del desarrollo de
esta propuesta. (Sistema de Investigacion y Ddkar2919). La novena linea de
investigacién que corresponde al desarrollo de amiéscnologias se vincula a esta
propuesto debido a que se busca impulsar el ddeagenologico del pais a través de
la implementacion de propuestas relacionadas alt@rtérnoldgico y que estas se

destaquen por su impacto en la productividad y atwnde la eficiencia.
1.50bjetivos de la Investigacion

1.5.1 Objetivo General
Determinar si la propuesta de creacion de una esapqee ofrece el servicio
de KPI's digitales para empresas que mantengargoe@roductivos en la ciudad de

Guayaquil es realizable.

1.5.2 Objetivos Especificos

» Establecer estrategias para ingresar en la industr la que se fijara la
propuesta.

* Aplicar una investigacion de mercado que perndigaiificar el atractivo de
la industria.

» Determinar la factibilidad financiera de la propiae mediante la realizacion
de proyecciones financieras dentro de los proximaaios detallado en el plan
financiero.

» Establecer y parametrizar el campo de accionateicso de visualizacion

KPI's permitiendo dar un servicio eficaz, interagty en tiempo real.



1.6 Determinacion del Método de Investigacion y Técnicale Recogida y
Analisis de la Informacion.

Para el desarrollo de esta propuesta se utiliza@mo métodos, la
investigacion exploratoria, el método cualitativo guantitativo. EI método
exploratorio permite tener un acercamiento a femaseesconocidos, cuya finalidad
es explorar un area no estudiada con anteriorldgchndo asi aumentar el grado de
familiaridad. Adicionalmente contribuyen con ideas respecto a la forma en como
se deberia abordar la investigacion de una proliearén particular (Sampieri, 2014;
Plan nacional de Desarrollo, 2017). Debido a dativestigacién que se realiza en
este trabajo de titulacion permitird abordar aqsedispectos relacionados al mercado
y que tengan relevancia a la investigacion expboiagtcon la finalidad de determinar
el grado de factibilidad de la creacién de una esgpde servicios de KPI's digitales
gue permita la recoleccion de datos de manera atizada y visualizacion de la
misma en tiempo real para las PYMES que produzoala eiudad de Guayaquil.
Adicionalmente, se aplicaran una técnica para toleecion de datos, usando
entrevistas a personas que ocupen altos cargos@mesas, mismas que permitiran
recopilar y obtener datos tales como: indice degémgasta en la produccion, cantidad
producida con éxito, cantidad de desechos en ldupoion, tiempos de produccion
entre otros. Posteriormente se efectuara el amatisi la informacion obtenida

generando asi conclusiones y recomendaciones.

1.7 Planteamiento del Problema

En el sector industrial, la falla de algun compueedependiendo de su
importancia es posible que pueda provocar una pgactial o total de las plantas o
procesos productivos. Esto significa que la falypiodria reducir su produccion, tener
pérdidas por dafios en materia prima, 0 mas sitnesiderivadas del dafio inicial.
Debido a esta situacion es significativo intentaicgparse ante cualquier problema
que pueda ocurrir. Por esta razon las fabricasrnatua diferentes tipos de
mantenimiento para poder reducir perdidas en ldym@on. Los altos mandos no
tienen el control de lo que esta pasando en sueswe productivos, las capacidades

en las que pueden trabajar sus equipos, ni lo sfde@ eroduciendo en tiempo real lo



gue es equivalente a que tiene un prospecto limitkdlo que estad pasando con la
elaboracion de sus productos.

1.8 Fundamentacion Tedrica del Proyecto

1.8.1 Marco Referencial

En el mercado actual ecuatoriano no existen engpiersa cumplan con estas
caracteristicas para ser consideradas como redaergatque la recoleccion de la data
la realizaremos directamente del equipo, a pesastte el mercado internacional
cuenta con diversos proveedores de software patablaracion de planes de negocio
gue son esenciales para tomarlos como referendéss Empresas, que se detallan a
continuacion, fueron seleccionadas como marcoaebtial dentro del desarrollo de la
propuesta porque sirven como base solida de coreuins y experiencias que
brindan desde una mejor perspectiva como se dedagrdiar, planear y ejecutar un
emprendimiento basado en la oferta de un serviogayude al desarrollo de planes
de negocios.

Existen dos tipos de empresas dedicadas al sedediPl’s:

* EBusinessPlan (Utah, Estados Unidos) EBusinessRlama empresa
gue surgio gracias a una competencia de planesgecios en la
Universidad de Brigham Young. En 2006 se le cobsaltJames
Endicott (fundador de EBusinessPlan) que fueractlirede una
competencia de planes de negocios organizado foumisersidad, en
la cual él acepto y tuvo el reto de trabajar cantos de jovenes
empresarios que competian por crear empresasaxites aqui donde
James detect6 una oportunidad y entendié cual@ava fundamental
para ganar los concursos nacionales y captar laciate de
inversionistas angeles. Esta clave era la reafinade un plan de
negocios integral y funcional que les permitiesguematizar todo lo
gue pretendian desarrollar. Es asi como en 2018 E&uisinessPlan,
el cual consiste en un software que permite canstnu plan de
negocios ganador que impulse los emprendimientos fzdro nivel.
Los planes de negocios se los realiza de forma®wglsu estructura no
es amigable con el usuario, ya que, una vez teduir plan de

negocios, se genera un informe con caracteristioasencionales,



pocas graficas y sin la facilidad de insertar cosdo analisis
estadisticos. Para dar uso a este aplicativo oefimecesario llenar un
formulario de registro (E Business Plan, 2019).

* E.S Plan de Empresas (Espafia) E.S. Plan de Emmesassoftware
disefiado y desarrollado por Recursos Para Pymegatia espafiola
creada en 2006, cuyo principal objetivo es ayudaque los
emprendedores obtengan mejores resultados en sgscio®
(Recursos para Pymes, 2018)

1.8.2. Marco Tedrico

La comunicacion se entiende como el intercambioindermacion entre
estaciones conectadas. Una estacion es un dispasti un modulo que sea capaz de
realizar comunicacion. Las estaciones estan caeeta un bus o por conexiones
punto a punto. En el caso de comunicarse por loias tas estaciones estdn conectadas
por un solo cable, mientras que, si la conexiépw#o a punto, solo se pueden
conectar dos estaciones para poder aumentar laidagale conexion se debe utilizar
un switch para que todos los dispositivos debear @sierconectados.

Si los equipos estan conectados fisicamente poronmtsl un cable no es
suficiente para que los equipos puedan compaftirmracion, el otro componente que
se necesita es el protocolo de comunicacion. Be§19)

En el sector industrial el objetivo principal esvanitorizacion de maquinas
gue no es algo nuevo, anteriormente los datosseadtmacenaban, pero no se usaban
y estaban limitados a estados de las maquinasomtdepto de Industria 4.0 la
obtencion y analisis de datos es el pilar fundaelesti se aplican técnicas de
modelado y procesamiento adecuado todos los datesidos se transformaran en
informacion de utilidad para toma de decisiones talas técnicas de mantenimiento
predictivo se basa en el analisis de variables |deatificar y estimar fallos
potenciales en equipos. Uno de los problemas qgpeesenta en el andlisis de estas
variables es la forma de usar estos datos, unosdaddelos que mejor resultados ha
dado son lo que priorizan la obtencion de patrdeesro de un ciclo. La obtencion de
patrones ya existe en la estadistica, pero el mdisadel area computacional ha
permitido el uso de este recurso en el area induptira la obtencion de estadisticas
de forma automatica por medio de algoritmos derémigia y prediccion a partir de

teoremas probabilisticos. (Candanedo, Gonzalezu&dd, 2018)



Las bases de datos que almacenan las variablescksps han ido creciendo
en tamafno y complejidad, existe una necesidad darmd#lar soluciones para

aprovechar los datos utilizando métodos estadsstico

“La funcién de los emprendedores es reformar oloewmnar el patrén de la
produccion al explotar una inversién, o mas comuriemeaina posibilidad técnica no
probada. Hacerse cargo de estas cosas nuevasiasyddonstituye una funcion
econdmica distinta, primero, porque se encuentrarafde las actividades rutinarias
gue todos entienden, y en segundo lugar, porgutelno se resiste de muchas
maneras desde un simple rechazo a financiar o @mpa idea nueva, hasta el ataque

fisico al hombre que intenta producirlo”. (Schunapet A., 1950)

De los 54 paises que participaron en el estudidbafjlade “Global
Entrepreneurship Monitor”, de Ecuador se encuemna el primer lugar de
“emprendimientos nacientes” y “actividad emprendadimprana”, sin embargo,
solo se coloca a Ecuador en actividades emprenaedbicientes, mas no innovadoras

(Asociacion de investigacion sobre emprendimieidba), 2017)

KPI es un acronimo formado por las iniciales daéosiinos: Key Performance
Indicator. La traduccion valida en castellano de é&rmino es: indicador clave de
desempefio o indicadores de gestion. Los KPI's séftricas que nos ayudan a
identificar el rendimiento de una determinada atciGestrategia. Estas unidades de
medida nos indican nuestro nivel de desempefio &a #dos objetivos que hemos
fijado con anterioridad. En un entorno tan caml@am@mo es el actual, es necesario
comparar periodicamente los resultados que estai@niendo con los objetivos
fijados. Esto nos permitira averiguar si vamos poen camino 0 Si existen
desviaciones negativas. Si no estamos obteniesdesoltados esperados, los KPI's

nos permitirdn darnos cuenta y poder reaccioniangb. (Espinoza, 2019).

1.8.3 Marco Conceptual
La presente investigacion y el correcto entenditniese debe comprender

ciertos términos técnico tales como:

e PROFIBUS PA (Automatizacion de procesos) es unndatade
Profibus que se aplica a dispositivos de campobjesade bus. Es

10



interoperable con PROFIBUS DP. Su velocidad de cocagion
nominal es de 31,25 kbps. La compatibilidad con PBOS PA es
ofrecida por muchos fabricantes de instrumentagyeaores. Algunas
de sus otras caracteristicas se muestran a coritnua
-Implementado con cable de par trenzado o fibricépBi se usan
cables de par trenzado, se requieren resisteneitisall de linea.
PROFINET: es para uso en redes Ethernet de attaigatl. Dos de sus
3 subdivisiones se pueden usar facilmente en l&gtwacion de la
planta: PROFINET 10 y PROFINET IRT. Ambos tipos mpéen
opcionalmente cableado redundante. Ambos utilizanunicaciones
ciclicas. Y el hardware PROFINET aprobado esta kguto para
entornos industriales (a diferencia de los dispastconvencionales
en redes Ethernet).

PROFINET 10O esta disefiado para su uso en aplicagide plantas
convencionales.

Intra-emprendimiento: El intra-emprendimiento esedla gestion que
genera un cambio radical y discontinuo en el ioten fuera de
organizaciones existentes, sin importar si estaghr a la creacion de
una nueva entidad de (Kundel, 2004)

Emprendedor: Schumpeter describe al emprendedar compersona
extraordinaria que impulsaba y promovia la creaai@n nuevas
combinaciones e innovaciones de negocios (Schumpete, 1983)
Pais emergente: Son aquellos paises cuyas econpmiagados han
estado creciendo de forma acelerada durante lawasltdécadas
(Graviria, 2012).

Capital semilla: La funcién principal del capitainsilla es de mejorar
los flujos de recursos que posee la empresa, paralgempresario
pueda superar con éxito su travesia por las zonidisas del
emprendimiento. Generalmente este tipo de finanermtmes utilizado
para la adquisicion de equipos, capital de trabdgsarrollo de
prototipos, entre otros (Fracica, Matiz, Hérnande&jogollon Yida,
2013).
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* Innovacion: La innovacion es la transformacion amhocimiento en
nuevos productos y servicios. No responde a untewaslado, mas
bien es la repuesta continua a circunstancias eatas (Peronl,
Vilasll, & Hevialll, 2010)

e Sistema econdémico: El objetivo de cualquier sistamanémico es
producir bienes y servicios que satisfagan las sigdades de los
individuos que conforman dicha sociedad. Estosgrogsecesidades a
las que se enfrentan cotidianamente, tales commeatacion,
vestimenta, entre otras, estas se transformanacelugos y servicios
gue las personas desean consumir (Reina, Zulu&agddarcela Rozo,
2006)

1.8.4 Marco Legal

Se estableceran las siguientes leyes dentro dedonb@gal entre las cuales

estan:

La ley de Propiedad Intelectual servira de basa pwnejar los derechos de
propiedad del negocio, donde se menciona el emglary es el encargado de
certificar estas leyes, su inicio de la misma, gares y otras maawrt. 195. No podran
registrarse como marcas los signos que: b) Consmtaformas usuales de los
productos o de sus envases, 0 en formas o castic@siimpuestas por la naturaleza
de la funcion de dicho producto o del servicio de ge trate; c) Consistan femmas
gue den una ventaja funcional o técnica al prodaetiosservicio al cual se aplican; Por
eso con estos articulos se confirma que los produgirueben.

La Superintendencide Compafiias es el organismo técnico, con aut@nomi
administrativa y econOmica, que vigila y contro& drganizacion, actividades,
funcionamiento, disolucion y liquidacion de las q@afias y otras entidades en las
circunstancias y condiciones establecidas por la [Bupercias, s.f.) esta entidad

regula a las empresas en el territorio ecuatoriano.

Del mismo modoEl Servicio de Rentas Internas la institucion que se

encarga de gestionar la politica tributaria, asagilo la recaudacion destinada al
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fomento de la cohesidn social, esta sera la endarg@a regular todos los impuestos.

(SRI, s.f.)

1.8.5 Marco Laogico

Logica de la Investigacion

Indicadores

Fuentes Supuestos

Analizar factibilidad y
viabilidad para realizar la
propuesta de la creacidn
de un empresa que ofrece

exhibidores portatiles para

Objetivo General

empresas.

Ratios Financieros
VAN, TIR, ROI

Estado de Perdidas y
ganancias
Balance General

Factibilidad economica de la
propuesta y si es rentable

Determinar la rentabilidad
que generara la produccion
de los Exhibidores portatiles

mediante un flujo de caja

provectado a 5 afios.

ROI, VAN, indice de
apalancamiento, TIR

Analisis de Balance Inicial El costo de produccion

Desarrollar un plan de
marketing para posicionar la

Los exhibidores portatiles

empresa en el mercado del Indice decsﬁa;stf:cuon del Encuestas INEC tenga alta aceptacion dentro
norte de la ciudad de del mercado
Objetivo Especificos Guayaquil.

Disefiar un plan
operativo para vender el
producto.

Indice de satisfaccion del
cliente v aceptacion del
producto

Encuestas, balance general  La satisfaccion del cliente

Desarrollaral mercado para
determinar el grupo objetivo

Indice en el Mercado

Encuestas INEC,
entrevistas, blogs

Existe una gran demanda en el
mercado

Figura 1 Marco Légico

1.9 Formulacién de la hipétesis y-o de las preguntas da investigacién de

las cudles se estableceran los objetivos.

HIPOTESIS:

La empresa que oferta un servicio de recoleccidoisyalizacion de data en

tiempo real para las PYMES gpeoduzcaren la ciudad de Guayaquil. De acuerdo

con la hipétesis detallada anteriormente, las pregugue son sujetas a investigacion

se detallan a continuacion:

» ;Cudles son las leyes que se deben considerarigarabtes de realizar un

emprendimiento relacionado a un servicio de recadecy visualizacion de data?

* ¢ Esta propuesta cuenta con todas las caractsigtatributos necesarios que

los clientes y usuarios requieren para que la densn efectiva?

* ¢ Qué estrategias se deben aplicar para ingresangetir en la industria de

manera eficaz?

» ¢ Cudl es la demanda potencial del mercado ereedejoperara?
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MHAGRAMA DE GANTT

» ¢ Cudl es el proceso productivo que permita el@erde manera eficaz?

» ¢ Cudl es el atractiiimanciero de la propuesta?

1.10Cronograma

€ . Hombie de tarea + | Durach = | Comiesso » | Fir
Descripoidn de fa investigacion 15dias mig lun [ 1
Descripoidn del negocio Bdias lun dom 1 IT |
Entormno juridico de laempresa 3dias dom mar 2 i
Auditoria de mercada Odias  mié vie 3 [ 1

Plan de marketing Tdias  sdb jue 4 L]

Plan operativo Tddias jue mikg 5 I‘ 1

Estudio W0diss  mié it 6 r 1
econdmica- financielo-tributario

Plan dé& contingencia 3 elias shb lun T Ifl
Canclusiones Idia lun T a i’

Recomendaciones Ldia mar mié 9 [

Figura 2 Cronograma
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CAPITULO 2

DESCRIPCION DEL
NEGOCIO




2 Descripcion del Negocio
2.1 Analisis de la Oportunidad

En la actualidad la tecnologia forma parte de magstidas y a la par lo hacen
también las organizaciones y la competencia, pie,ees importante que una empresa
sin importar su tamafo garantice mecanismos da\sugacia y crecimiento para el
futuro, es por tal motivo que una Compafiia debertgmesente un su rumbo
estratégico. En Ecuador, son pocas las empresgsgaen un control eficaz sobre el
funcionamiento y capacidades de productividad eatusi para el mercado que se
encuentran, muchas de ellas con una historia deesag familiares vienen de
generacion en generacion en donde por temor aalobios dejan de actualizar sus
procesos productivos de acorde a un mercado giplegbuja a una era digitalizada.

Las empresas grandes como multinacionales con mbcguiento y la
experiencia que desarrollan con mayor facilidad par capacidad financiera
manteniéndose actualizadas en sus procesos pramhjotin el sector informatico y
otros sectores de manera sostenible con innovgaiécursos necesarios.

El desarrollo de esta propuesta es en la ciud&ldgaquil, ciudad que aportd
con USD 2.763 millones al PIB en el 2016 en el aome el 57,7% de toda la
provincia.

Donde se encuentran 2.280 Pymes (INEC, 2017). &agaconozcan el
conjunto de beneficios de tener informacion crudal sus funcionamientos en
procesos productivos en tiempo real puede marcdiféaencia entre el ahorro de
tiempo dinero y un aumento de la productividadplyecto esta formado con las
siguientes areas: Aspecto Legal de la empresastigaeion de mercado, marketing,
plan operativo y plan financiero. Logrando demadjtee la creacién de una empresa
comercializadora de servicios de KPI's digitalesapgas empresas que con procesos
productivos en la ciudad de Guayaquil marca ufealicia positiva que las vuelve
sostenible en el tiempo y garantiza el crecimi@me@l mercado con rentabilidad por

una toma de decisiones agil
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2.1.1 Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de negoci
La propuesta se basa en la creacion de una emgoesarcializadora de
Exhibidores portatiles en la ciudad de Guayadigdndo a todos los sectores de la
cuidad. La empresa busca conocer y satisfacer rzanida de los consumidores
brindando un producto de alta calidad con duraaién 20 afios con disefios
vanguardistas. Los dos grupos gue se atendera ger&onas naturales y juridicas
2.2 Mision, Vision y Valores de la Empresa
Mision
Somos una empresa innovadora y pionera, en lacuel&uayaquil, dedicada
a la implementacion de soluciones de indicadorasgesl de produccion, para ser
visualizada de manera interactiva y que faciliterloa usuarios informacion,
satisfaciendo sus necesidades con los mas altvslasés de calidad.
Vision
Ser la empresa lider en ofrecer una herramientdaldig las PYMES,
convirtiéndonos en aliados estratégicos de las esaprque mantengan procesos
productivos en el Ecuador.
Valores de la Empresa
* Innovacion: Desarrollar e implementar actualizaeson y/o
herramientas complementarias que permitan obtenentaja
competitiva.
* Mejora continua: Evaluar constantemente el perfogealel software
» Liderazgo: Ser auténtico y unicos en la industug ge participa,
siendo
» referentes para otros emprendimientos.
» Confidencialidad: Garantizar el desarrollo de ufiveare seguro y
confiable
» paralos usuarios, en donde puedan plasmar sisddagegocio con la
confianza de que sus ideas no seran divulgadaesgy@mphs.
 Compromiso: Comprometidos a realizar el mayor egtuepara
proporcionar

» Siempre un producto de calidad.
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2.3 Objetivos de la Empresa
2.3.1 Objetivo General
Ser la empresa referente en ofrecer solucionesltaginas para las PYMES
del Ecuador, mediante la visualizacion de KPI'gid@s y oportunos para la toma de
decisiones
2.3.2 Objetivos Especificos
* Ser reconocida como una empresa innovadora por tenpersonal
calificado, tenaz y proactivo al final del priméioade operaciones.
» Posicionar a la empresa como lider y pionera etacem y envio de
data a la nube para una visualizacion en tiemgdo rea

* |ncrementar entre anualmente la cartera de clientes
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CAPITULO 3

ENTORNO JURIDICO
DE LA EMPRESA




3  Entorno Juridico de la empresa
3.1 Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1 Generalidades (Tipo de Empresa)

Se ha desarrollado las diferentes opciones qudataslegislacion ecuatoriana
para la creacién de este emprendimiento, por |b seidha decidido que sera una
sociedad andnima. Touch Of, tal como lo estableéey de compafiias en su articulo
No. 134, como se detallara:

Art. 143.- de la seccion VI de la ley de compaf@adnimas: “La compaiiia
anonima es una sociedad cuyo capital, dividido eciomes negociable, esta
conformado por la aportacion de los accionistagesigonde Unicamente por el monto
de sus acciones” (conexa, Legislacion, 2014).

3.1.2 Fundacién de la Empresa

La empresa se registrard como sociedad anoningingaribira en el registro
mercantil, una vez que esté inscrita, se registrdod nombramientos de los
representantes legales.

TOUCH OF, se establecera en la ciudad de Guayaguihiciaria sus
operaciones con un capital de $800,00 ddlares.

3.1.3 Capital Social, Acciones y Participaciones

La superintendencia de Compaiiias, Touch Of serstitgda con el capital
minimo de 800.00 dolares, las acciones de la emperan reguladas y estara dividida
en ochocientas acciones de un dolar cada una,uksscles perteneceran a dos
accionistas prioritarios cada uno con el 66.67%pddicipacion accionaria de la
compafia y el otro con un 33.33%.

3.2 Politicas de Buen Gobierno Corporativo

3.2.1 Cddigo de ética

La empresa TOUCH OF, implementara un cédigo deaéiciniciar sus
operaciones, con el objetivo de integrar la cultenére personal, proveedores y
consumidor final. EI Codigo de Etica se basaraosnvialores de responsabilidad,
honestidad, puntualidad, trabajo en equipo y cdligi establecidos como la base

principal, se incluird la responsabilidad socialnybiental.

Touch Of establece como principios basicos paracahportamiento

empresarial y profesional de los integrantes aehapafiia:
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Respeto a las leyed:as actividades profesionales se desarrollarareswitto
cumplimiento de la legalidad vigente en cada untsléugares donde se desarrollen.

Integridad ética: Las actividades profesionales de Touch Of y syseawdos
se basaran en el valor de la integridad y se dekaén de acuerdo con los principios
de honestidad, evitando toda forma de corrupcidaspeto a las circunstancias y
necesidades particulares de todos los sujetoscagas en ellas. Touch Of promovera
entre sus empleados el reconocimiento y la valonade los comportamientos que

sean acordes con los principios establecidos presénte Cddigo.

Respeto a los derechos humanogioda actuacion de Touch Of y de sus
empleados guardara un respeto escrupuloso a leczer Humanos y Libertades
Publicas incluidos en la Declaracion Universal de Derechos Humanos. Estos
principios basicos se traduciran en el cumplimielgtos compromisos que se recogen
a continuacion

RELACION CON Y ENTRE EMPLEADOS La relacion de Touch Of con
sus empleados y la de estos entre si se basat&cem@imiento de los siguientes
CoOmpromisos:

» Trato respetuoso e interdiccion de la discriminacitouch Of asume
la responsabilidad de mantener un entorno de tdii@e de toda
discriminacion y de cualquier conducta que implique acoso de
caracter personal. Todo trabajador ha de ser tratladorma justa y
con respeto por parte de sus superiores, subominadomparieros.
Cualquier conducta abusiva, hostil u ofensiva,\shal o fisica, no
sera tolerada.

* Respeto a la intimidad y la confidencialidad déenfarmacion de los
empleados: Touch Of se compromete a solicitar y tilizar
exclusivamente aquellos datos de los empleadofuguan necesarios
para la eficaz gestion de sus negocios o0 cuyaaaciatfuese exigida
por la normativa aplicable.

* Fomento del equilibrio personal y profesional: Tlou@f valora los
beneficios que para el empleado y para la empresdleca la

existencia de un equilibrio entre las responsaduillésd profesionales y
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las personales de sus empleados, por lo que foraemadidas
orientadas a conciliar estos dos ambitos.
3.3 Propiedad Intelectual
3.3.1 Registro de Marca
Touch Of, realizara el registro de su marca, leamaesrcial y logotipo,
en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Inteldc{lEPl) para proteccién y uso
exclusivo. El valor de este respectivo registraedgeran cancelar al IEPI, para iniciar
con la busqueda fonética en sus registros es @0$ tidlares, el tramite de registro
de inscripcién presenta un valor de $ 250.00 délare
3.3.2 Derecho de Autor del Proyecto
Los derechos de autor de la presente propuestanpedn al Sistema de
Investigacion y Desarrollo de la Universidad Catlile Santiago de Guayaquil.
3.3.3 Patente y-o Modelo de Utilidad (Opcional)
3.4 Presupuesto Constitucién de la empresa

Tabla 1 Preoperacionales

BASICOS
CREACION / CONSTITUCION DE EMPRESA $ 800,00
CUERPO DE BOMBEROS $ 620,00
MUNICIPIO DE GUAYAQUIL $ 414,94
SOLICITUD DE FUNCIONAMIENTO $ 1.200,00
SUMINISTROS DE OFICINA $ 636,55
TOTAL $ 3.671,49
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4  AUDITORIA DE MERCADO
4.1 PEST

Politico

Ecuador, un pais con una historia llena de muclazsbms diversos y

afectaciones en la politica nacional, actualmeaje & mandato del presidente Lenin

Moreno.

De acuerdo con el SENPLADES en el objetivo numer&Cdnsolidar la

sostenibilidad del sistema economico social y swiad y afianzar la dolarizacion”

Busca canalizar los recursos econdémicos haciacébrsproductivo,

promoviendo fuentes alternativas de financiamignta inversion a
largo plazo, con articulacion entre la banca pablet sector financiero
privado y el sector financiero popular y solidar{&@ecretaria Nacional
de Planificacion y Desarrollo, 2017 - 2021)

Promover el acceso de la poblacion al crédito gsaservicios del
sistema financiero nacional, y fomentar la inclasiihanciera en un
marco de desarrollo sostenible, solidario y conidagl territorial.

(Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrdil 7 - 2021)

El objetivo nimero 5 “Impulsar la productividad gnapetitividad para el

crecimiento econdmico sostenible de manera relligivia y solidaria” indica.

Promover la productividad, competitividad y calidé&llos productos
nacionales, como también la disponibilidad de s@siconexos y
otros insumos, para generar valor agregado y poecede
industrializacién en los sectores productivos atfiogue a satisfacer la
demanda nacional y de exportacion. (Secretaria oNaki de
Planificacion y Desarrollo, 2017 - 2021)

Incrementar la productividad y generacion de valgnegado creando
incentivos diferenciados al sector productivo, paetisfacer la
demanda interna, y diversificar la oferta expodalldle manera
estratégica (Secretaria Nacional de Planificaci@egarrollo, 2017 -
2021)

Segun el articulo 92 de la constitucion de la répaldel Ecuador,- La ley

establecera los mecanismos de control de calidadyrbcedimientos de defensa del

consumidor, la reparacion e indemnizacion por dafaas, dafios y mala calidad de
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bienes y servicios, y por la interrupcion de lovisgos publicos no ocasionados por
catastrofes, caso fortuito o fuerza mayor, y laxiemes por la violacion de estos

derechos. (Asamblea Nacional, 2018)

Segun el reporte del WORLD DATA BANK denominado IXABUSINESS,
indica que se necesitan alrededor de 49 dias aaxaertura de un negocio por parte
de un hombre casado promedio y alrededor de 2kdieaso de ser una mujer casada.
Lo cual indica que el Ecuador tiene demasiadosegasc en comparacion con otros
paises de América latina, los cuales poseen pregasoos largos y mas efectivos
para la apertura de negocios. (World Bank Grouf9p0

Conclusion: ElI Ecuador ha generado politicas que enmarcapnateccion al
emprendedor con facilidades para politicas de w®di servicios financieros, estas
politicas se plantean en un sistema sosteniblegzdo con la dolarizacién.

Econdmico

El Producto Interno Bruto (PIB) de la economia émt@na, en el primer
trimestre del afilo 2018, registré6 un crecimienterartual de 1,9%, con relacién al
primer trimestre de 2017 (variacion t/t-4) y prdéenna reduccion de 0,7% con
respecto al trimestre anterior (variacion t/t-1).\&alores corrientes (a precios de cada
trimestre), el PIB alcanzo USD 26.471 millones.n(@&acentral de ecuador, 2018)

d N
SERIE BRUTA Y TENDENCIA
200 2008-2017
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\_ ——Serie Bruta Ciclo-tendencia

Figura 3 Producto interno bruto — Banco del Ecuador
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Figura 4 Variacién mensual y anual del IPI-M Banco del Earad

De acuerdo con el indice IPI-M (indice de produccde la industria
manufacturera) ha habido un crecimiento en el &it® 2e un 11% de mejora,
registrando mayores ventas eh inventarios en lo®res de alimentos, metales y
textiles. Caso que no sucede con bienes transpestsibservicios prestados en los

cuales su indice se redujo en un 9% y un 44% raégaeente. (INEC, 2019)

Conclusion La economia ecuatoriana, aunque registra un @tBmfavorable
con crecimientos minimos, genera una expectatibaldea que se esta recuperando,
por lo tanto, se prevé en las proyecciones queasgemdra en constante crecimiento,
por minimo que este sea. De acuerdo al indice IPd-Mdustria de manufactura se
encuentra en una tendencia al alza, permitiendmayor ingreso en las arcas del

estado.

Social

Las pymes representan un 8.77% de las unidadesigiivas, ademas que
representan un 48,91% de las ventas totales ed@c(tNEC, 2017)

En la actualidad, las PYMES que se encuentran ereredado se presentan en
todas formas y dimensiones, ya sean sociedades un ég®lo propietario, tienen
libertad de desarrollar cualquier tipo de actividdilen sea de produccion,
comercializacion o prestacion de servicios, dondebgsca una utilidad. Segun
informacion del Estudio de Gestion Competitivaategequefas y medianas empresas
(PYMES) en la Republica del Ecuador, en el pai$?MBIES representan el 95% de

las unidades productivas (Jacome & King, 2013).
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Con el pasar de los afios, a través de la globalizaas pymes se han visto
muy afectadas por la continuacion de la competiigimundial puesto que en su gran
mayoria no cuentan con apoyo financiero, econordiasescala o0 no son lo
suficientemente competentes para mantenerse endi@ados competitivos. Por ese
motivo, se han visto en la necesidad de acoplaisédgica de libre comercio, con el
fin de reproducir el capital, lo que ha conllevadta creciente interconexién de los
mercados alrededor del mundo (Lopez, Martinez, ga&®012)

En el campo social, implica la disminucion de ladahcias entre todos los
paises, debido al desarrollo de las comunicacionesl Internet, donde los
consumidores suelen cambiar constantemente susri@@gntos en busca de un bien
0 servicio que satisfaga sus nuevas necesidadesceaecesario que las PYMES del
pais estén en constante actualizacion en areas ragucgion, promocion,
comercializacién y distribucion, para asi evitae e vayan con la competencia,
principalmente con empresas extranjeras instaladasl pais que cuentas con los
recursos financieros y productivos que crean uaa gesventaja para las PYMES
ecuatorianas (Lopez, Martinez, & Rojas, 2012)

Conclusion El gobierno actual, genera en el campo sociafttae a las
PYMES para que exista el desarrollo de actividaeslibertad, permitiéndole a la
sociedad y al mercado ser parte activa de la cotwpitd mundial, con el apoyo

financiero y respaldos econdmicos a escala queerlado amerita.

Tecnoldgico

La Industria 4.0 propone un mundo en el cual lasguimas estan
interconectadas todo el tiempo y analizan enorrapsdades de datos en tiempo real.
El objetivo de este analisis es que, a través d#hm sean capaces de disefiar nuevos
modelos (Tapia, 2014)

El internet de las cosas (I0T por sus siglas elesnigternet Of Things) en un
concepto de computacion que describe un futuro eldosl objetos cotidianos se
conectaran a Internet y podran identificarse coosadispositivos. 10T es una red de
dispositivos que se comunica entre si medianteneatividad IP sin interferencias
humanas. El ecosistema de Internet de las cosBsdtmsta de objetos inteligentes,
dispositivos inteligentes, teléfonos y tabletagligentes, entre otros. Estos pueden

utilizar identificacién por radio frecuencia (RFI@pdigos de respuesta rapida (QR),
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sensores 0 tecnologia inalambrica para permitirinercomunicacion entre
dispositivos (Granda, 2018)

Desde el afio 2009 las empresas en el ecuador kartido en nuevas
maquinarias, servicios e investigacion y desara#iouevas tecnologias siendo el afio
2013 donde mas se repunto el gasto en estos missango de un incremento anual
del 22% al 41% en este afio luego se volvié a regataa un 10,46% desde el afio
2014(INEC, 2018)

Inversion en TIC

En el 2015, el 66,7% de las empresas investigadas invierten en TIC. De este porcentaje, el 24,6%
corresponde a empresas de manufactura.

Porcentaje de empresas que realizan inversion en TIC, segiin sector
econémico

24,6%

23,9%

- 17'3%
» 0,9%

Figura 5 Inversion en Tecnologias de Informacion y ComundéacTomado deEncuesta Nacional

Actividades de Ciencia, Tecnologia e Innovacion-ACpor INEC, 2018.

Conclusion Gracias a los datos recopilados, se pudo corgpligirel mercado
ecuatoriano se encuentra en un auge de impleméntdeinuevas tecnologias, en el
ambito empresarial las compafias estan buscandeany mantenerse actualizadas
en el ambito de tecnologias, ademas de que losoei@uns afio a afio han adoptador

de mejor manera las nuevas tendencias tecnolégicas.

4.2 Atractividad de la Industria: Estadisticas de Venta, Importaciones y
Crecimientos en la Industria
De acuerdo con una investigacion realizada poNEQ, en el afio 2015 las

empresas realizaron un desembolso de dinero paaddaisicion de dispositivos
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fisicos, software o aplicaciones informéticas quecfonen sobre equipos de
informacion y comunicacion (Inec, 2015).

De acuerdo con el sector econdémico en el montadersion de TIC que
fueron 281MM las empresas de manufactura invatiam 23,6% lo cual da 66.136
millones de ddlares y el total de pymes en el Gsiagpresentan 8,31% dando un total
de 5290.880 millones de dolares.

4.3 Andlisis del Ciclo de Vida del Producto en el Merado
En el mercado ecuatoriano fue introducido en el 20/ el SIMATIC 10T
2020, un dispositivo de cbdigo abierto y alto ndkeprogramacioén, teniendo conexion
a la nube fue pensado en sus inicios para la paaeth centros de formacion de
profesionales para diferentes usos, creando urexrtidi@ experiencia con nuevas

técnicas para el aprendizaje.

Figura 610T 2020

En el presente afo, aparecio la nueva versionIdeAHC IOT el 2040, el
cual esta disefiado para enviar los datos recogilad® nube permitiendo su analisis
y logrando una mejor optimizacién en el sistemalpetivo. (SIEMENS, 2019)
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Por lo que dentro del mercado el producto conocaiono SIMATIC IOT
2040 Figura 710T 2040 se
encuentra en la etapa de crecimiento en mercaGcg@no.

El servicio que brindara la compafia Touch Of, emtdauna etapa de
introduccidn, puesto que se introducird a los ndrsauna tendencia diferente para el
control de sus procesos, mientras el producto erapi@ proceso de crecimiento e

innovacion como el pilar de la digitalizacion aaadndustrial.

W

LR

Figura 8 Ciclo de Vida del producto
Para concluir se implementara un servicio innovatoel mercado, el cual se
introducird como parte de la industria 4.0 la @sé tomando fuerza en el pais siendo

un gran paso ya que en el mundo ya esta consoli@iMENS AG, 2018)

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO EN EL MERCADO

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

—\

v

TIEMPO

4.4 Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Pontg Conclusiones
Alcance vertical: KPI's digitales

Alcance horizontal: Servicio constante
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Alcance geogréfico:Ciudad de Guayaquil

Industria: Industria de proveedores de KPI's digitales camoservicio a
empresas en la ciudad de Guayaquil

Existen cinco fuerzas que establecen los resultddosentabilidad a largo
plazo en un mercado o en algun segmento del misanmea es que la corporacion
debe evaluar sus objetivos y recursos frente as é@steco fuerzas que rigen la
competencia industria (Porter, 2016)

Poder de negociacion de los clientes (alto)

Dado que es una nueva inversion e innovacion paralientes, estos poseen
el poder de decidir si adquieren o no el servamitemas de que diversos factores como
falta de innovacion, pensamientos retro indussigledemas, pueden influir en la
adquisicion del servicio.

Poder de negociacion de los proveedores (alto)

El principal proveedor de la empresa es la compsifaens ya que posee un
hardware capaz de seleccionar, registrar y suba aube la informacion de la
compafia en todo momento, si el proveedor deciderestarnos sus servicios, se le
dificultara a la empresa su trabajo.

Amenaza de nuevos competidores (baja)

Actualmente en Ecuador se encuentra la compaficEIREO capaz de
proveer de KPI's digitales a las demas compairifagrshardware, dado que la manera
de negocio del proyecto se basa en la adquisi@amcdardware y posteriormente el
servicio, ademas de un alto coste en la capaaitat@bpersonal, seria poco probable
que nuevos competidores ingresen al mercado.

Amenaza de productos o servicios sustitutos (media)

En Ecuador se encuentran proveedores de KPI'salfigitpara el area de
marketing, lo cual influye en la toma de decisiote$a empresa con el fin de conocer
el comportamiento del cliente, pero no poseen wicse de KPI's para el control de
las maquina y productos internos a la empresauakes permitiran tomar decisiones

en base al inventario de la misma.
Rivalidad entre competidores existentes (baja)

La rivalidad entre compafias es casi inexisterdegue cada una ofrece un

enfoque y utilidad distinta a la de las demas, @&derl mercado ecuatoriano es
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bastante grande y este tipo de productos y sesvsg@@ncuentra en su auge gracias al
avance del internet.

Conclusiones

Aunque la amenaza de nuevos competidores es bagodela ausencia de los
mismos se realizara alianzas estratégicas locatashtindar su entrada, existen otras
fuerzas como el poder de negociacién de los chelaecual deberia ser baja, sin
embargo, al ser un servicio nuevo que no tieneegedtas en el mercado se convierte
en alta para esto se usara como estrategia denioses en ferias y eventos para
impulsar el uso de esta nueva tecnologia. El poel@éregociacion de los proveedores
es alto debido a los limitados proveedores queefréos Gateway a la nube por cual
como estrategia se realizar un pedido Stock progglanpara evitar inconvenientes al
momento de adquirir el producto, también considerer alianza estratégica con la
marca representante del producto. En cuanto aeladule los productos sustitutos,
existen en el mercado, pero se enfocar el seraicrocho de PYMES que realicen
procesos productivos lo cual deja a criterio de dossumidores que solucion

implementar.

Amenaza de
nuevos
entrantes
((EIE)]

Poder de
negociacion
de los
proveedores
(alta)

Rivalidad

entre
competidores
(baja)

Figura 9Las 5 Fuerzas de Porter
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4.5 Andlisis de la Oferta

4.5.1 Tipo de Competencia

La propuesta presentada para la ubicacion geogrdfinde se la localiza no
posee un competidor directo, sin embargo, INGELRR®esta ubicado en la ciudad
de Quito y aunque atiende a otro nicho, puedems®iderado en el futuro un posible
competidor.

4.5.2 Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

El Mercado Realse segmento a las PYMES de Guayaquil las cuafesirso
total de 2.280 de empresas.

El Mercado Potencialson un total de 14.548 empresas que hay en laprav
del Guayas

4.5.3 Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Aigledad,

Ubicacion, Productos Principales y Linea de Precio.

INGEL PRO la compafia fundada en el afio 2011 setmiza por sus altos
estandares por sus proyectos de ingenieria, edécdrg como una empresa contratista
confiable y de constante innovacién, capaz de otamtprocesos de comunicacion y
control en un tiempo establecido (INGELPRO, 2018).

La compaiia INGELPRO enfoca su negocio en la ofddacursos de
capacitaciones a profesionales en el area de mgerelectronica y automatismo,
ademas de poseer un amplio catadlogo de productsigino, es una empresa con
acreditaciones internacionales y nacionales quadegan un plus ante el mercado
debido a que ya se encuentra posicionada conpesddiatributos

4.5.4 Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Cona

estrategia de la Empresa

La Compaiia INGELPRO ofrece sus servicios de ctgmacnes a las
empresas, en las cuales amplia su networking yymeensus servicios y productos.
Esto se debe al contacto que tienen con los ingende planta que se capacitan con
ellos, regularmente estos ingenieros tienen quar pasnformacion a sus superiores
como jefes de planta o de produccion que a su eglican la informacion a sus
superiores quienes toman las decisiones. DOWN TO UP

La Empresa TOUCH OF se enfoca en pymes que nompespersonal técnico
de planta, por lo tanto, los acercamientos sori@dingente con las gerencias o personas
de cargos altos con poder de decision quienes puede los KPI's como

oportunidades no solo visualizar la data sino cam@ puerta a mejoras de
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rendimiento de produccién y oportunidad de mantananejor control de la situacién

actual de sus procesos. UP TO DOWN.
4.6 Analisis de la Demanda

4.6.1 Segmentacion de Mercado

Segun Kotler, en la segmentacion de mercado seedén grupos homogéneos
en funcién de perfiles geograficos, demograficesqgraficos y conductuales (Kotler
& Armstrong, 2012).

Por lo que el proyecto se enfocara en PYMES deohancia del Guayas en la
ciudad de Guayaquil, que trabajen en los sectoeemanufactura y comida, que
mantengan un proceso de produccidén constante, rgyesios netos de 100.000 a
5'000.000 de dolares.

4.6.2 Criterio de Segmentacion
Para la seleccion de los criterios de segmentamaro es un servicio B2B y
se dirigen al sector empresarial las variablesaoifspees son:

Segmentaciérgeografica: Guayas - Guayaquil.

Demograficas: Sector de manufactura y comida

Variables operativas: Tecnologia, Usuarios, capacidades de los
clientes.

Conductual: Constante manejo de produccion.

Factores de situacionaplicaciones especificas, tamafio de la orden.

4.6.3 Seleccion de Segmentos
Pequefias y medianas comparfias que pertenezcaot@ peductivo de

manufactura y comida situadas en la ciudad de Guiya

4.6.4 Perfiles de los Segmentos
 Pequeiias y medianas Empresas que produzcan erudadcde
Guayaquil.
* PYMES que estén los sectores de manufactura y eomid
 Empresas que posean un area de produccion conmaagui

« Compafias abiertas a la industria 4.0
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4.7 Matriz FODA
Fortalezas

Especialistas en el area de automatizacion.

Uso de Hardware Tecnoldgicos para el DesarrolloKéd's de
produccion

Adaptacion a los diferentes tipos de PYMES

Proveer un Servicio de KPI's de Low-Cost y Diferanion

Servicio Accesible a la data las 24/7.

Debilidades

Falta de Posicionamiento en el mercado.

Falta de conocimiento en el mercado ecuatorian@uglucto y sus
usos.

Altos costos de capacitacion para especialistasl etesarrollo del

Servicio.

Oportunidades

Constante inversidn en tecnologias de informaciéomgunicacion.
Apoyo a nuevos emprendimientos por parte del gnbier
Tendencia de las empresas a integrarse a un erdigited

Realizar alianzas estratégicas.

Amenazas

matigiedal 0

Entrada de nuevos competidores.
Aumento en el costo del Hardware.
Que el mercado no quiera salir de su Zona de doafimnovar en sus

procesos.

eifieeFasd: debilidades

oportunidade

.- Desarrollo de campafias de
.- Capacitacion en areas estrategicas al persojpaisicionamiento de marca

.- Capacitar a las empresas en los
beneficios del servicio
.- Crear estrategias de fidelizacién y

.- Abrir nuevas oportunidades de negocio con
;aplicaciones digitales

.- impulsar a las empresas que sean parte de
industria 4,0
.- trabajar con partners para el analisis de la g

tampafias de marketing acertivas para las
empresas
at

amenazas

respaldado por una marca de alta categoria
.- Investigacion y desarrollo por medio de los
especialistas en el area de automatizacion

.- Respaldo por clientes que hayan optado po|
servicio
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.- Uso de un hardware de alta calidad industrial Instruir y fidelizar al mercado con la

marca
.- Capacitaciones gratuitas por parte del
personal de la empresa

r-eAlianzas de capacitaciones con las
marcas de los equipos



4.8 Investigacion de Mercado
4.8.1 Método
Para el desarrollo de la investigacion se utilizaliferentes métodos los cuales
al combinarse pueden proporcionar resultados reptas/os. El método cuantitativo
gue consiste en un banco de preguntas que segmeitaipo de encuestado y
permitira por medio de cifras y rangos detallaogsolidar la informacion obtenida.
El método cualitativo se ha desarrollado por meddiana entrevista en donde necesita
de un acercamiento con altos mandos de diferentpsesas en la cual se medira las
posibles aplicaciones, preferencias de mediciéregigposicion dentro de empresas
productoras a su implementacién. (Sampieri, 2014)
4.8.2 Disefio de la Investigacion
4.8.2.10bjetivos de la Investigacion: General y Especifi (Temas
gue desean ser investigados)
Objetivo General
» Determinar el nivel de aceptacion del proyectopaote de las empresas.
Objetivos Especificos
» Determinar la disposicién al cambio a nuevas texgiask.
» Determinar cuales son las métricas mas importgraeslas PYMES.
» Determinar la inversion del que esta dispuestogaiad el servicio.

» Determinar nuevos métodos de ingresos para el pimye

4.8.2.2Tamarfio de la Muestra
El desarrollo de la muestra esté ligada al ultimoeso realizado por el INEC
en el afio 2017 en la cual se evaluara a las engpoesaproduzcan en la ciudad de
Guayaquil.
Se realizard una muestra a empresas PYMES prodsctmn estos datos se
usara la formula para encontrar el tamafio de lstraieon un 95% de confianza y un

margen de error de un 5%
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Empresas
Pequefia
Mediana A
Mediana B
Total

Tabla 2 Tamano del mercado

63814
8225
5468

77507

n

mercado
Guayas sectores TOTAL pequefias medianas A medianas B
7,22% 11978 manufactura 8,31% 1209 995 128 85
0,93% 1544  comida 7,36% 1071 882 114 76
0,62% 1026 2280 1877 242 161

14548

NXZHZ X pXqg

:dzx(N—l)+Zuzxpxq

Figura 11Formula de la muestra

En donde, N = tamafio de la poblacién

Z = nivel de confianza,

P = probabilidad de éxito, o proporcién esperada

Q = probabilidad de fracaso

D = precision (Error médximo admisible en términesptoporcion).

2280 x (0,95)2 x 0,5 x 0,5

5%

x (2280-1) + (0,95)2 x 0,5 x 0,5

Para realizar las técnicas de captacion de datdstmra realizar una encuesta

a un total de 329 empresas, pero debido a ladalt&mpo que se necesita para realizar

las encuestas a 329 altos mandos, se opt0 poraeeltrevistas en las cuales se

obtendra informacién mas concisa.

4.8.2.3Técnica de recogida y analisis de datos

Técnica cualitativa

Se procedera a realizar entrevistas a personapanter de decision o que

ocupen cargos altos, los cuales puedan influiresddrtoma de decisién en las

empresas.

Técnica cuantitativa

Se manejara mediante encuestas previamente siraupgdta el desarrollo

eficiente del muestreo.
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4.9 Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacion, Grupo Focal, etc.)
Entrevistas

1. ¢Considera que tener informacion en tiempo reaeessivo para la
toma de decisiones en una empresa?

2. ¢Conoce usted que es un KPIy que obtiene de él?

3. ¢estaria de acuerdo con suscribir a su empresaservinio digital a
nivel industrial? (similar a Netflix y Spotify)

4. ¢de qué manera le gustaria visualizar la infornm&cio

5. ¢Cuanto tiempo considera que deberia la data dgmrhanecer en la
nube al momento de ser cargada a la misma?

6. ¢Suempresa posee y maneja KPI's?

7. ¢Cual de estos indicadores considera que una eargebsria tener?

i. Indicadores de eficiencia

ii. Indicadores de eficacia

iii. Indicadores de capacidad

iv. Indicadores de productividad

v. Indicadores de calidad

vi. Indicadores de lucro
vii. Indicadores de rentabilidad
viii. Indicadores de competitividad

ix. Indicadores de efectividad

X. Indicadores de valor

4.10Concluyente

Entrevistas:

Entrevista a: RICARDO REAL

EMPRESA: SIEMENS S.A

CARGO: VERTICAL SALES MANAGER SIEMENS ECUADOR
CORREO: rxrn73@hotmail.com

Entrevistas

1. ¢,Considera que tener informacién en tiempo esalecisivo para la
toma de decisiones en una empresa?
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Correcto si lo es, hoy en dia un gerente que negsdormacion de lo que
esta sucediendo en su empresa correo el riesgsalde de su informacion histérica
de tomar decisiones 0 caminos equivocos o peraldgpara su negocio.

2. ¢, Conoce usted que es un KPI's y que obtien&de é

Si conozco, basicamente son indicadores que teiteertomar decisiones o
conocer el estado de tu empresa

3. ¢, de qué manera le gustaria visualizar la infoiGn&

La informacion mientras mas concreta y facil de &semejor, tipo dashboard
barra, una informacion que sea facil de distinguir.

4, ¢,Cuéanto tiempo considera que deberia la datxidgiermanecer en la
nube al momento de ser cargada a la misma?

Si es buen que sea almacenada, nos ayudaria aiteneompresion de como
va evolucionando la empresa y los puntos claverdiacion

5. ¢ Su empresa posee y maneja KPI's?
No, no posee KPI's

6. ¢,Cual de estos indicadores considera que ungesageberia tener?

Indicadores de eficiencia

. Indicadores de eficacia

. Indicadores de capacidad

. Indicadores de productividad

. Indicadores de calidad

. Indicadores de lucro

. Indicadores de rentabilidad

. Indicadores de competitividad

. Indicadores de efectividad

. Indicadores de valor

1. ¢estaria de acuerdo con suscribir a su empresssarvicio digital a

nivel industrial? (similar a Netflix y Spotify)

Cudl es el alcance ¢? Depende de que estemosd@daas informacion que
ayude al negocio no habria problema.
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Entrevista a: JORGE VIZCARRA
EMPRESA: UNACEN

CARGO: JEFE DE MANTENIMIENTO
CORREQO: Jorge.vizcarra@unancem.com.ec
Entrevistas

7. ¢,Considera que tener informacién en tiempo esalecisivo para la
toma de decisiones en una empresa?

Claro que si eso te permite dar una respuestadapaar
8. ¢, Conoce usted que es un kpi y que obtiene de él?

Si conozco, basicamente son indicadores que teiteartomar de decisiones
o conocer el estado de tu empresa

9. ¢, de qué manera le gustaria visualizar la infoidn&
La informacion me gustaria visualizarla de manéydad

10. ¢ Cuanto tiempo considera que deberia la datxidgpermanecer en la
nube al momento de ser cargada a la misma?

Deberia ser ilimitadamente, pero en el mercadoxigteeeso, normalmente y
lo que se hace en mi empresa es guardar la datal@mos en una computadora donde
gqueda almacenada por el afio comercial. Es comard¢bs/os de papel

11. ¢Suempresa posee y maneja kpis?
Si maneja KPI's de eficiencia con los colaboradores

12.  ¢Cual de estos indicadores considera que up@esandeberia tener?

. Indicadores de eficiencia

. Indicadores de eficacia

. Indicadores de capacidad

. Indicadores de productividad
. Indicadores de calidad

. Indicadores de lucro

. Indicadores de rentabilidad

. Indicadores de competitividad
. Indicadores de efectividad

. Indicadores de valor

2. ¢estaria de acuerdo con suscribir a su empresssarvicio digital a

nivel industrial? (similar a Netflix y Spotify)
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Claro que si, la tecnologia estad avanzando y cadlawevas plataformas en el
ambito industrial estan migrando a este tipo decsohes.

Entrevista a: KATHERINE LUZON

EMPRESA: GRUPO VITA PRO

CARGO: Coordinadora de Gestion de Procesos
CORREQO: Ketty.luzon@vitapro.com
Entrevistas

13. ¢Considera que tener informacion en tiempo @galecisivo para la
toma de decisiones en una empresa?

Es importantisimo mientras mas rapido un gerertibeda informacién mas
rapido se puede actuar y resolver inconvenientes

14. ¢ Conoce usted que es un kpi y que obtiene?de él

Si, claro que lo sé, es algo que estd cambiandsistsmas. Ahora todo en
torno al negocio se debe medir y los KPI’s sirvaragso.

15. ¢de qué manera le gustaria visualizar la irdordm?

Para mi muestra mas facil de acceder a la inforinasza posible, sin importar
como la pongan me iré por esa opcion. Muchas veedfenan de procesos para
entregar informacion y se vuelve tedioso

16. ¢ Cuanto tiempo considera que deberia la datxidgpermanecer en la
nube al momento de ser cargada a la misma?

Creo que a nivel de informacién cuando ya se Gtihize analizé mantener esa
data no es necesario porque se toma un procesxiboorcon la informacion que ya
fue tratada por lo tanto estariamos almacenandocalg en la practica seria obsoleto

17. ¢, Su empresa posee y maneja kpis?

Si, mi empresa pose KPI's que se usan mayormenia temer una
retroalimentacion de lo que se esta haciendo & areinistrativo

18.  ¢Cual de estos indicadores considera que up@esandeberia tener?

. Indicadores de eficiencia

. Indicadores de eficacia

. Indicadores de capacidad

. Indicadores de productividad
. Indicadores de calidad
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. Indicadores de lucro

. Indicadores de rentabilidad

. Indicadores de competitividad

. Indicadores de efectividad

. Indicadores de valor

3. ¢estaria de acuerdo con suscribir a su empresasarvicio digital a

nivel industrial? (similar a Netflix y Spotify)

Si, creo que ya todas las plataformas son conBaldmo para que existan este
tipo de iniciativas a nivel industrial.

Conclusion

Adicional se realizaron 5 entrevistas mas a ditesepersonas con poder de
decision sobre sus empresas como, ENVASUR S. Ae, gunque no realiza sus
procesos productivos en guayaquil sino en santaaeén la entrevista genero
informacion muy valiosa y denoto mucho interés ya gonsidero como una opcién
viable en su proceso de enlatado de conservas amari@tra empresa fue
EQUABOILER quienes enfatizaron su interés en KRhsrgéticos por el tipo de
procesos productivos que realizan y las tarifasnsamo eléctrico que manejan.

4.11Analisis de Datos
Encuestas
» ¢Aproximadamente cual es tu grupo de edad?
e ¢ Cudl es tu sexo?
* ¢ Aproximadamente cuantas sucursales tiene su eafipres
e ¢En qué afio fue fundada su empresa?
* ¢ En los procesos productivos de su empresa, uslied maquinaria
eléctrica?
» ¢Enqué area de la empresa usted labora?
Gerencia general, marketing, compras, produccinantas, etc.
1. ¢Cuéanto influye usted en las decisiones de conmgsa @mpresa?
2. ¢Conoce que es un KPI o indicador clave de desesfip&si su
respuesta es no termina la encuesta)
¢, SU empresa posee un servicio de KPI's?
¢qué tan interesado estaria en adquirir un serdeiPl’s digitales

para su compafia?
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5. ¢qué rango de inversion considera seria el masuadecpara la
compafia?

1. 3000
2. 4000
3. 5000
6. ¢Desearia usted que se incluyera un feedback diags?

7. ¢Qué tan util seria este nuevo producto para suesiafp

4. Extremadamente util
Bastante util
Util
Poco util
8. Nada util
8. ¢Sinuestro producto estuviera disponible hoy,tgngrobable es que

No o

su empresa realice la inversion? Muy probable, aivlay poco
probable, nada probable

ENCUESTA DE GOOGLE FORMS

® 18-25
® 26-32
@ 33-39
@® 40-45
@ 46 en adelante

Figura 12 Aproximadamente ¢ cudl es tu grupo de @dad

@ Mujer
@ Hombre

43



Figura 13 ¢ Cual es tu sexo?

® una
@ dos

O tres
A @ 4 en adelante

Figura 14 Aproximadamente ¢ cuantas sucursales senempresa?

1899 1995 2005 2006 2007 2008 2009 2011 2013

Figura 15 ¢ En qué afio fue fundada su empresa?

@ Si
@ No

Figura 16 ¢En los procesos productivos de su emprasged utilizi

magquinaria eléctrica?

@ Gerencia general
@ Marketing

@ Produccion
@ Finanzas
» @ Mantenimiento jefe
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Figura 17 ¢ En qué area de la empresa usted labora?

@ Mucho
@® Poco
@ Casinada

Figura 18 ¢ Cuanto influye usted en las decisiones de caugpisu empresa?

@® si
® No

Figura 19 ¢,su empresa posee un servicio de kpis?

@ Muy interesado
18,2% @ interesado
@ poco interesado

18,2% @ nada interesado

Figura 20 ¢ qué tan interesado estaria en adquirir un servieokpi:

digitales para su compafia?
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@ 3000
@ 4000
@ 5000

Figura 21 ¢qué rango de inversion seria el mas adecuado [&

18,2%

Figura 22 ¢ Desearia usted que se incluyera un feedbasksidatos?

compaifiia?

®si
® No
© Tal vez

@ 4. Extremadamente (il
@ 5. Bastante atil

® 6. Util

@ 7. Poco atil

@ 8. Nada util

®si

® Tal vez

Figura 23 ¢ Qué tan (til seria este nuevo producto pararapresa?
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® s

@ No
Talvez

@ Muy util

Figura 24 ¢ Si nuestro producto estuviera disponible hoy, &

probable es que su empresa realice la invers

4.12Resumen e interpretacion de resultados
En base a las encuestas realizadas, existe unaspm®dion para la
implementacion de este servicio, la visualizaciénlal data les resulta interesante
mientras se presente de una manera amigable, tacdiigcidieron en la orientacion
de los indicadores hacia KPI's de productividadigiencia como los mayormente
necesarios en las industrias y en cuanto a la ptageobre se inscribirian en un

servicio pospago industrial estuvieron muy abiegtt¢es idea del servicio.

4.13Conclusiones de la Investigacion de Mercado
Se concluye en base a la investigacion del merca@o la propuesta de
servicios de KPI's para PYMES que tengan procesmiuptivos en guayaquil tiene
un mercado amplio, sin embargo, existe un temoigsoexpertos, al ser un servicio
nuevo invertir sin experiencia previa, no obstamstan prestos a este tipo de
soluciones para sus empresas sobre todo en KPpsodeactividad y eficiencia.

4.14Recomendaciones de la Investigacion de Mercado

La recomendacion son que:

* Se debe realizar un caso de éxito para que el dwepiarda el temor de invertir
en la solucién planteada

* Se deben enfocar los KPI's en produccion y enesfita

» Las encuestas indicaron los clientes estan dispai@sinvertir mas de $5000
en tecnologia para sus pymes

* Debido a la predisposicion que se refleja en l&stigacion de mercado las
personas que toman decisiones en las empresasustarig tener la
informacion de manera rapida y facil de visualizar
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CAPITULO 5
5 PLAN DE MARKETING
5.1 Objetivos: General y Especificos
Objetivo General
* Introducir y dar a conocer a la marca Touch Of &mmercado
ecuatoriano en un periodo de 5 afios
Objetivos especificos
» Introducir técnicas de fidelizacion
* Desarrollar un impacto de marca mediante estratig@romocion en
redes y pagina web.
* Lograr abarcar un 4.89% del mercado por medio tlategias de ATL
y BTL durante el periodo del proyecto.
* Lograr que el 90% de los clientes, se encuentrgerisos al servicio de
mantenimiento.
5.1.1 Mercado Meta
Las pymes especializadas en los sectores de mamafaccomida seran el
mercado meta para la compafia Touch Of, siendotahde 2.280 empresas de las
cuales las empresas pequefias son 1.877y las mnediaiatal de 403.
Tabla 3 Diferenciacion del mercado

sectores TOTAL pequeiias medianas A medianas B

manufactura 8,31% 1209 995 128 85

comida 7,36% 1071 882 114 76
2280 1877 242 161

5.1.1.1Tipo y Estrategias de Penetracion
La estrategia de penetracion a usar serd “el pdetiproducto cautivo”, siendo
este un mix de productos, ya que la compaiiia TOfielendera el producto conocidos
como KPI's que son una métrica, que para el uests los clientes deberan comprar
la instalacion de los mismo y mantener un pago oangara el funcionamiento y

reparacion de estos.
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5.1.1.2Cobertura

Para la cobertura serdn pymes que se encuentrenDdale, que trabajen en

los sectores de manufactura y comida con un pramedi ingresos anuales de
$500.000 a $1°500.000.

5.2 Posicionamiento
Para el posicionamiento de Touch Of se partira da astrategia de
segmentacion conocida como marketing Mix diferahzigespecializacion de
productos), en la cual la empresa se centra enrdiégaun Unico producto y venderlo
en diferentes segmentos. (Diego monferrer tira@3p

Marketing mix diferenciado (especializacidon de productos)

=B Segmento Manofactura Mediana
.. - - SERVICIO Segmento Manofactura Pequefia
VIZUALIZACION DE KPI's [Segmento Comida Mediana
Touch Of
Viswalizacion de Deato Segmento Comida pequena

Figura 25Marketing Mix especializacion de productos.

5.3 Marketing Mix
5.3.1 Estrategia de Producto o Servicios
Touch Of se encargara de brindar a las pymes dga@uié un servicio de
visualizacion de indicadores claves en la nube,npedio de un hardware conocido
como i0t2040 el cual se encargaré subir la inforéma@ara su visualizacion desde
los dispositivos méviles que se encuentren conestadnternet y permitan una rapida
toma de decisiones por las partes administratiasbién la compafiia cobrara un fee

mensual el cual consistirh en el mantenimiento ake datos en la nube y el
mantenimiento de los dispositivos.
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5.3.1.1Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado

Modelo de carta de presentacion

Figura 26Modelo de carta de presentacion

5.3.1.2Amplitud y Profundidad de Linea
Touch Of ofrecera la solucion de proveer el seovilg instalacion de sensores

y un Gateway a la nube para la visualizacion eng@real de los indicadores claves
de produccion de las empresas manufactureras qaeeroen Guayaquil. La

profundidad de la linea seré& de una opcion base.

Linea Base 1 |
Instalacion de 4-6 sensores en el procestuptivo

Instalacion del GetWay Simatic 2020
Arquitectura de la estandarizada de lanpédg visualizacion
Parametrizacion de los de 5 KPI's Digitales
Conectores de fuerza tipo plug macho
Conectores de fuerza tipo plug hembra
juegos de cables Ethernet Industrial. Busfiapto para implementar
S|stema de conexionado facil fast conect x mt
Enchufle para alimentacion desde sisteradsi@lza a tablero industral
Transformador de control (por definir vaajndustrial
Canaletas plasticas ranuradas xmts
Riel din de 35mm xmts
Cables de control xmts
Kit de montaje posicionador sipart ps2
trial portal win cc v15 (version descargable)
Flgura 27Linea Base 1
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Linea Premiun |
Instalacion del Sinamics S7-1200
Instalacion de 7-9 sensores en el proceso pianluc
Instalacion del GetWay Simatic 2040
Arquitectura de la personalizada de la pad@m visualizacion
Parametrizacion de los 11 KPI's Digitales
Conectores de fuerza tipo plug macho
Conectores de fuerza tipo plug hembra
juegos de cables Ethernet Industrial. Profdpie para implementar
Enchufle para alimentacion desde sistemasated a tablero industrfal
Transformador de control (por definir voljajedustrial
Canaletas plasticas ranuradas xmts
Riel din de 35mm xmts
Cables de control xmts
Kit de montaje posicionador sipart ps2
. trial portal win cc v15 (version descargable)
Figura 28 Linea 2

5.3.1.3Marcas y Submarcas
La propuesta de proyecto solo presentara una rpargapal que serd Touch

Of, no contara con submarcas.
Touch Of presentara una propuesta que reflejentantica de diferentes cosas

como indicadores o empresas de diferentes tipestores representados por medio

de cuadros coloridos que se junta para formar partena nube.
Con el logotipo lleno de colores de la propuestapss/é presentar la

digitalizacion de la data como algo amigable y @iié.

5.3.2 Estrategia de Precios
5.3.2.1Precios de la Competencia
En el mercado ecuatoriano no existe una competelr@ata dirigida a este

segmento ni a las pequefas y medias empresasgadabouch Of les ofrecera su

servicio.
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5.3.2.2Poder Adquisitivo del Mercado Meta
El poder adquisitivo del mercado meta al ser pegsigiimedianas empresas

(PYMES) deben ser compaiiias con ventas que vamtea les 100.001 — 1.000.000
las pequeiias empresas y las medianas de 1.00050000-000. (camara de comercio

de Quito, 2017)
Cuanto pueden invertir las pymes en tecnologia

5.3.2.3Politicas de Precio
La compaiiia le agregara un 50% del valor del casimo precio de venta a

proyecto consolidado.
Se manejara un fee mensual, en el cual se cobr@raada el mantenimiento

de los datos en la nube

5.3.3 Estrategia de Plaza
5.3.3.1Localizacién de Puntos de Venta
Touch Of tendra sus oficinas en la via Daule km ,6e8ta ubicacion fue

seleccionada por su cercania con los distintoseiaves de los equipos que se usaran

para el servicio y con los prospectos de cliengésekctor industrial que en su mayoria

se encuentran concentrados en la via Daule

Permisos emitidos en el 2014

Aumentos y «
Pascuales

remodelaciones

Construccion i
inicial ¢ ‘ 5
- Uso Industrial,
comercio
INDUSTRIAS servicios Y %ﬁ/
P £
4 ‘ Uso residencial gf 't Norte
g
! : & t
\ - y
¥~ \jja alacost? Q
BODEGAS % B Centro
entro
6
. }
& A
* Su?\
1 Y
|

Figura 29Autor: Municipio de Guayaquil Ocupacion de usosdelo
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5.3.3.1.1 Distribucion del Espacio

PARED CON DEMO FUNCIONAL

Area de Ventas y Servicios

Bodega

Cuerto de Monitoreo

w = Sala de reuniones 1
(@] (@]
Wz Wz
< <
o [aa]

Sala de reuniones 2

Cordinador de

Gerencia

BANO

BANO

M

Figura 30Distribucion de espacio

Touch Of contara con una oficina equipada con:

+ 2 salas de Reuniones

* Pared con demos con las funcionalidades ofrecidlasedvicio

* Recepcion,4 bafios (dos internos uso personal ye2nms clientes)

¢ Cuarto de monitoreo

 Bodega

« Area de ventas y servicios

» Oficina de gerencia y coordinador de proyectos
5.3.3.1.2 Merchandising

Touch Of realizara de forma activa charlas en difars ferias y eventos, de
las diferentes camaras y colegios de los sectomedugtivos para fomentar un

networking con prospectos de clientes, permitiegiddar a conocer los atributos del

servicio que la propuesta de negocio antes mera#otiene para la gerencia.

5.3.3.2Sistema de Distribucién Comercial

5.3.3.2.1 Canales de Distribucion:

Agentes, Depdositos y Almacenes.

Touch Of mantendra una venta por canal directa dsbido al tipo del

negocio el cual es un servicio personalizado. Rortanto, no requerird de

intermediarios como minoristas 0 mayoristas.
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5.3.3.2.2 Logistica

PLAZOS Y SITIO DE ENTREGA

El plazo de entrega de los equipos sera de 2 manses.

Los tiempos de entrega se cuenta a partir de keafde entrega de la

orden de compra, el anticipo y aclarados todosiétalles técnicos y

comerciales del Pedido.

El sitio de entrega sera en las instalacionesl|dite.

5.3.3.2.3 Politicas de Servicio al Cliente: Preventa y Postnéa,
Quejas, Reclamaciones, Devoluciones

El cliente se obliga a examinar debidamente todesskrvicios de

Touch Of, inmediatamente después de la entregaoslanismos,

firmando inmediatamente un documento de recibo.

Cualquier reclamo relativo al estado del servigestado, debera ser

dirigido por escrito a Touch Of, dentro del plazcaximo e

improrrogable de 30 dias contados a partir dedagfale entrega del

servicio. En el caso contrario los servicios prssaseran considerados

automaticamente aprobados y aceptados por elelient

Touch Of corregira o realizara de nuevo los sepgique se compruebe

fueron ejecutados por ella de forma inadecuadayaelel plazo de

garantia y previa notificacion escrita, la atencdn este particular

estara sujeta a la disponibilidad de nuestros¢ésnen el caso que se

compruebe que las anomalias fueron ocasionadascgugsa no

imputables a Touch Of, se facturaran los costagriios por la nueva

revision.

La garantia se extinguira, independientemente dkjaier aviso, si el

cliente sin aprobacién previa escrita de Touch &feho manda hacer

por terceros, eventuales modificaciones o repamnasi@n el producto

0 equipo que presente en el futuro defecto o serwiadecuadamente

ejecutado.
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ASUNTO: SERVICIO DE INSTALACION DE INDICADORES CLAVES

Estimado Ing. XXXX XXXX,

En respuesta a su amable solicitud via mail, nos permitimos poner a su consideracidon nuestra oferta con
referencia No XXXXXXXX correspondiente al servicio indicado en el asunto.

Esperamos que nuestra propuesta sea satisfactoria y se ajuste a todos sus requerimientos técnicos y econémicos.

Quedamos atentos a su amable respuesta al respecto y nos ponemos a su entera disposicion para cualquier
aclaracion que sea necesaria. Para tal fin, favor comunicarse con:

Dto. de Servicios

Tel: xoooo ext, 4259

Cel: XXX

E-mail: touch of @gmail.com

En caso de que esta propuesta sea aceptada, solicitamos a ustedes el envio de la orden de servicio, orden de
compra o confrato formal, el cual debera incluir el siguiente texto: "El presente documento constituye la aceptacion
de la oferta No X0OCGOXX presentada por Touch Of".

Cordialmete,
Oscar Florez L 0.0.0.0.0.0.45.0.9.0.¢ 9.4
Gerente General Cordinador de Proyectos

Figura 31Modelo de Politico de servicio al cliente

5.3.4 Estrategias de Promocién
5.3.4.1Promocion de Ventas

“Cuando hablamos de promocion nos referimos alurdajde estimulos que,
de una forma no permanente y a menudo de formbzada, refuerzan en un periodo
corto de tiempo la accion de la publicidad y/odarza de ventas” (Riviera, 2017).

Touch Of realizard un acercamiento con la cAmatadiestrias y Comercio en
las principales ciudades del pais y sobre toddacoamara de Industrias de Guayaquil
la cual es un aliado que sirve como plataforma |s@r@mpresas mas importantes de
Guayaquil

Se realizaran eventos y se hara presencia de eratoa eventos como (Expo-
Europa, Expo-Minas, Ecuador Industrial y AquaExQog¢ se consideren relevantes

para los futuros clientes de Touch Of y asi haasseecer por medio de esos eventos.
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5.3.4.2Venta Personal
Debido a las caracteristicas del mercado y del giegionde se refiere que
para mercados grandes sera mejor utilizar la gdhaticy en mercados mas reducidos
y concentrados la venta personal. (Diego monféimasio, 2013) Touch Of tendra 1
colaborador encargado de promover, visitar y vetalaolucion al mercado de las
PYMES productoras en Guayaquil, el vendedor jumtgesente se encargaran de
visitar, promover y ofertar el servicio en la cidda
5.3.4.3Publicidad
5.3.4.3.1 Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria:
Concepto, Mensaje
La razdn del logo es la de reflejar la recolecgi®ubida de datos a la nube,
ademas de ser lo mas amigable para el usuaricagmoca su visualizacion, el nombre
“Touch Of” tiene como significado “toque de”, hawi® referencia a que, con un solo

toque, el usuario tendra acceso a la informaci@esaria para su visualizacion y uso.

B
LT
Touch Of

Visualigacion de Datow

Figura 32Logo de Touch Of

5.3.4.3.2 Estrategias ATL y BTL
Para las estrategias de comunicacion se realizdoliciplad ATL, BTL y se
lograra dar a conocer la marca, generando valoney & publico reconozca a la
empresa Touch Of.
La empresa Touch Of tendra presencia en medio Adltgmdo en la revista
INDUSTRIAS de la cdmara de Industrias de Guayaquil.
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Se pautara 1 vez al mes, dado que la revista diexfi® 12 salidas de venta al
publico, la duracion de la campafia sera por 5 pdo® que todo el apoyo al proyecto
sera por ese tiempo, es asi como los periodosateogion se mediran cada cuartal
para medir el provecho del uso de la revista, sn cantrario para ajustar la estrategia

y poder llegar al objetivo de impactar a los emgmies de la ciudad.

INDUSTRIAS

iﬂlL

Un camino hacia la
Cuarta Revolucion
Industrial Pag 28

Micole Nebot:
iMayday! sComo
hage personal
branding? Pag 24

Dir. Estudios CIG: | Daniel Leng:

Losmcenthvos a laimersion | Comprometido con el
en la Ley para el Fements | desarmollo Turistico de
Productive  Pag. & muestro pais Pag. 16

Figura 33 Elaborado por: Camara industrial

Guayaquil — Ejemplar agosto 2018

Se llevara a cabo estrategias BTL en los eventps-Hxuropa, Expo-Minas,
Ecuador Industrial y AquaExpo en la ciudad de Ggayaesto consiste en hacer
activaciones en la feria, con esto se lograra temer interaccion directa con el
consumidor motivdndolo a realizar la implantaciGl dervicio en sus procesos
productivos. La activacion que se realizara esmgdlementar realidad aumentada
(permite observar elementos virtuales sobre l@wide la realidad) que se proyectara
en gafas y televisores, asi el publico observandndemanera diferente e innovadora
el servicio que se ofrece. El montaje del stand algch Of sera con salas lounge,
bebidas soft, bocaditos de sal e impulsadoras guensarguen de que cada
empresario/visitante que asista a la feria paselmiand y entregarle informacion del

servicio.
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La

Figura 34 Imagen del Stand de Touch Of

El uso del Mailing tiene el objetivo de usar elreor electrénico como una
accion de marketing, lo que se busca en este platraer nuevos clientes y fidelizar
a los existentes por medio de boletines electr&nipero para el uso 6ptimo de esta
herramienta, es necesario que los clientes hayaptato previamente el recibir
informacion por parte de Touch Of. Para obtendrdse de datos de clientes a los
cuales se les enviara la informacion, el primeopasconstruir una base de datos a
través del sitio web y se podra enviar publicidadndticias, promociones digitales
etc.

Facebook al ser una red social con publico actpermite aumentar la
visibilidad de la marca, motivando y enganchandmsausuarios. Una estrategia
promocional a largo plazo lograra reforzar estevag®sicionamiento de venta online.
Se realizaran actividades tipo interaccion permgnewn usuarios, videos del servicio
implementado, imagenes del servicio y testimonmsa@hsumidores satisfechos con
el servicio que Touch Of ofrecio.

5.3.4.3.3 Estrategia de Lanzamiento
El lanzamiento se llevara a cabo en la oficinaaach Of en la recepcién junto

al Demo Wall contaré con la presencia de los pisielientes y familiares, donde se
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inaugurara las oficinas y el servicio. También egadrollard via redes sociales donde
se publicara contenido para generar expectatioa selguidores, una semana antes del
lanzamiento publicando faltan 7 dias, 6 dias ysasésivamente haciendo un conteo
regresivo para publicar el lanzamiento de Touch Of.

5.3.4.3.4 Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de

Publicidad.
Tabla 4 Cronograma Anualizado de Touch Of

5.3.4.4Relaciones Publicas

Las relaciones publicas son ese conjunto de aatieisl dirigidas a mejorar,

CRONOGRAMA ANUALIZADO DE TOUCH OF
NOV | DIC | ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN |JUL | AGOS | SEPT | OCT
ATL- REVISTA X X X X X X X X X X X X
BTL X X X X X
OTL- REDES X X X X X X X X X X X X
RP- STANDS X X X X
EVENTO DE LANZAMIENTO | x X

mantener o proteger la imagen de un producto oesam@nte el publico y la sociedad.
(Diego monferrer tirado, 2013). La imagen de ungresa es extremadamente
importante porgque se refiere a como los clientesstan percibiendo y en base a esa
percepcion es como futuros clientes seran parla empresa.

Touch Of se asesorara con una agencia de relacmr@gas para poder
desarrollar de manera idonea la interaccion conctosumidores en las ferias.
Adicional a eso, se implementara la relacion y gamecon el cliente en las oficinas
de la siguiente manera: contestando las llamadascatamente (saludar al iniciar la
conversacion y despedirse al final), el tiempo mméxide contestar un correo
electronico, tratar a los clientes con cortesiat@® momento (sin importar la
situacion), atender con una sonrisa. Se le da mog@tancia a esta estrategia debido
a que por las relaciones que se tengan con logediéa empresa crecera o no, ya que
el boca a boca es extremadamente importante, gsdelkcliente actual se encuentra
satisfecho podra recomendar a la empresa, cas@ion empresa se encontrara en
una etapa de declive.

5.3.4.5Marketing Relacional

El marketing relacional sirve para generar relaesomedituables con los

clientes para lograr que la empresa se posicidte por eso por lo que Touch Of

desarrollara correos electronicos post venta,antédn y monitoreo de los clientes,
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encuestas de satisfaccion cada 6 meses y progdenfidelizacion. Los programas de
fidelizacion seran incentivos donde se otorgardmefi@os exclusivos por ser clientes
frecuentes
5.3.4.6Gestion de Promocion Electronica del Proyecto

5.3.4.6.1 Estrategias de E-Commerce

Estrategias E-Commerce no se aplicara para Tofigholdo que los
pagos se realizaran de forma directa en efectedsitos o tarjeta de crédito.

5.3.4.6.2 Analisis de la Promocion Digital de los Competidore

Web y Redes Sociales
No Aplica
5.3.4.6.3 Estrategia de Marketing Digital: Implementacion del
sitio web y redes sociales
Como parte del proceso de la compra del serviclagprimeras etapas, en las

que el consumidor descubre la necesidad, la pdatidiene gran importancia. Por su
parte, cuando el comprador potencial inicia la ds@cion en el establecimiento
detallista, la venta personal adquiere un papgigmeerante. Una vez terminada la
transaccion, la publicidad vuelve a tomar imporiamon tal de reafirmar la compra
realizada y evitar posibles disonancias. (Diego feroer tirado, 2013) por lo tanto,
Touch Of mantendra presencia en redes sociales Earebook y una pagina web
para mantener por medio de contenido en vigensiddmeficios de los servicios de

visualizacion de KPI's para empresas que produgnaguayaquil.
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-.'. "~ Touch Of

Visualigacidn de Data

Visualizacion
de data a un
toque

@ Dl

Figura 35Pagina Web de Touch Of

Figura 36 Redes Sociales de Touch Of

5.3.4.7Cronograma de Actividades de Promocion

Tabla 5 Cronograma de actividades
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CRONOGRAMA ANUALIZADO DE TOUCH OF
NOVIEMBREDICIEMBRE|ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO [SEPTIEMBHOCTUBRE
ATL- REVISTA X X X X X X X X X X X X
BTL X X X X X X
OTL- REDES X X X X X X X X X X X X
RP- STANDS X X X X
EVENTO DE LANZAMIENT] X X

5.4 Presupuesto de Marketing

CRONOGRAMA ANUALIZADO DE TOUCH OF
NOVIEMBRIDICIEMBRE|ENERO FEBRERO [ MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |SEPTIEMBHOCTUBRE
ATL- REVISTA $ 8500 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00
BTL $ 1.800,00 $ 3.250,00] $ 1.500,00 $ 120,00 $ 1.200,0( $ 1.560,00
OTL- REDES $ 25,00 $ 25,00 $ 25,00 $ 25,09 $ 25,00 $ 25,00 $ 25,00 $ 25,00 $ 25,00 $ 25,00 $ 25,00 $ 25,00
RP- STANDS $ 2.925,60| $ 2.925,60 $ 2.925,60 $ 2.925,60
EVENTO DE LANZAMIENT| $ 4.000,00) $ 1.000,00

Tabla 6 Presupuesto de marketing
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CAPITULO 6
PLAN OPERATIVO

6.1 Produccion

6.1.1 Proceso Productivo

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

Andlisis del proceso productivo del cliente
o0 Examinacion y evaluacién de la maquinaria, lugaodpctos y
procesos del cliente mediante personal de servicio
Seleccion de KPI's a medir y equipos a usar
0 Seleccién de equipos y sensores en base a la dedeksl proyecto
gue se implementaran
Adquisicion de hardware con los distribuidores
o Compra de equipos.
Instalacion de hardware
o Implementacion de los equipos y sensores por naEliequipo de
servicio, el cual realizara la conectividad dedessores al cerebro
Instalacion y funcionamiento del Gateway.
o Conectividad via ethernet de los sensores y del Ra€la el
Gateway Yy su configuracion con el internet.
Arquitectura y desarrollo de la pagina de visualizaion.
o Desarrollo y parametrizacion de la interfaz pasaializacion de los
KPI's, dependiendo de los gustos del cliente.
Visita técnica.
0 Visita para alineacion de parametros pasando umearse de la

instalacion.
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6.1.2 Flujogramas de procesos

1)Seleccion de KPI's
a medir y equipos a
usar

1)Andlisis del proceso
- productivo del cliente

= -
\ 4

Figura 38Flujograma de procesos 1

1)Programacion de 1)Dar una
visita con prospecto de presentacion de los
cliente ensus beneficios y usos de |

instalaciones visualizacién de data

=

Figura 37 Flujograma de procesos 2
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6.1.3
Tabla 7 Personal de la empresa

Infraestructura

CANTIDAD DETALLE
1 GERENTE _
1 CORDINADOR DE PROYE(
1 SERVICIOS
1 VENTAS
1 CARTERA
1 RECEPECIONISTA

6.1.4 Mano de Obra

servicio Coodinador de proyecto Vendedor
Hora hombre Costo por dia Hora hombre  Costo por dia aliombre Costo por dia
dia 1 $ 31,82 Dia 1 $ 54,55 Dia 1 $ -
dia 2 $ 31,82 Dia 2 $ - Dia 2 $ -
dia 3 $ 31,82 Dia 3 $ 54,55 Dia 3 $ 20,45
$ 95,45 $ 109,09 $ 20,45
Figura 39Costo de mano de obra
6.1.5 Capacidad Instalada
Tiempos de Trabajo
Caiss Tiempo en |Visitas a Clientes |Visitas a Clientes |Visitas |Visitas |Visitas |Visitas |Visitas Visitas a Clientes
£ Oficina Semanales Mensaules Afiol |Afiol |Afio2 |Afio3 |Afio4 |Afio5 |Mensaules Afio5
Gerente 4 1 4 48 49,44 150,923 (51,942 | 52,98 4
Cordinador de Proyectos 3 2 8 96 98,88 [101,85(103,88 | 106 9
Vendedor 2 3 12 144 |148,32|152,77| 155,82 | 158,9 14
Cartera 5 0 1 12 12,36 (12,731 12,985 | 13,25 2
Servicios 3 2 8 96 93,12 | 88,464 (44,232 | 22,12 2

Figura 40 Tiempos de trabajo

6.1.6 Presupuesto
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Tabla 8

Presupuesto del negocio

Maquinaria cantidad precio total
Computador 7 $ 800,00 $ 5.600,00
Equipos para demos 1 $ 2.500,00 $ 2.500,00

6.2 Gestion de Calidad

6.2.1 Politicas de calidad

Somos un equipo de trabajo cuyas acciones diaggjecutamos con una

elevada vocacion, nuestros clientes recibiran sessia sus particulares y justos

requerimientos basados en los siguientes principios

1. INTEGRIDAD PERSONAL como expresion de disciplioaden, respeto,

honestidad y entusiasmo.

2. CREATIVIDAD E INNOVACION como parte de nuestreto diario para

el mejoramiento continuo.

3. CONSCIENCIA en la préactica de un trabajo libre errores y en el

COMPROMISO leal con la institucién y con las reationes de calidad

6.2.2 Procesos de control de calidad

La ISO 9001 es la encargada de las empresas gatarpeervicios, en cuanto

a su gestion de calidad y satisfaccion al cligméea la correcta gestion de la calidad

en este tipo de empresas, es importante la fialilith gestion administrativa y los

plazos de respuestas, hay ciertas caracteristieasegan implementadas en Touch Of

debido a la naturaleza del negocio rigiéndoselbajestandares de la norma ISO 9001
(ISO TOOLS, 2019).
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Figura 9Procesos de control de calidad

Andlisis y Recibimiento
diagramacion del producto

Instalacion de
hardware y
sensores

Arquitectura de Conectividad a
visualizacion la nube

Visita técnica »

Analisis y diagramacion.

0 En este punto, se realiza una visita al client@repara una propuesta
dependiendo de los procesos productivos en loshguere el mismo,
esta propuesta estard delimitada por la cantidagedsores que se
necesiten instalar y la informacion que se deharti@ara subir a la
nube.

Recibimiento del producto

o Unavez realizada la diagramacion se procederfizacta adquisicion
de los equipos y sensores necesarios para la iraptagion de dicho
proyecto. Una vez ingresado los productos a lasdeside Touch Of
se les realizara un chequeo interno y externo adagos.

Visita del proceso productivo del cliente

0 En esta visita, se llevan los equipos y sensores @magramar el
cableado necesario hacia el Gateway, desde lo®rssnbacia los
equipos que posteriormente serdn usado para siaitién.

Instalacion de Hardware y sensores.

0 La instalacion de los equipos y sensores tendtéempo aproximado

de 2 a 3 dias por parte del equipo de servicioalel Of y revision

técnica del coordinador de proyectos al finalizaotbra.

Visita técnica
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o Esta visita correspondera a la programacion delev@at y a
arquitectura de visualizacion de data (KPI's) ycéente debera
disponer de 2 semanas para realizar programadalibyacion en base
a los gustos de visualizacion del cliente.

* Charla post entrega del servicio

o Esta charla se dara desde las instalaciones dénTaiua los clientes,
se visualizara desde las instalaciones y se exaaidaorrecto uso del
servicio ofertado y la correcta trata de los KRlaga la toma de

decisiones.

6.2.3 Presupuesto

Tabla 10 Presupuesto normas 1SO

Presupuesto Normas ISO 9l $5.790
Certificacion
Consltoria Organizaciol
Audiotia
Acreditacior

6.3 Gestion Ambiental
6.3.1 Politicas de proteccion ambiental
Touch OF fomentara todas aquellas acciones quedeso a la conservacion

del medioambiente, desarrollando de manera subtergas actividades, productos y
servicios, y para ello asume los siguientes priasip

1. Cumplir con toda la legislacién aplicable y conostcompromisos a los que
voluntariamente suscribamos.

2. Implementar Sistemas de Gestion, que contemplegrgmas que aseguren
nuestro compromiso con la Mejora Continua del deséim ambiental
ocupando como herramienta la prevencion de la pongion.

3. Promover el uso eficiente y reduccion del uso damms naturales a través del
empleo de subproductos industriales y otros.

4. Evaluar los Impactos Ambientales en nuestro prayecdhversiones.

Revisar periodicamente la Gestion Ambiental, el gliniento de esta Politica
y su adecuacion en el tiempo. Junto con los olggtigontroles y mediciones

periodicas del desemperio.
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6. Involucrar a nuestro personal en la implementagidmantenimiento de esta
Politica. Asegurando que todos los niveles reciadormacion adecuada para

cumplir con sus obligaciones y responsabilidades.

6.3.2 Procesos de control ambiental
Para realizar el control ambiental, la compafiiacho®f se verda en la
obligacion de implementar reglamentos para lo gu& secesario:
e Gestionar de manera responsable los recursosetepeesa
» Capacitar al personal afio a afio en los cuidadogeatales

* Implementar un programa de autogestion en respiidsabambiental

6.3.3 Presupuesto

Tabla 11 Presupuesto ambiental

Presupuesto proteccion Ambiel $ 127,00
Materiales informativos $ 50,00
Capacitaciones ambientales $ 77,00

6.4 Gestion de Responsabilidad Social

6.4.1 Politicas de proteccioén social

Para facilitar el conocimiento de la seguridadlydael colaborador.

Se debe entregar a cada trabajador copia del regtarmterno de seguridad
industrial y salud ocupacional.

Se debe realizar no menos de 4 capacitacione® @ramateria de seguridad
y salud en el trabajo.

Se adjuntara al contrato de trabajo la descripd®tas recomendaciones de
seguridad y salud en el trabajo.

Se brindaré facilidades econdmicas para la pasiodm de los colaboradores
en charlas y workshops de formacion en la materia.

Se elaborara un mapa de riesgos en los cualefireé@l@ las acciones a tomar

en caso de algun evento inoportuno.
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6.4.2 Presupuesto

Tabla 12Elaborado por el autor

Presupuesto Politicas de proteccion St $ 598,50
Materiales informativc $ 12,50
Charlas y Worksho) $ 240,00
Consultoria, elaboracion y de mapa de riesgos®eprocesc  $ 126,00
Elementos de segurid $ 220,00

6.5 Estructura Organizacional

6.5.1 Organigrama

Coordinador d¢
proyectos

Servicio

Cartera Vendedor Secretaria

Figura 41 Organigrama Elaborada por el autor

6.5.2 Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

Cargo: Coordinador de proyectos

Sexo:Indistinto

Descripcion:

Responsable de la planificacién y desarrollo eriémspos correspondientes y
estimados que se acuerden con el cliente, paralebtomanejar herramientas como
Project, Monday.com, entre otros. Es indispensajle pueda manejar diversas

ocupaciones, manteniendo una gran capacidad dedgiedel personal a su cargo.
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El coordinador de proyecto sera responsable deawok mano de obra en
servicio del personal que trabaje la solucion tavi

Conocimientos:
» Gestion de proyectos digitales
» Gestion de ingenieria de proyectos en automati@acio
» Direccion de equipos.

+ Control de costos

Cargo: secretaria

Sexo:Femenino

Descripcién:

Encargada de ejercer como asistente administraagsstente de cartera, debe
ser una persona con tacto, con un nivel de orgeidizalto y con conocimientos en
cuanto a protocolos institucionales y empresarialestro de sus funciones debera
agendar reuniones en las salas y tener conocirsidet@aquete ofimético derivar las
llamadas hacia el vendedor o el gerente, aliméatzase de datos de posibles clientes,
enviar informacion mediante aplicaciones de majlintanejo de redes sociales,
atender visitas, recibir documentos y manejar qgoaroa de actividades de los
colaboradores.

Conocimientos:
* Administrativos

* Protocolarios

Cargo: Servicio

Sexo:Hombre

Descripcién:

Profesional técnico en automatizacion y controlustdal, dentro de sus
labores, deberd desarrollarse en diferentes areadadindustria, realizando
instalaciones, puestas en marcha y operacionestdenas de control. Dentro de la
oficina debera realizar cotizaciones a proveedoaea la seleccion de productos.

Conocimientos:

* Técnico en automatizacion y control industrial
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» Cursos de automatizacion y digitalizacion

Cargo: Cartera

Sexo:Femenino

Descripcion:

Gestora de la realizacion de los cobros, el masheja cartera de los clientes,

convenios de pago y encargada de coordinar el atoobntable con la empresa
prestadora del servicio.

Conocimientos:
« CPA
* Manejo del paquete de office.

» Cursos o talleres de gestion de calidad interna

Cargo: Vendedor

Sexo:indistinto

Descripcién:

Dirigir, analizar y disefar estrategias de acereatoni a posibles clientes,
realizar charlas y cursos para la promocion deliger manejo del portafolio de

productos y servicios, y gestor de las ofertasalientes.

Conocimientos:
» Ingeniero en automatizacion y control.

e Cursos en ventas

6.5.3 Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Respsabilidades, y

Derechos
Hora Hora Duracion
Inicio Fin (Horas)
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Tabla 13Cargos y responsabilidades

CARGC

INTERACCION

RESPONSABILIDADES ASIGNADA!

Gerente General
Aree: Geneal
Cargo

inmediato: NC
Cargossubordinados: !

Superio

Coordinador de Proyectd
rGestor de Cartera y vendeg

Responsable de manejar juntas semanalé
seguimiento de oportunidades, buscar nu
fportunidades de negocios junto con el vend
lgrpromotor, dirigir el departamento de proyec
y el area de cartera. Sera también la image
Touch Of ante el mercado

Coordinador de
Proyectos
Aree: Proyecto
Cargo
inmediato:
Genere
Cargos subordinados:

Superio

Gerente

=

servicios y vendedor

Gerente General, Técnico

Responsable de manejar el corre
{funcionamiento y puesta en marcha del ser
que se ofrece al cliente, monitorear y reso
contingencias en caso de alguna eventual
con el servicio brindado. Realizar las ofe
pertinentes a los trabaj

s de
evas
edor
tos

n de

2Cto
icio
Iver
idad
rtas

Gestor de Cartera
Arez: Carter:

Cargo Superio
inmediato: Gerent
Genere

Cargcs subordinados:

l;Vendedor, secretaria

Responsable de la coordinaciéon con el ser
de contabilidad de la empresa que se con
dirigira la cartera, fechas de cobranzas tiemp
monitoreo deconvenics de pagos

icio
rate,
osy

Técnico de Servicios
Aree: Proyecto
Superio
Coordinadda

Cargo
inmediato:
de Proyectc
Cargos subordinados: I

rrCoordinador de Proyectos

Encargado de realizar las instalaciones
Hardware en las plantas de los clientes, co
los equipos necesarios con los proveedor
realizacion de la arquitectura de visualizaciof
la data.

del
tizar
PSS Y
n de

Vendedor y Promotor
Aree: Venta:

Cargo Superio
inmediato: Gerent
Genere

Cargossubordinados: N

Gerente General

;Coordinador de Proyectos

Encargado de promover y vender e

servicio de visualizacion de data por medio
yKPI’s, realizara charlas, visitas a clientes co
Demo y gestionara un cronograma y plan ¢
ventas mensual juntos con el gerente gene

n el
e
ral.

Secretaria

Arez: Genere
Cargo Superio
inmediato: Gestor d
Carter:

LTodos los Trabajadores

Cargos subordinados: I

Encargada de alimentar la base de clie
Mailyng, red social y pagina web, monitoreg
registrar los ingresos y salidas de
colaboradores. Encargada de caja chica \
compras de la cafeteria y materiales. Limp

ntes,
ry
los
las
eza

rapida de las instalaciones.
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CAPITULO 7

7 ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

7.1 Inversién Inicial

7.1.1 Tipo de Inversién

Tabla 14 INVERSION INICIAL

INERSION FIJA

ACTIVOS INTANGIBLES
PREOPERACIONALES
CAPITAL DE TRABAJO
TOTAL INVERSION INICIAL

7.1.1.1Fija

Tabla 15INVERSION FIJA

DEPRECIABLES
EDIFICIOS
EQUIPOS ELECTRONICOS
EQUIPOS LIMPIEZA
MUEBLES
TOTAL

7.1.1.2Diferida

$ 22.410,83
$ 5.890,00
$ 3.671,49
$ 37.542,22
$69.514,54

18.544,50
285,04
3.581,29
22.410,83

@ P B BB

La inversion en la implementacion y certificacignlas normas ISO 9001 sera

una carta de presentacion para los posibles ydsitlrentes, por lo cual se realizo la

inversion anexada en la siguiente tabla.

Tabla 16ACTIVOS INTANGIBES

ISO 9001
TOTAL INTANGIBLES
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Tabla 17PREOPERACIONALES

CREACION / CONSTITUCION DE EMPRESA $ 800,00
CUERPO DE BOMBEROS $ 620,00
MUNICIPIO DE GUAYAQUIL $ 414,94
SOLICITUD DE FUNCIONAMIENTO $ 1.200,00
SUMINISTROS DE OFICINA $ 636,55

TOTAL $ 3.671,49

7.1.1.3Corriente
La inversion corriente corresponde a los gastosateria prima, mano de obra

y costos indirectos sera de los cuatro primeroemds operaciones de la companiia

las cuales suman un total de $37.542,22

Tabla 18 CAPITAL DE TRABAJO

FIJOS $ 19.465,72
VARIABLES $ 18.076,50
TOTAL $ 37.542,22

7.1.2 Financiamiento de la Inversion

7.1.2.1Fuentes de Financiamiento
Para este proyecto se usard como fuente de fimaiecito a la Corporacion
Financiera Nacional (CFN) la cual otorgard una tide0.33% de interés anualizado
para el desarrollo del proyecto y hara cargo déb @® la inversion, ademas la
compafia constara con dos accionistas de los deatesrespondera aportar a uno el

20% y al otro el 10%
Tabla 19 ESTRUCTURA DE CAPITAL

DETALLE % APORTE MONTO
PRESTAMO BANCARIO 70%$ 48.660,18
ACCIONISTA 1 20% $ 13.902,91
ACCIONISTA 2 10% $ 6.951,45
TOTAL 100% $ 69.514,54

7.1.2.2Tabla de Amortizacion
La tabla de amortizacién se realiz6 usando el neéadeimnan de pagos con la
finalidad de hacer un solo pago cada final de petisiendo el prestamos el 70% de

la inversion con una tasa del 9.33% y mensualidati@, 746%
Tabla 20 TABLA DE AMORTIZACION
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$ 48.450,18
0,746% MENSUAL
60

$1.004,57

PAGOS SALDO

$ -$ 48.450,18
361,36 $ 1.168,86% 47.642,68
355,33 % 1.162,84% 46.835,17
349,31 % 1.156,82% 46.027,67
343,29 $ 1.150,79% 45.220,17
337,27 $ 1.144,77$ 44.412,66
331,24 % 1.138,75% 43.605,16
325,22 % 1.132,72% 42.797,66
319,20 $ 1.126,70$ 41.990,16
313,18% 1.120,68 $ 41.182,65
307,15 % 1.114,66$ 40.375,15
301,13 % 1.108,63%$ 39.567,65
295,11 % 1.102,61$ 38.760,14
289,09 $ 1.096,59% 37.952,64
283,06 $ 1.090,57% 37.145,14
277,04 $ 1.084,54% 36.337,63
271,02 $ 1.078,52% 35.530,13
265,00 $ 1.072,50% 34.722,63
258,97 $ 1.066,48% 33.915,13
252,95 $ 1.060,45% 33.107,62
246,93 $ 1.054,43% 32.300,12
240,91 % 1.048,41% 31.492,62
234,88 $ 1.042,39% 30.685,11
228,86 $ 1.036,36$ 29.877,61
222,84 $ 1.030,34%$ 29.070,11
216,81 $ 1.024,32% 28.262,60
210,79 $ 1.018,29% 27.455,10
204,77 $ 1.012,27$ 26.647,60
198,75 $ 1.006,25% 25.840,10
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192,72 $
186,70 $
180,68 $
174,66 $
168,63 $
162,61 $
156,59 $
150,57 $
144,54 $
138,52 $
132,50 $
126,48 $
120,45 $
114,43 $
108,41 $
102,38 $
96,36 $
90,34 $
84,32 %
78,29 $
72,27 $
66,25 $
60,23 $
54,20 $
48,18 $
42,16 $
36,14%
30,11 %
24,09 $
18,07 $
12,05 $
6,02 %

1.000,23 %
994,20%
988,18%
982,16 %
976,14 %
970,11%
964,09%
958,07 %

25.032,59
24.225,09
23.417,59
22.610,08
21.802,58
20.995,08
20.187,57
19.380,07

952,056 18.572,57

946,02%

17.765,07

940,00 16.957,56

933,98%
927,96%
921,93%
91591%
909,89%
903,87%
897,84%
891,82%
885,80%
879,77%
873,75%
867,73%
861,71%
855,68%
849,66%
843,64%
837,62%
831,59%
825,57%
819,55%
813,53%

16.150,06
15.342,56
14.535,05
13.727,55
12.920,05
12.112,54
11.305,04
10.497,54
9.690,04
8.882,53
8.075,03
7.267,53
6.460,02
5.652,52
4.845,02
4.037,51
3.230,01
2.422,51
1.615,01
807,50
0,00



7.1.3 Cronograma de Inversiones
Teniendo como referencia la informacién proporcitangpor parte de la
Corporacion Financiera Nacional (CFN) el cronogratealos pagos anuales para

saldar la deuda contraida que corresponderia aadbsipagos al 4 afio
Tabla 21PRESTAMOS BANCARIOS

PRESTAMOS BANCARIOS
RESUMEN DE AMORTIZACION ANUAL
PAGOS DE CAPITAL E INTERES

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
PAGO CAPITAL $ 9.732,04$ 9.732,04 $ 9.732,04 $ 9.732,04 $ 9.732,04 $ 48.660,18
PAGO INTERES $ 3.955,87$% 3.084,85% 2.213,84 $ 1.342,82$ 471,80 $ 11.069,18
TOTAL PAGOS $ 13.687,91$ 12.816,89 $11.945,87 $ 11.074,85 $ 10.203,84 $ 59.729,36

7.2 Analisis de Costos

7.2.1 Costos Fijos

Tabla 22 COSTOS FIJOS

Afos 1 2 3 4 5
MANO DE OBRA $ 18.647,39 $ 19.579,76 $ 20.558,75 $ 21.586,69 $ 22.666,02
COSTOS INDIRECTOS $  7.905,60% 8.300,88% 8.715,92$% 9.151,72S$ 9.609,31
Total $ 26.552,99 $ 27.880,64 $ 29.274,68 $ 30.738,41 $ 32.275,33

7.2.2 Costos Variables
Los costos variables que corresponderan a la marabih de la persona de

servicio, y tiempo en horas de otros colaboraddoesle el cliente y los costos.
7.3 Capital de Trabajo

7.3.1 Gastos de Operaciéon
Dentro de los gastos operativos se considera pahmente el mantenimiento
de los equipos de frio y equipos de cOmputo adatedgastos como la luz, agua y

varios
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Tabla 23GASTOS OPERATIVOS

Gastos Fijos Operativos
Fech N° F Proveedor/Descripcion

luz $ 1.753,09
agua $ 130,73
Servicio de internet industrial $ 1.320,00
mantenimiento de computo $ 560,00
alquiler $ 10.200,00
mantenimiento A/C $ 126,00
Gastos varios mensual $ 4.181,40
Gastos Varios anual $ 18,30
Subtotal $ 18.289,52

7.3.2 Gastos Administrativos
Dentro del proyecto se consideraron como gastosnéstrativos aquellos

gastos sueldos y salarios de los trabajadorestaegompra de facturas.
Tabla 24GASTOS ADMINISTRATIVOS

Gastos Administrativos
Fech N° F Descripcion

seguros $ 3.708,90
facturas $ 30,00
Gerente $ 13.052,16
Coordinador de proyectos $ 14.238,72
Cartera $ 7.119,36
Recepcionista $ 5.339,52
Subtotal $ 43.488,66

7.3.3 Gastos de Ventas

La empresa se encargara de incurrir con los gdstesntas

Tabla 25 Gastos de publicidad

Gastos de Publicidad
Fech N° F Proveedor/Descripcién

ATL- REVISTA $ 1.020,00
BTL $ 9.430,00
OTL- REDES $ 300,00
RP- STANDS $ 11.702,40
EVENTO DE LANZAMIENTO $ 5.000,00
PAGINA WEB $ 14,00
Subtotal $ 27.466,40
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7.3.4 Gastos Financieros

El rubro financiero y principal del negocio epatjo a la CFN y sus intereses,
aquellos intereses que son del 9,33%

Tabla 26PRESTAMOS BANCARIOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
PAGO CAPITAL $ 9.732,04$ 9.732,04$ 9.732,04 $ 9.732,04 $ 9.732,04 $ 48.660,18
PAGO INTERES $ 3.95587$% 3.084,85$% 2.21384$ 1.34282$% 471,80 $ 11.069,18
TOTAL PAGOS $ 13.687,91$ 12.816,89 $ 11.945,87 $ 11.074,85 $ 10.203,84 $ 59.729,36

7.4 Analisis de Variables Criticas

7.4.1 Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.
La fijacion del precio de Touch Of dependera ddllactuaciones en los costos
de los productos y se mantendra un margen de gananc

Tabla 27MARK UP y mérgenes.

costo unitario $ 5.164,72%$ 4.963,38% 4.840,36$ 4.865853%  4.919,68
margen de ganancia 50% 50% 50% 50% 50%
precio $ 10.329,43% 9.926,76$ 9.680,71$% 9.731,69%  9.839,35

7.4.2 Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de lagyeccion de
Ventas
Gracias al gasto anual que generan las compaféd&enador para la compra,
investigacion y desarrollo de nuevas tecnologidsgé determinar la proyeccion de
venta en doélares para este proyecto dado que afo al porcentaje de incremento
sera de un 6,77%
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Gastos en Ciencia y Tecnologia

El gasto total en Ciencia y Tecnologia crecié en un 122% entre el 2009 y 2014.
Valores en millones de délares corrientes

382,92

259,81

-9~ Total

~o— Investigacion y Desarrolio (1+D)

2013

2014

Otras Actividades de Ciencia y Tecnologia (OACT)

Tabla 28 % de crecimiento de las inversiones acti

Total 172,48 194,60 155,52 201,59 342,86
Investigacion y Desarrollo (1+D) 145,94 158,65 112,86 124,92 184,10 259,81
Otras Actividades de Ciencia y Tecnologia (OACT) 26,54 35,95 42,66 76,67 158,75 123,11
38,92
-
3428 _ _.-=""
/r .

gastos acti % crecimiento
2009 172,48
2010 194.,6 11,37%
2011 155,52 -25,13%
2012 201,59 22,85%
2013 342,86 41,20%
2014 382,92 10,46%
2015 431,29 11,22%
2016 479,74 10,10%
2017 528,19 9,17%
2018 576,64 8,40%
2019 625,08 7,75%
2020 673,53 7,19%
2021 721,98 6,71%
2022 770,43 6,29%
2023 818,88 5,92%
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7.4.3 Analisis de Punto de Equilibrio
Para la obtencion de punto de equilibro en unidadascesita de la siguiente

formula
Determinacion del Punto de Eguilibrio en Volumen:

Costos Fijos
B P.E. =

Ventas Totales - Costos Variables

Figura 42. Formula para determinar el punto de equilibrio eflumen
Tomado de “El Punto de Equilibrio del negocio yisportancia estratégica”, f
Moreno, 2010.

Para lo cual mes a mes se tendra en cuenta lentifarde costos en base al
pago anual al banco y a los gastos generados aslpanlo que el punto de equilibrio

tendré varianzas

Tabla 29DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

PUNTO DE EQUILIBRIO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRODUCTO 22 17 14 12 11
COSTOS FIJOS $ 129.665,11 $ 131.194,81 % 137.294,51$ 143.767,52$ 150.485,79
PRECIO $ 12.051,00 $ 15.055,59 $ 19.087,14$ 23.025,18% 27.935,89
COSTOS VARIABLE $ 6.02550%  7.527,79 % 9.543,57$ 11.512,59% 13.967,94
CONTRIBUCION MARGINAL $ 6.02550 $ 7.527,79% 9.543,57$% 11.512,59% 13.967,94

7.5 Entorno Fiscal de la Empresa
Teniendo en cuenta las leyes establecidas por BVEHO DE RENTAS

INTERNAS, la compafiia Touch of, mantendra un céongraumplimiento de las

normas.
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7.6 Estados Financieros proyectados

7.6.1 Balance General
Tabla 30BALANCE GENERAL

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ARO 0 ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
EFECTIVO $ 3754229 -17.89329$  -9.041,70$  27.741,08$  90.430,4]$  187.559,70
CUENTAS POR COBRAR $  602550$  7527,79%  954357$ 1151259  13.967,94
INVENTARIO - s -8 - % - % -
OTROS ACTIVOS $ 3671495  3671,44s  367149$ 3671493 3671495  3.671,49
AMORTIZACION OA $ 73430 $  1.468,60$ 220289  2937,19%  3.671,49
TOTAL ACTIVOS CORRIENTE $4121371 $  -8.930,60 $ 688,99  38.75325$  102.677,36$  201.527,64
ACTIVOS NO CORRIENTE
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO $ 22410835 2241083$  22.41083$ 2241083  22.410,83%  22.410,83
DEPRECIACION ACUMULADA $  653901$ 13.078,02$  19.617,03%  19.97516$  20.333,29
TOTAL $ 2241083 $ 15871,82$  9.332,81%  2.79380$  243567$ 207754
ACTIVOS INTANGIBLES
MARCAS Y PATENTES $ 589000%  5890,00%  589000% 5890008  5890,00%  5890,00
AMORTIZACION MYP $ 117800$  235600% 3534008 4712008  5.890,00
TOTAL $ 589000 $% 4712008 353400 235600  1.178,00% -
TOTAL ACTIVOS $ 6951454 $ 11.65324$ 1355580  43.90304$  106.291,08$  203.605,18
PASIVOS
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR | $ - s - s - s - s - s -
PORCION CORRIENTE OBLIGACIONES BANCARIAS $ 9.732,04 $ 9.732,04 $ 9.732,04 $ 9.732,04 $ -
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ - |s  97320ks 9732043 9732043 9732043 -
OBLIGACIONES BANCARIAS ALARGO PLAZq $  48.660,18 $  20.196,11$  19.46407$  9.732,04$ - -
TOTAL PASIVOS $ 4866018 $ 38.92814%  20196,1]$  19.46407$  9.732,04s -
PATRIMONIO
Capital Social $ 20.854,36 $  20.854,36$  20.854,36$  20.854,36$  20.854,36%  20.854,36
Utilidad del Ejercicio $ 4812920 1163461  40.079,28%  72.120,02$  107.046,19
Utilidades Retenidas $ - $ 48129298 -36.49467$  3584,61$  75.704,63
TOTAL PATRIMONIO $ 2085436 $ -27.27493$ -15.6403]$  24.43897$  96.558,99$  203.605,18
PASIVO + PATRIMONIO $ 6951454 $ 11.65324$ 1355580  43.90304$  106.291,08$  203.605,18
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7.6.2 Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 31Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADO

VENTAS

Subscripcion de monitoreo

COSTO DE VENTA
MATERIA PRIMA
MANO DE OBRA

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

UTILIDAD BRUTA

%MARGEN BRUTO

GASTOS
GASTOS OPERATIVOS
ADMINISTRATIVOS
PUBLICIDAD
NOMINA
DEPRECIACION / AMORTIZACION
TOTAL GASTOS
UTILIDAD OPERATIVA
%MARGEN OPERATIVO

GASTOS FINANCIEROS
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO
%MARGEN ANTES DE IMPUESTOS

PARTICIPACION DE UTILIDADES
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
IMPUESTO A LARENTA
UTILIDAD DISPONIBLE

%MARGEN DISPONIBLE

ANO 0

7.6.2.1Flujo de Caja Proyectado

Tabla 32FLUJO DE CAJA PROYECTADO

UTILIDAD DISPONIBLE

0/ANO 0

GASTOS DE DEPRECIACION / AMORTIZACION

PAGO DE CAPITAL
CAPITAL DE TRABAJO
VENTA DE ACTIVOS
FLUJO ANUAL

FLUJO ACUMULADO
PAYBACK DEL FLUJO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ 144.612,03$ 180.667,03$ 229.04569$  276.302,20$  335.230,64
$ 11.760,00 $  15.288,00% 19.874,40 $ 23.849,28
$ 7230601 $  69.058,36$  72.511,28% 76.136,84 $ 79.943,68
$  45.753,02$  41.177,72$  43.236,60$ 45.398,43 $ 47.668,35
$ 18.647,39$  19.579,76$  20.558,75% 21.586,69 $ 22.666,02
$ 7.905,605 8.300,88 $ 8.715,92 $ 9.151,72 $ 9.609,31
$ 7230601 $ 123.368,67$ 171.822,41$  220.039,76$  279.136,24
50,00% 68,29% 75,02% 79,64% 83,27%
$ 18.289,52 $  19.203,99$  20.164,19% 21.172,40$ 22.231,02
$ 43.48866 $  45.663,09%  47.946,25% 50.343,56 $ 52.860,74
$ 27.466,40 $  24.374,02$  25.620,57$ 26.997,81$ 28.365,56
$ 413550 $ 4.341,03% 4.556,79°% 4.783,30 % 5.021,10
$ 8.451,31% 8.451,31% 8.451,31% 2.270,43 % 2.270,43
$ 101.831,39 $ 102.033,44$ 106.739,11$  105.567,50$  110.748,85
$ -2952537 $ 21.33523%  65.083,30$% 114.472,26$%  168.387,39
-20,42% 11,81% 28,41% 41,43% 50,23%
$ 3.955,87 $ 3.084,85$ 2.213,84 % 1.342,82$ 471,80
$ -3348124 $ 18.250,37$  62.869,46$  113.129,44$  167.915,59
-23,15% 10,10% 27,45% 40,94% 50,09%
$  -5.022,19% 2.737,56 % 9.430,42 $ 16.969,42 $ 25.187,34
$ -3850343 $ 15512,82$%  53.439,04$ 96.160,03$  142.728,25
$ -9.625,86 $ 3.878,20%  13.359,76$ 24.040,01 $ 35.682,06
$ -48.129,29 $  11.634,61$  40.079,28% 72.120,02$  107.046,19
-33,28% 6,44% 17,50% 26,10% 31,93%
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ 4812929 $  11.63461%  40.079,28% 72.120,02$  107.046,19
$ 8.451,31% 8.451,31% 8.451,31% 2.270,43% 2.270,43
$  -973204 % -9.732,04 $ 9.732,04 $ -9.732,04 $ -9.732,04
$  37.542,22
$ 3.645,10
$ 4941001 $  10.353,89$%  38.798,56 $ 64.658,41$  140.771,89
$ -49.410,01 $ -39.056,13 $ -257,57 $ 64.400,84$%  205.172,73
$ -118.92456 $ -108.570,67$ -69.772,11 $ -5.113,70$  135.658,19
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7.6.2.1.1 Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

7.6.2.1.1.ITMAR

Para la obtencién de la Tmar, se realiz6 un célddb costo promedio
ponderado de capital, determinando el costo detwmdad por parte de los
accionistas para lo cual se aplicé la siguientenéda:

» Rf: Tasalibre de riesgo la cual se obtuvo a traedss bonos del tesoro
de Usa la cual esta proyectada a 5 afios. (Investimg 2019)

» B: También conocida como factor BETA, este se lodala sitio web
académico Damodaran Online, en el cual se encuetudas las tasas
de BETA por industria, este coeficiente mide laatibtlad del mercado
como un todo. (damodaran, 2019)

* Rm: El riesgo del mercado es una tasa que se ebdigravés de las
500 mas grandes del mundo que se encuentran diitnmercado
bursatil S&P500 (Web Financial Group, 2019)

* Rp: El riesgo pais es una tasa de variacion diprgase toma a traves
de Damodaran (damodaran, 2019)

Tabla 33Tmar del proyecto

TIPO VALOR % % TASA TOTAL
PRESTAMO BANCARIO $ 48.660,18 70% 4,95% 3,46%
ACCIONISTA 1 $ 13.902,91 20% 33,01% 6,60%
ACCIONISTA 2 $ 6.951,45 10% 33,01% 3,30%
TMAR DEL PROYECTO $ 69.514,54 100% 13,37%

7.6.2.1.1.2VAN

Es una cantidad monetaria, que refleja la difeeeantire el valor actual de los

cobros menos el valor actualizado de los pagodees, es el valor de todos los flujos
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de caja esperados referido a un mismo momentdetgbd. En términos generales se
puede interpretar el VAN del modo siguiente:

* VAN >0 => Que la empresa genera beneficio

* VAN = 0 => No hay beneficio ni pérdidas, aunqueszde el tiempo

* VAN < 0 => hay pérdidas en la empresa, ademas mepel tiempo.
(martinez, Cruz, & Jose, 2007)

01 02 on

VAN = —
A L THLE T Y L

Figura 1Ejemplo de célculo del VAN y TIR YIREPA 2018

Tabla 34Calculo del VAN

CALCULO DEL VAN

INICIAL -69.514,54
TMAR 13,37%
VAN = -69.514,54 -49.410.01 10.353.89 38.798.56 64.658.41 140.771.89
1,1337 1,2852 1,4570 1,651695503 1,872459716
VAN = -69.514,54 -43.584,5418 8.056,3518 26.629,8106 1896898 75.180,1993
VAN = C$ 35.913,97
7.6.2.1.1.3TIR

Se define como la tasa de descuento que iguatdaelpresente de los ingresos
del proyecto con el valor presente de los egrésoka tasa de interés que, utilizada en
el calculo del Valor Actual Neto, hace que esteigeaal a 0. (Instituto de Investigacion

en Ciencias Econdmicas y Financieras, 2014)

2 F
TIR=Y —"_=0
= (1+17)

Figura 2 Ejemplo de célculo del VAN y TIR YIREPA 2018
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Donde Fn son los flujos de periodo, n son los plesae | es la tasa de interés

Tabla 35Comprobacion de la TIR

COMPROBACION DE LATIR

INICIAL -C$ 69.514,54

TIR 21,8770%====> Al aplicar esta tasa el VAN se iguala a cero

VAN = -C$ 69.514,54 -49.410,01 10.353.89 38.798,56 64.658.41 140.771.89
1,2188 1,4854 1,8104 2,206414092 2,689111304

VAN = -C$ 69.514,54 -40.540,8851 6.970,4354 21.431,3881 29.304,7491 52.348,8538

VAN = 0,0000

7.6.2.1.1.8PAYBACK
El PAYBACK o plazo de recuperacion es la duraciéridmpo necesario para
recuperar el coste de una inversion. Se calcudata de los flujos de caja anuales del
proyecto y se compara con la inversion necesaigaincontandose asi los afios que
tarda en recuperarse la inversion inicial. (Buji1,9)

El playback de la propuesta es48ameses

7.7 Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenaos Multiples
Se realizo un andlisis de sensibilidad con losslatmmbiantes del costo de

venta y precio de venta del servicio.

Tabla 36Punto de equilibrio pesimista

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRODUCTO 25 21 17 15 13
COSTOS FIJOS $ 129.665,11% 131.194,81$ 137.294,51 $ 143.767,52$ 150.485,79
PRECIO $ 11.44845 $ 14.302,81 % 18.132,78 $ 21.873,92% 26.539,09
COSTOS VARIABLE $ 6.326,78$ 7.904,18 % 10.020,75$ 12.088,22% 14.666,34
CONTRIBUCION MARGINAL $ 512168 $ 6.398,62% 8.112,03$ 9.785,70$ 11.872,75
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Si el precio de venta disminuyera en un 5% y Isdade venta aumentaran

en un 5% dara un van negativo y por ende el proyezisera rentable

Tabla 37Tir y van negativos

Periodos Flujos TMAR 13,37%
-$69.514,5 TIR #iNUM!
-$63.338,7 VAN -$198.849, 9

-$37.952,9

2

3
-$36.231,2p
a

1

$4.108,68

0
1
2
3 -$35.679,4
4
5

Por otro lado, si el precio del proyecto se incnei@se en un 20% y sus costos
disminuyeran en un 10%, el proyecto tendria unadeaf65.699,45 y una TIR de
34,26%

Tabla 38Punto de equilibrio positivo
ANO 3 ANO 4 ANO 5

ANO 1 ANO 2

PRODUCTO 14 12 10 8

COSTOS FIJOS

PRECIO

COSTOS VARIABLE $
CONTRIBUCION MARGINAL

$ 129.665,116 131.194,81 $
$ 14.461,20 $ 18.066,70 $
5.42295$% 6.775,01 $
$ 9.038,25 $ 11.291,69%

Tabla 39Tir y van positivos

TMAR
TIR
VAN

13,37%
34,26%
$65.699,45

Periodos Flujos

-$69.514,54
$2.459,74

$16.948,46

0
1
2
3 $36.418,07
4
5

$52.728,19
$117.847,11
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137.294,51 $ 143.767,52 $ 150.485,79
22.904,57 $ 27.630,22$ 33.523,06
8.589,21 $ 10.361,33% 12.571,15
14.315,36 $ 17.268,89$% 20.951,92



7.8 Razones Financieras

7.8.1 Liquidez

Tabla 40indices de liquidez

Liquidez -0,92 0,07 3,98 10,!5 #iDIV/O!

Prueba Acida -0,92 0,07 3,08 1055  #{DIV/O!
capital -18662,64 -9043,05 29021,21 92945 32 201527,64

7.8.2 Gestion
Tabla 41Ratios de Gestion

Rotacion Act. 12,41 13,33 5,22 2,60 1,65

7.8.3 Endeudamiento
Tabla 42Endeudamiento

Endeudamiento 1 2 3 4 5

Deudas 334,05% 215,38% 44,33% 9,16% 0,00%
Estructura Cap -1,43 -1,87 0,80 0,10 0,00
Cob. Gastos -7,46 6,92 29,40 85,25 356,90
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7.8.4 Rentabilidad

Tabla 43Rentabilidad

Rentabilidad 1 2 3 4 5

Margen Bruto 50,00% 35,00% 35,00% 35,00% 35,00%
Margen Operat -20,42% 11,81% 28,41% 41,43% 50,23%
Margen Neto -33,28% 6,44% 17,50% 26,10% 31,93%
ROA -413,01% 85,83% 91,29% 67,85% 52,58%
ROE -413,01% 85,83% 91,29% 67,85% 52,58%

7.9 Conclusion del Estudio Financiero

Considerando los indicadores y el resultado déugss del analisis financiero,
se puede concluir que la propuesta del proyectbte, pero para poder sustentarse
durante el primer afio debera contar con un cagotzbll de 4 meses.

Para el analisis de sensibilidad del proyecto, aaajaron 2 escenarios, un
escenario pesimista, en el cual hubo un aumentostes a causa de los proveedores
y una baja en los precios por la inseguridad deht en incurrir en este tipo de
tecnologias

En el escenario optimista, se manejo la premisdaguproveedores cumplian
con los tiempos de entrega y los clientes estabagigpuesto a implementar esta
solucion en sus procesos productivos.

Para concluir el proyecto generara un VAN de 35%143lo cual lo hace
rentable y atractivo en sus 5 afios de proyeccidrcuanto a la tasa interna de retorno,

se conseguira un 21,88%
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8 PLAN DE CONTINGENCIA

8.1 Principales riesgos
Puesto que ningun proyecto o empresa esta libresigos a continuacion, se

presentan los posibles riesgos analizados en blEsedatos acumulados durante la

investigacion.

Tabla 44Factores Externo e internos de la compairiia

Externos Internos
"

Retraso en la entrega de los dispositivos Falta de liquidez los 2 primero afios de la
para su uso en la recoleccion de datos compaifiia

Incumplimiento en los tiempos de venta y

Falta de compromiso de los proveedores servicio

Clientes no fidelizados |:| Errores de estrategia de marketing

Presion fiscal o cambio en las normativas.|:| inadecuada asignacion de recursos

8.2 Monitoreo y control del riesgo
Se exigira un control por cada area dentro de laresa, con el fin de medir,
localizar y disminuir, los posibles riesgos quedmpafia pudiese presentar, con el
fin de solucionarlos a tiempo, y mantener las &tdides de la empresa en un correcto
funcionamiento, se dividira el afio en cuartales paedir puntos de mejoras y cortes
en el desarrollo del negocio, esto sera importpata la implementacion de nuevas

oportunidades de mejora en los procesos y corlierges para el negocio.

8.3 Acciones Correctivas
En el siguiente cuadro se sefalan las accionesotivas
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Tabla 45Acciones correctivas

TIPO |RIESGO ACCION RESPONSABLE
Retraso en la entrega de Coordinador
Dispositivos

Tener proveedores alternos y [un
presupuesto para suministros [de
_ los equipos y sensores.
Falta de compromiso de
Gerente
los proveedores
m
x
~+
2 Charlas capacitaciones Gerente
> | Clientes no fidelizados Y P =
o demostrativas
Venta
Presién Fiscal pEstudio, lectura y Recepcionista
exigencias cambio deetroalimentacion constante sobre
normativas el pais, sus leyes y normas Ventas
Falta de liquidez de |&5e mantendra un control estricto Cartera
compafiia 2 afios de inventario. Gerente
Incumpllml_entg de Gerente
ventas estimadas Tener un cronograma (e
=) actividades de venta, preventay
o i stventa
C—Q Errore§ de estrategia (g0 Ventas
= |marketing
(@]
Inadecuada asignacigfrontrol de inventario y compras Coordinador
para la correcta puesta en margha

de recursos

Cartera

de los equipos
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9 CONCLUSIONES
Se puede concluir que esta propuesta es econoniitamable y
atractiva debido a que genero un VAN positivo d6.$83,97 y una
TIR del 21,88% con un tiempo de retorno de cam&al4 afios sin
embargo la propuesta genera flujos positivos deksegundo afio.
Gracias al andlisis y estudio del mercado se poealguir que generara
una aceptacion en el mercado y aunque el mercewe k& capacidad
para que se pueda incrementar anualmente un 1€8ftdaa de clientes
durante los cinco afios de la propuesta, debidoeaeguun servicio
tecnolégico se contempla que habr4d en los primexidss una
resistencia al cambio o a la implantacién de nue@wlogias debido
a eso el crecimiento oscilara entre el 2% y el 3paréir del segundo
afno.
Para la propuesta de negocio se evidencio con BAH&importancia
de manejar un personal altamente capacitado, euimsten los
beneficios y aplicaciones del producto para quegdas colaboradores
dentro de la empresa puedan darle una atencioornadisada a cada
cliente.
El PEST genero resultados que, aunque no pargueraertas fuerzas
una industria atractiva, para el desarrollo de gstpuesta y su modelo
de negocio si lo es.
Con un presupuesto que supera los 25.000 anualesageting se
espera consolidar a Touch Of como la pionera esedlbr local que
ofrezca este tipo de soluciones para el sectoupta de las PYMES,
esto se conseguira con alianzas estratégicas cencdmaras

industriales.
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10 RECOMENDACIONES
Se contemplard un fondo de $1500 ddlares a pattitedcer afio de
funcionamiento el cual se debera usar Unicamemgegbaesarrollo de
las propuestas de intra-emprendimiento que seesadin la empresa.
Es imprescindible llegar a las empresas con caségitbs implantados
en el pais, para lo cual sera necesario una cantgaferketing muy
fuerte durante los 5 afios del proyecto eso ayualancrementar la
cartera de clientes.
No se recomienda contratacion adicional de persdeatro de los
cinco afios de proyeccion de la propuesta con laoseptajes de
crecimiento en ventas estipulado.
Se recomienda monitorear los tiempos en los cateasnticipo 60%
gue no pasen a los treinta dias establecidos @ely3feducir el 10%
de los sesenta dias
Se recomienda instituir la cultura del Ownershiplamempresa por
medio de capacitaciones del tema y sesiones deigmemes pro el
rendimiento anual de los colaboradores.
Es necesario marcar tendencia y permanencia eectdrsndustrial
atreves de la visualizacion en las revistas (ATeLyryor prestigio para
las industrias ya que consolidara a la empresdgoi@s del servicio

como la pionera en el mercado local en brindartgstede soluciones.
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Tabla 46Tiempos de trabajo

Tiempos de Trabajo

Caiih Tiempo en |Visitas a Clientes |Visitas a Clientes |Visitas |Visitas |Visitas |Visitas |Visitas |Visitas a Clientes
Oficina Semanales Mensaules Afiol |Afiol |Afio2 |Afio3 |Afio4 |Afio5 |Mensaules Afio5

Gerente 4 il 4 48 49,44 |50,923|51,942 | 52,98

Cordinador de Proyectos 3 2 8 96 98,88 |101,85| 103,88 | 106

Vendedor 2 3 12 144 148,32 | 152,77 155,82 | 1589

Cartera 5 0 1 12 12,36 12,731 12,985 | 13,25

Servicios 3 2 8 96 93,12 | 88,464 (44,232 | 22,12

Segmento Crédito
Sistema de Amortizacion
Producto

Monto Capital Solicitado

Plazo
Periocidad de Pago

Tasa de Interés Nominal

Tasa de Interés Efectiva

Valor de Cuota
Numero de Cuotas

Suma de Cuotas

Carga Financiera

Solicitado de Capital

Monto de Capital a Desembolsar

CONDICIONES GENERALES DE LA SIMULACION DE CREDITO
Creédito Comercial Prioritario

Alemana

Activo Fijo (Otros Hasta 180 meses)

Subsegmento de Crédito Comercial Prioritario Pymes

DATOS DE FINANCIAMIENTO

$50,737.83 dolares

60 meses
Mensual

8.95%

9.33%

$1,224.05
60

$62,279.63

$11,541.80

Relacion Valor Total/Monto

1.23

$50,737.83 dolares

Monto de crédito solicitado por el cliente
Monto de crédito a ser desembolsado
Plazo solicitado del préstamo

Es la tasa basica que se nombra o declara en la operacion; es decir,
tipo de interés que se causa sobre el valor nominal de una transaccion
financiera.

Es la tasa de interés que se obtiene como resultado del periodo de
capitalizacion (mensual, trimestral o semestral) que se calcula para el
pago de la cuota a lo largo del plazo de vigencia del préstamo.

s el valor a cancelar de acuerdo a |a periocidad de capital e intereses.
Numero de cuotas a cancelar en el transcurso del crédito.

Es el valor total del capital e intereses por la vigencia por la vigencia
del credito.
Es el valor correspondiente a los intereses generados en el transcurso
del crédito.

s la relacion entre el valor total (capital e intereses) y el monto
solicitado.

Figura 43 Simulador de Crédito CFN

Antena de Comunicacién
Wireless.

|

800 mm

,\azlzdm Aereador Acreador Acreador
2 4
1 2
@) @

Man o Auto
Alimentadores

Man o Auto
Acxrf.fiores

Tablero de
Policarbonato

Ml

Prensa

N \j Estopas

Conectores
de Fuerza

structura
Metaica

Figura 44 Imagen del Demo mavil

El tablero debe ser
desmontable

Soporte del
Tablero

Motores de
% HP 220V

600 mm
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Servicio De
Kpi's

( Contactanos )
\ /
S—”

Todas Tus Necesidades de Marketing
Movil En Una Misma Agencia

Uamanos Contactancs siguenos

f wo

Figura 45 Péagina web 1

CONTACTO

| . TOVUCh QDL INICIO! SERVICIOS INFORM

CLIENTES

Nuestra Historia

Figura 46 Pagina Web 2

Contacto

¢ Tienes unz tdza para una app para movies? (Quieres dar a
conocer tu negocio de la mejor manera posible? Para lo que
sea que necesites en ef mundo del marketing mavil, jpuedes
contar con nosotros! Liena este farmulario o envianocs un par
de lineas a nuestra casilla de correo. Te contestaremos con
gusto para proponerta ideas y ofrecerte soliiclanes

Nombre * Mensgje
Email

Asunto

Tetéfono 914-1
Emall info®

Figura 47 Pagina web 3
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Figura 48 Sala de capacitaciones 1

Figura 49 Sala de capacitacion@s
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Figura 50 Area de ventas y servicio con todos los equigdsabajo

Modelo de carta de la empresa a sus clientes:

Sefior:
Gerente General Y/O jefe de Operaciones
Guayaquil. -

Somos una empresa dedicada a brindar el servicisdalizacion de data por
medio de KPI's digitales en la ciudad de Guayazmpnlel compromiso de ofrecer una
integracion de los hardware para con conectividalh amube poder obtener la
informacion mas relevante para la toma de decisiologrando con ello un valor
agregado, con presupuestos economicos.

Para ello, proponemos equipos industriales moderseguros y de
procedencia alemana. Nuestros equipos de seragiolsdadosamente seleccionados
y en constante capacitacion para preservar laig@gude nuestros usuarios. De esta
manera, les brindaremos un servicio de calidadsopalizado.

Sin otro motivo en particular, agradecemos de aateria confianza y el
apoyo depositado, asimismo, les remitimos nuesiaiss a consideracion y los
invitamos a conocer mas acerca de nuestros seswcla propuesta de valor que
tenemos para que ustedes.
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