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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tiene como proposito el disefio de un modelo
de negocio de mayorista relacionado a la linea de productos de informética y
telecomunicaciones para Ochoa LOpez Almacenes en la provincia de El Oro;
actualmente, la compafiia se dedica a la venta al por menor de electrodomésticos y
demaés artefactos para el hogar en los cantones Pasaje y ElI Guabo pero desea hacer
crecer su negocio. Por otra parte, la metodologia utilizada en esta investigacion es
mixta, ya que se recurrid a la recopilacion y andlisis de datos cuantitativos y
cualitativos, de igual manera se usaron técnicas tales como: encuestas, entrevistas y la
observacidn, para darle mas confiabilidad y soporte a los resultados. En este proyecto
se plantea la importacion y comercializacion al por mayor y menor teléfonos celulares,
computadoras portatiles y de escritorio, bajo fuertes estrategias de marketing, asi
mismo la optimizacion de la estructura organizacional y de los procesos, los cuales
influyen de manera directa en el desempefio de la empresa. Para finalizar, el estudio
realizado manifesto que el proyecto es econdmicamente viable, debido a que se obtuvo
una tasa interna de retorno de 53,48% y un valor actual neto de $169.870,34; ademas

la inversion inicial de la propuesta se recupera en un periodo de 3 afios.

Palabras Claves: crecimiento empresarial, modelo de negocio, mayorista,
estructura organizacional, diversificacion de productos, estrategia de marketing,

importacion y comercializacion.
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ABSTRACT

The purpose of this degree is to design a wholesale business model related to
the computing and telecommunications products line for the company Ochoa Lépez
Almacenes in the province of El Oro; at present, the company is dedicated to the retail
sale of all kinds of kitchen and home appliances in Pasaje and EI Guabo but it wants
to grow its business. On the other hand, the methodology used in this investigation is
the mixed method, since quantitative and qualitative data were collected and analyzed,
in the same way, techniques such as surveys, interviews and observation were used to
give more reliability and support to the results. This project considers importing and
commercialize like wholesale and retail cell phones, laptops and desktops, under
strong marketing strategies, as well as the optimization of the organizational structure
and internal processes, which directly influence the association performance. To
conclude, the study carried out showed that the project is viable, due to the fact that it
has an internal rate of return of 53,48% and a net present value of $169.870,34, in

addition, the initial investment of the proposal is recovered in a period of 3 years.

Keywords: business growth, business model, wholesaler, organizational

structure, product diversification, marketing strategy, import and marketing.
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RESUME

Ce présent travail de titrage comprend le design d'un modéle d’affaires de gros
lié a la gamme de produits informatiques et de télécommunications pour I’entreprise
Ochoa Lopez Almacenes dans la province d'El Oro. Actuellement, la société est dédiee
a la vente au détail de tous les types d'appareils et d'autres machines pour la maison
dans les villages de Pasaje et EI Guabo, mais il veut développer. D'autre part, la
méthodologie utilisée dans cette recherche est mixte, parce que les données utilisées
pour collecter et analyser les résultats étaient quantitatives et qualitatives, de la méme
maniére, les techniques utilisées étaient: des enquétes, des interviews et des
observations, pour donner plus de fiabilité et de support aux performances, dans le
cadre de stratégies marketing fortes, également [l'optimisation de la structure
organisationnelle et des processus internes, ce qui influence significativement la
performance de I'entreprise. En conclusion, I'étude réalisée a montré que le projet est
économiquement viable, en raison du fait qu'un taux de rendement interne de 53,48%
et une valeur actuelle nette de $169.870,34; en outre, l'investissement initial de la

proposition est récupéré sur une période de 3 ans.

Mots Clés: croissance des affaires, modéle d’affaires, grossiste, structure
organisationnel, diversification des produits, stratégie marketing, importation et

commercialisation.
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INTRODUCCION

Uno de los sectores mas significativos para dinamizar la economia del Ecuador
es el comercio tanto al por menor como al por mayor, por eso es importante que tanto
las grandes como las medianas y pequefias empresas vayan constantemente
diversificAndose y adquiriendo nuevas directrices aprovechando al méaximo los
recursos que estan a su alcance.

En el presente trabajo se desarrolla un modelo de negocio de mayorista para el
crecimiento empresarial de la compafiia Ochoa Lopez Almacenes, en el cual se plantea
la importacién y comercializacion de la linea de productos de informética y
telecomunicaciones. A continuacion se detallan las partes del desarrollo de este
proyecto de factibilidad:

En el primer capitulo, se realiza el diagndstico de la situacion actual de Ochoa
Lopez Almacenes, el cual incluye la historia de la empresa, su portafolio de productos,
su estructura organizacional y las funciones que cada area laboral cumple, la
explicacion de las actividades primarias y de apoyo del negocio, la comercializacion y
ventas, el servicio post- ventas, el analisis del entorno interno y externo de la
organizacion.

En el segundo capitulo, se efectla la descripcion y el analisis de mercado en el
que se desenvuelve la empresa, ademas de la identificacion de la competencia, y asi
reconocer las oportunidades que serviran como punto de partida para establecer
estrategias comerciales, adicionalmente se detallan las 5 fuerzas de Porter y el analisis
PESTA.

En el tercer capitulo, se describe la propuesta de mejora del proyecto, es decir,
las estrategias para fidelizar a los clientes a largo plazo, las estrategias corporativas y
funcionales para profesionalizar el negocio, las estrategias de marketing para atraer
clientes y las estrategias de amplia diferenciacion.

En el cuarto capitulo, se realiza el estudio econémico para determinar la
viabilidad de la propuesta, para lo cual se presenta la inversidn, los balances, los costos,
los prondsticos de ventas, los indices financieros y el andlisis de sensibilidad del

proyecto. Y finalmente, se presentan las conclusiones y recomendaciones.



FORMULACION DEL PROBLEMA

Antecedentes

El Ecuador se caracteriza por tener un alto nimero de micro, pequefias y
medianas empresas (MIPYIMES), que se establecen principalmente en los sectores de
comercio, servicios y manufactura, las cuales constituyen una gran fuente generadora
de empleo. Ademas, debido a su intensa intervencion en las actividades comerciales y
en el ambito laboral, forman una parte importante del desarrollo del pais, no obstante,
este tipo de organizaciones se enfrenta a grandes desafios de supervivencia (Yu Lee,
2016, p. 20).

Comuanmente, la mayoria de las MIPYMES presentan ciertas falencias en su
modelo administrativo y en su estructura organizacional, lo que no les permite
progresar de forma global dentro del mercado. A pesar de que esta clase de compafiias
se definen especialmente por ser emprendedoras, tomando en consideracion que
continuamente estan en busca de nuevas oportunidades de negocio, con el fin de
obtener beneficios econdmicos a largo plazo.

Ochoa Lépez Almacenes es una pequefia compariia familiar que se dedica a la
comercializacion al por menor de electrodomesticos de linea blanca, linea marrén,
pequefios aparatos electrénicos para el hogar y para uso personal, maquinaria para la
agroindustria, entre otros. Sus propietarios han estado comprometidos en ofrecer una
buena atencion a sus clientes, brindar productos de calidad a los precios mas bajos del
mercado, otorgar comodos plazos de pago y gestionar una buena asistencia postventa.

La empresa ha estado operando en el sector comercial por mas de dos décadas,
y ha atravesado por diversas situaciones de recesion, estancamiento y también de
crecimiento empresarial; escenarios que le han permitido al negocio desarrollar una
amplia experiencia y a formar una larga trayectoria en el mercado. Adicionalmente ha
establecido una estrecha relacion de confianza tanto con sus proveedores como con
sus clientes. Durante los ultimos afos, la organizacion ha tenido un rendimiento
econdmico positivo que le ha permitido invertir en la expansion de su negocio hacia

otros puntos geogréaficos de la provincia de El Oro.
Contextualizacion del problema
Segun el Ministerio de Industrias y Productividad (2013), a través de una

publicacion en la revista econdmica Pais Productivo, estimdé que las MIPYMES

representan entre el 90% y 95% del total de empresas existente en el Ecuador, y tienen

3



un impacto de alrededor del 40% en el producto interno bruto (PIB) y de un 60% en la
generacién de empleo directo (pp. 4-5).

A pesar de la inestabilidad politica y econdmica que ha atravesado el pais en
estos ultimos afos, los datos muestran la importancia que tienen las micro, pequefias
y medianas empresas en la dinamizacion de la economia ecuatoriana. Sin embargo,
este tipo de entidades presentan una alta tasa de mortalidad, pues no son capaces de
sobrevivir mucho tiempo en un ambiente versatil y complejo como el que nos
enfrentamos hoy en dia.

Aunque el almacén Ochoa Lopez lleva més de 24 afios en el mercado, aun se
encuentra en un estado de vulnerabilidad, pues los recursos que le funcionaron hace
afios atras no le estarian funcionando actualmente de la misma manera en este entorno
globalizado, altamente competitivo y de continuos avances tecnologicos.

Como lo dijo Kotler (2014), vivimos en un mundo con un crecimiento
econdmico lento, escenario no tan favorecedor para las empresas, debido a esto es
necesario que las empresas tomen acciones estratégicas y operacionales y no
permanezcan inmoviles. Por tal razon deben elegir entre dos opciones, si apuestan a la
reduccion de costos o al crecimiento, siendo la ultima la mas conveniente para
aumentar la participacion de mercado de la empresa (Parada, 2015).

Con el fin de asegurar su permanencia a largo plazo en el sector comercial y su
crecimiento integral, la compafiia precisa de una estrategia corporativa para ampliar la
linea de equipos de informatica y telecomunicaciones y un modelo de negocios
enfocado no solo a la venta al por menor sino también al por mayor, que le permita
tener una vision global de la propuesta y asi estar en la capacidad de tomar buenas
decisiones y poder disminuir los riesgos que ésta representa.

También es importante realizar una adecuada investigacion de mercado para
conocer la aceptabilidad que van a tener los productos en los segmentos meta, para la
mejor toma de decisiones en cuanto al portafolio y para asegurar en la medida de lo
posible una mejor eficiencia en la gestion con el correspondiente analisis previo de los
factores que influyen en el nuevo modelo de negocio.

De igual manera, se necesita encontrar proveedores que le ofrezcan a la
empresa productos de buena calidad y con garantia, y sobretodo, que tengan un precio
conveniente, que le permita a la compafiia tener ventaja frente a sus competidores. El
mercado internacional esta lleno de vendedores dispuestos a exportar mercancia

garantizada a valores razonables.



JUSTIFICACION

Este trabajo de titulacion se justifica en que la empresa Ochoa Lopez quiere
ampliar su participacion de mercado, aumentar el volumen de ventas y obtener
mayores beneficios econdmicos, es decir desea crecer empresarialmente. En los
ultimos afios, la compafiia ha tenido un crecimiento positivo, sin embargo quiere seguir
desarrollandose paralelamente con el mundo globalizado al que nos enfrentamos hoy
en dia y asegurar su subsistencia, debido a que se encuentra en una industria altamente
competitiva y con clientes cada vez méas exigentes con la calidad, la innovacion vy el
precio.

Los propietarios de la empresa han percibido una oportunidad de negocio en la
venta de equipos de informatica y telecomunicaciones como teléfonos celulares,
computadoras portatiles y computadoras de escritorio, en vista de que estos productos
son altamente demandados por los clientes durante casi toda la época del afio, dado
que, este tipo de productos se mantiene en constante innovacion y se vuelven obsoletos
para los consumidores en poco tiempo.

Adicionalmente, esta mercaderia tiene una rapida rotacion, es decir se vende
en un periodo de tiempo corto de manera facil y en grandes cantidades; debido a que
es parte de la vida cotidiana de las empresas y de las personas, a diferencia de los
electrodomésticos y del resto de los productos que comercializa tradicionalmente la

empresa, que se necesitan generalmente uno por empresa o por familia.

Por otro lado, con el fin de crecer, la compariia no solo quiere dedicarse a la
venta al por menor sino también al por mayor de equipos de informatica y
telecomunicaciones, y asi, ampliar sus segmentos de mercado y ser mas competitiva
dentro del sector. Para aumentar los beneficios, es importante ademas encontrar un
socio comercial o proveedor, que le venda a la empresa los dispositivos a un precio
conveniente.

Internacionalmente, existe una gran cantidad de empresas que se dedican a
exportar diferentes tipos de productos de la linea de informética y telecomunicaciones.
Esta amplia oferta de mercado, nos permitan responder a las exigencias en cuanto a
gustos y preferencias del consumidor y adicionalmente obtener un margen

significativo de ganancias.



OBJETIVOS

En esta seccion se plantea el objetivo general y los objetivos especificos del
trabajo de titulacion, tomando en consideracidn las acciones observables para resolver

el problema mencionado anteriormente.

Objetivo General

Disefiar un modelo de negocio de mayorista relacionado a la linea de productos
de informatica y telecomunicaciones para la empresa Ochoa Lopez en la provincia de
El Oro.

Objetivos Especificos

Los objetivos especificos a continuacion se mencionan en secuencia de las
acciones orientadas a alcanzar el objetivo general y de los cuales se deriva la estructura
del trabajo de titulacion.

1. Realizar un andlisis actual de la empresa, su diagndstico y estrategia

empresarial, su entorno competitivo y modelo de negocio.

2. Realizar una investigacion de mercados tanto en la oferta para conocer acerca
de los competidores, capacidad y calidad de servicios que ofrecen, asi como de
la demanda para poder determinar gustos y preferencias en las lineas de
informatica y telecomunicaciones.

3. Describir el modelo de negocio de una empresa mayorista de equipos de
informaética y telecomunicaciones en el Ecuador. Determinar los cambios en la
administracion estratégica de la empresa Ochoa Lopez para transformar su
modelo de negocio actual a un modelo de mayorista. Determinar las principales
acciones de mercadeo y comercializacion a llevarse a cabo.

4. Proyectar los flujos de dinero, evaluar la rentabilidad y beneficio econémico al
implementar el modelo de negocio de la empresa Ochoa Lopez que incorpora

la venta al por mayor de productos de informética y telecomunicaciones.



MARCO TEORICO

En esta seccion se expondran y analizaran varias teorias propuestas por
diferentes medios y autores, las cuales nos ayudaran a sustentar nuestra investigacion
y a contribuir al perfeccionamiento del conocimiento cientifico.

Estrategia corporativa
Como lo mencionaron Slusarczyk Antosz & Morales Merchan (2016), la estrategia
corporativa:

Detalla cominmente la manera en que se consigue alcanzar los objetivos

mediante la utilizacion de los recursos propios, ya que los recursos no son

ilimitados. La estrategia se vuelve méas relevante e involucra determinar metas,
adelantarse a las acciones que van a realizar los competidores, establecer

acciones e incorporar los recursos para ejecutar las gestiones necesarias (p. 32).

De acuerdo a Fernandez (2012), en la estrategia corporativa se debe tomar en
cuenta el ambiente interno y externo. En lo externo, se analiza los elementos necesarios
para que la empresa opere de manera efectiva y competitiva en el mercado. En lo
interno, se examinan los recursos con los que cuenta la empresa para generar una
ventaja competitiva (p. 2). En cuanto a ventaja competitiva, son ciertas caracteristicas
que diferencian a una empresa del resto de empresas que compiten en el mismo
mercado.

Como lo dijo Parada (2017), la estrategia corporativa se encarga de definir una
accion de caracter fundamental para lograr el éxito de las organizaciones, sin tomar en
cuenta el tamafio de la empresa ni el sector en la que esta se encuentra. Para Chandler
(2003), las estrategias son las encargadas de precisar las metas y los objetivos de una
organizacion a largo plazo, las acciones que se van a llevar a cabo y los recursos que
se van a utilizar para cumplir con las metas propuestas (Contreras Sierra, 2013, p. 161).

Desde el punto de vista estratégico, uno de los puntos mas cuestionados y sobre
lo que més se ha hablado, es sobre el crecimiento empresarial, ya que este punto es
una parte fundamental de la estrategia corporativa, lo asocian como un determinante
de la estabilidad y la capacidad de una empresa para afianzar los beneficios que se
tendran en el futuro con el fin de asegurar la supervivencia de la organizacion
(Ferndndez, 2012).

El crecimiento se da cuando las empresas se ven obligadas a desarrollar o

extender sus fuerzas comerciales mediante el ajuste o atraccion de nuevos recursos,



mediante modificaciones organizacionales que sobrelleven los cambios; todo esto
debe estar sustentado por la capacidad financiera de la organizacion para mantener un
nivel competitivo sustentable en el tiempo (Blazquez Santana, Dorta Velazquez, &
Verona Martel, 2006).

Toda estrategia de negocio supone un crecimiento. Los caminos para crecer
podrén ser a través de la concentracion o diversificacion empresarial. El camino a
seguir dependera de las competencias, capacidades y habilidades detectadas en las
actividades de valor y en las oportunidades y amenazas detectadas del entorno (Ocafia,
2012, p. 306).

Como lo dijeron Losada Pérez, Ruzo Sanmartin, Barreiro Fernandez, &
Navarro Garcia (2007), en la estrategia de concentracion, las empresas se enfocan
todos sus esfuerzos de marketing para entrar solo en un namero limitado de mercados,
pero en cada uno de ellos busca ingresar de manera fuerte utilizando todos sus recurso,
y sucesivamente con el tiempo penetrar nuevos mercados ( p. 257).

En la estrategia concentracion, las organizaciones buscan aumentar su
participacion en el mercado mediante una actividad igual o similar a la que
tradicionalmente realizan, es decir, de algiin modo contindan con lo que inicialmente
abordaron (Proyecto de desarrollo Agrega, 2012). La estrategia de diversificacion
reduce los riesgos integrales de la empresa, ya que en esta, no se concentran todos los
recursos en un solo tipo de negocio, y si falla no genera una perdida global. En este
tipo de estrategia se puede adquirir otra empresa o se pueden desarrollar otros
productos (Slusarczyk Antosz & Morales Merchan, 2016, p. 38).

Ansoff (1976), clasifica a la diversificacion en 3 tipos: horizontal, la cual ofrece
productos nuevos a segmentos de clientes similares a los acostumbrados; la vertical,
la cual define a la misma empresa como su cliente y como su proveedora; y por ultimo
la concéntrica, que ofrece productos nuevos a segmentos de clientes similares o
diferentes a los acostumbrados, sin embargo entre los dos existe un tipo de semejanza
(Mariz Pérez & Calvo Silvosa, s. f., p. 668).

La diversificacién concéntrica es una de las mas importantes al momento de
crecer porque representa menos riesgos, ya que, la empresa entra en nuevos negocios
pero relacionados con sus recursos y capacidades, con el nucleo de sus conocimientos
y ventajas competitivas, las organizaciones adoptan esta estrategia cuando cuentan con
capital significativo y pocas alternativas de inversion en productos y mercados afines
(Feria Online S.L, 2017, p. 9).



La estrategia empresarial se relaciona con la eleccion de acciones para pasar
del escenario actual a un escenario futuro esperado. Una de las elecciones
fundamentales al momento de establecer las estrategias es la del modelo de negocio
que se desea adoptar. Ya que, el modelo de negocio sefiala la légica o el disefio elegido
por la organizacion de acuerdo a sus capacidades (Tarzijan M & Jorge, 2014). Para
tener un panorama mas claro de las acciones que debemos elegir, es importante
también analizar en entorno de la empresa tanto externo como interno.

Modelo de negocios

Segun Svejenova, Planellas, & Vives (2010), un modelo de negocio representa
un conjunto de acciones, organizacion y recursos estratégicos que desarrollan la
orientacion determinada por la empresa en una propuesta de valor diferente,
permitiendo a la misma generar y atraer valor (Svejenova et al., 2010, p. 409). Lopez
(2012), por su parte indica que el modelo de negocios de una organizacion trata de dar
valor al cliente y a ella misma, mediante una serie de recursos y de competencias para
realizar las actividades necesarias que ayuden a cumplir con los objetivos planteados
(p. 17). Resalta la importancia de una solida estructura organizacional dentro de la
empresa para el cumplimiento del proposito del modelo.

Después de analizar varias definiciones Al-Debei, El-Haddadeh, & Avison
(2008), dictaminé que el modelo de negocio se gira alrededor de los siguientes
componentes: proposicion de valor, fuentes de ingresos, razon del negocio, esquema
de la organizacion, estrategia empresarial y transacciones colaborativas. Para Barrietos
& Rumiany (2005), un modelo de negocio deberia contener informacion sobre la
proposicion de valor, cadena de valor o como cada actividad va a dar a la empresa una
ventaja sobre la competencia, captura de valor o las ganancias que obtendra la
organizacion, eleccion de clientes actuales y futuros, aspectos necesarios para el éxito,
indicadores necesarios para monitorear el desempefio, factores externos de éxito y
logros econdmicos esperados (pp. 8-9).

A partir de las teorias mencionadas anteriormente podemos concluir que un
modelo de negocio describe o plantea la manera en que las empresas llevan a cabo sus
actividades para satisfacer las necesidades del mercado y crear beneficios econémicos
que justifiqguen su existencia, mediante la maxima utilizacion de sus recursos y
capacidades. En otras palabras mediante el modelo de negocio podemos describir

cémo funciona la organizacién en todas sus areas. Uno de los modelos mas



reconocidos a nivel empresarial es el modelo Canvas, el cual sintetiza los aspectos mas
importantes que una empresa debe tomar en cuanta al realizar el modelo de negocio.

Modelo Canvas

Segun Osterwalder, Pigneur, & Clark (2013), un modelo de negocio debe
cubrir cuatro aspectos importantes de una empresa: clientes, oferta, infraestructura y
viabilidad econdémica; y la mejor manera de lograrlo es mediante nueve elementos
basicos, que manifiesten la ldgica que persigue una organizacién para generar
ganancias. Como se ilustra en la figura 1, los elementos nueve elementos son los
siguientes: segmentos de cliente, propuestas de valor, canales, relaciones con clientes,

fuentes de ingreso, recursos clave, actividades clave, socios clave y estructura de

costos.
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Figura 1. Nueve bloques del modelo de negocios Canvas. Adaptado de: Osterwalder
y Pigneur, 2010.

A continuacién se presenta una breve explicacion de cada uno de elementos
del modelo de negocio Canvas segun la perspectiva de diferentes autores:

Los segmentos de cliente representan a los grupos de personas a las que la
empresa se va a dirigir, como lo dijo Osterwalder (2013), los clientes son el ntcleo de

un modelo de negocio, debido a que una organizacion no es capaz de sobrevivir por
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mucho tiempo si no establece cudles son sus clientes (rentables). Un negocio se ocupa
de uno o varios segmentos del mercado, por esta razén, se debe segmentar para conocer
el nicho y oportunidades del negocio, segun la heterogeneidad de sus atributos,
necesidades y comportamientos (Ferreira Herrera, 2015).

La propuestas de valor describen el producto o servicio que va usar una
empresa para satisfacer las necesidades de su mercado objetivo; es decir, establece una
serie de beneficios que la organizacion ofrece a los consumidores (Osterwalder et al.,
2013). Trata de resolver el problema del cliente y definir los factores diferenciadores
de la competencia, para esto tiene que haber una correlacion entre el segmento de
clientes y la propuesta de valor (Ferreira Herrera, 2015). Es importante porque al
momento de elegir entre una organizacién u otra, los clientes se guian especialmente
por el talento de la organizacion para brindar un valor superior (Clark et al., 2012).

De acuerdo con Banchieri, Blasco, & Campa-Planas (2013), los canales de
comunicacion, distribucion y venta comprenden las distintas vias que utiliza la
organizacion para estar en contacto con sus clientes, este elemento se refiere a
la manera en que una empresa actta en el mercado, la forma en que capta a sus
clientes y cdmo interactua con ellos (p. 482). Clark et al. (2012), resalta que los canales
tienen el objetivo de dar a conocer la propuesta de valor, facilitar a los clientes el
proceso de compra y brindar atencién posventa.

Las relaciones con clientes establecen distintas maneras de vincularse con
ciertos segmentos de mercado; el vinculo entre la organizacion y el cliente puede ser
personal o automatizada. Asi mismo, se debe definir si el objetivo principal de la
relacion es atraer clientes nuevos, fidelizar a los actuales o generar mas ventas
(Osterwalder et al., 2013).

Las fuentes de ingreso se refieren a la manera en que la entrega de la propuesta
de valor va a generar beneficios econdmicos al negocio, por lo cual las empresas deben
investigar cuanto estan dispuestos a pagar los clientes, y con esta informacion se
lograra crear una o varias fuentes de ingresos en cada segmento de mercado
(Osterwalder et al., 2013). Para cada fuente de ingresos se puede emplear un
mecanismo diferente para fijar precios: subastas, negociaciones, lista de precios fijos,
manejo de la rentabilidad, segin mercado o segun cantidad (Clark et al., 2012).

Como lo dijo Osterwalder et al. (2013), todos los modelos de negocio necesitan
de ciertos recursos clave que ayuden a las organizaciones a establecer y entregar una

propuesta de valor, penetrar el mercado objetivo, constituir vinculos con segmentos de
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mercado y generar ganancias. Para cada modelo de negocio se necesitan distintos
recursos clave, esto dependerd de su orientacion. Segun Clark etal. (2012), los
recursos de un empresa se clasifican en fisicos, humanos, econdmicos e intelectuales,
ademas estos pueden ser propios, alquilados o financiados por un socio externo.

Las actividades clave detallan las diferentes acciones que se necesitan llevar a
cabo para crear y entregar la propuesta de valor, ademas estas dependen de cada
modelo (Banchieriet al., 2013). Osterwalder et al. (2013) divide las actividades clave
en 3 categorias: produccion, ventas y soporte.

Es importante identificar a los socios clave, ya que su apoyo es fundamental
para el funcionamiento del modelo de negocios. Las organizaciones buscan alianzas
para perfeccionar sus modelos de negocio, reducir los riesgos, obtener financiamiento,
disminuir la incertidumbre. Las empresas aliar estratégicamente con otras empresas
competidoras 0 no competidoras, mediante empresas conjuntas o aliarse con sus
proveedores (Osterwalder et al., 2013).

Para Osterwalder et al. (2013), la estructura costos lo conforman todos los
elementos necesarios para poner en marcha un modelo de negocios, pues una vez
establecidos los recursos, actividades y socios clave; se pueden obtener un calculo de
los costos, sin embargo hay empresas que tienen mas costos, esto ya dependera de su
proposito.

El modelo de negocios es flexible, es decir se puede adaptar facilmente segun
la estrategia y los objetivos que desee alcanzar una empresa; ya depende de cada
organizacion elegir o disefiar el que sea mas conveniente para el éxito del negocio.

Anélisis DAFO

El analisis DAFO (conocido también como FODA, y SWOT en inglés) , ayuda
a la organizacién a reconocer cuales son sus fortalezas y debilidades, y culés son sus
oportunidades y amenazas (Confederacion Espafiola de la Pequefia y Mediana
Empresa, 2014). Es decir, permite conocer la situacién global de una empresa, y saber
cuéles son los riesgos que tienen que asumir y cudles son las ventajas que se le
presentan en el entorno.

Segun Pérez Capdevilla (2011), es una herramienta de maltiple aplicacion que
puede ser usada por todos los departamentos o areas de una organizacion en sus
diferentes niveles, para analizar diferentes aspectos de caracter estratégico, dado que
provee excelente informacion para la toma de decisiones (p. 2). Para Lazzari &

Maesschalck (2002), el analisis FODA es un avance al planeamiento que realizan las

12



empresas para lograr una mejor adaptacion al ambiente. Este analisis, mas cualitativo
que cuantitativo, impulsa la generacién de ideas con respecto al negocio de la empresa
(p. 72).

Segun Martinez Pedrds & Milla Gutiérrez (2012), el analisis DAFO consta de
dos perspectivas: la perspectiva interna que describe las fortalezas y las debilidades de
la organizacion, factores sobre los cuales tiene cierto control; y la perspectiva externa
que describe las oportunidades y las amenazas que debe enfrentar la empresa dentro
del sector en el que se encuentra (p. 110).

Una vez que estén establecidos tanto los aspectos internos como externos que
muestran la situacion actual de la organizacién, se pueden determinar estrategias que
refuercen las fortalezas, corrijan las debilidades, aprovechen las oportunidades y
controlen las amenazas de la empresa (Confederacion Espafiola de la Pequefia y
Mediana Empresa, 2014).

Analisis PESTA

El analisis PESTA es una herramienta de gran utilidad para comprender el
crecimiento o declive de un mercado, y en consecuencia, la posicion, potencial y
direccion de un negocio. Es una herramienta de medicidén de negocios. PESTA esta
compuesto por las iniciales de factores Politicos, Economicos, Sociales, Tecnoldgicos
y Ambiental, utilizados para evaluar el mercado en el que se encuentra un negocio o
unidad (Galdeano Gomez, 2006, p. 46). Para Martinez Pedros & Milla Gutiérrez
(2012), este analisis examina el impacto que tienen sobre una organizacion los factores
externos, y de los cuales no tiene ningun tipo de control, sin embargo estos factores
pueden influir en su rendimiento (p. 34).

De acuerdo a Pifiero Estrada (2015), los factores mas importantes que se
obtienen mediante el analisis del macroentorno influyen de manera directa sobre la
evolucién de la empresa, por eso es conveniente identificar los mas relevantes segun
el sector que se desee estudiar. A continuacion en la figura 2 se pueden observar los
factores méas usados para el analisis del entorno y los aspectos que se deben tomar en

cuenta en cada uno de ellos:
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Politico Econémico Social Tecnologico

* Estabilidad ¢ Crecimiento ¢ Distribucionde la ~ # Gasto en
politica economico renta investigacion

¢ Normativa y ¢ Tipos de interésy ~ ® Demografia * Prioridad
proteccion politicas * Movilidad laboral otorgada por la
medioambiental monetarias y social industria a los

¢ Politicas fiscales * Gasto publico o Cambios en el avances

* Normativas sobre ~ # Politicas en estilo de vida * Nuevas
comercio exterior materia de » Actitudes mnvenciones y
V SUS * Desempleo respecto al desarrollo
restricciones ¢ Tributacion trabajo, la carrera ~ ® Tasade

* Legislacion sobre * Tipos de cambio profesional v el transferencia
cumplimiento de » Etapa del ciclo 0cio Tecnolégica
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consumidores respecto a la obsolescencia
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y seguridad

* Uso y costos de
la Energia

Figura 2. Factores del analisis PEST. Adaptado de: Machado, C., & Bollain, J. (2015).
El analisis PEST, una herramienta para analizar el contexto en ISO 9001:2015 ;/Quién
se ha llevado mi 1ISO? Recuperado a partir de
http://www.hazaconsejerostecnicos.com/el-analisis-pest-la-herramienta-para-
analizar-el-contexto-en-iso-90012015

Analisis de las 5 fuerzas competitivas de Porter

El modelo de las 5 fuerzas de Porter (1980) es un instrumento analitico que
establece la existencia de cinco componentes basicos que influyen de manera directa
en el desempefio competitivo de una empresa y en la rentabilidad o el potencial de una
industria dada (Parra Valbuena, 2009).

Las cinco fuerzas establecen gque la capacidad que tiene una organizacion para
crear una ventaja competitiva dentro de su sector de referencia, no solo depende de sus
competidores directos, sino también de sus competidores potenciales, sus productos
sustitutos, sus clientes y sus proveedores; es decir engloba todos los elementos del
mercado (Lambin, Galluci, & Sicurello, 2009, p. 224).
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Cuando las fuerzas competitivas son fuertes, la empresa podria enfrentar una
baja probabilidad de sobrepasar el rendimiento promedio de la industria, en cambio
cuando las fuerzas competitivas son debiles o no estdn presentes, existe mayor
probabilidad sobrepasar el rendimiento promedio de la industria (Kay, 2014, p. 16).

A continuacion se observa en la figura 2, las 5 fuerzas que componen el

entorno competitivo de una industria determinada segin Michael Porter (1980):

Amenaza de

los nuevos
competidores

Rivalidad

Poder de

Poder de

negociacion entre las negociacion
de los empresas de los clientes
proveedores existentes

Amenaza de

productos
sustitutos

Figura 3. Cinco fuerzas de Porter. Adaptado de: Estrategia Empresarial con método,
Freije Uriarte & Freije Obregdn, 2009

Amenaza de los nuevos competidores

El peligro de entrada de nuevos competidores a un sector especifico, va a
depender esencialmente de la existencia de barreras de acceso y de la reaccion de los
competidores actuales. Un mercado se considera atractivo cuando los obstaculos para
entrar son escasos 0 casi nulos y cuando los actuales competidores no tienen reacciones
significativas ante una amenaza; cas (Parra Valbuena, 2009, p. 1).

Los nuevos competidores ingresan en una industria utilizando poderosos
recursos y capacidades con el objetivo de ganar participacion de mercado, estas
acciones influyen directamente sobre los precios, los costos y la tasa de inversion que

se necesita para competir (Porter, 2008, p. 2).
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Amenaza de productos sustitutos

En una industria no solo es importante el desempefio de los productos actuales,
sino también los sustitutos, ya que, estos cumplen funciones mas o menos semejantes
0 en ocasiones iguales que el producto de otros sectores (Martinez Pedrés & Milla
Gutiérrez, 2012).

Los sustitutos representan una amenaza para un producto de un sector, si
responden a las mismas necesidades de los consumidores pero a un precio menor, con
rendimiento y calidad superior. Cuando la amenaza de productos sustitutos es fuerte,
la rentabilidad de la industria decae (Baena & Sanchez, 2003).

Poder de negociacion de los clientes

Los clientes son los elementos mas importantes para la existencia de una
organizacion; por esta razon, las empresas luchan constantemente para mantener a los
actuales y atraer a nuevos, sin embargo cuando la oferta de mercado es alta, ellos son
los Unicos que tienen la potestad para elegir. Los consumidores tienen el poder de
exigir que los precios disminuyan y la calidad mejore, reduciendo los beneficios
globales del mercado (Parra Valbuena, 2009, p. 3).

Como lo mencionaron Martinez Pedros & Milla Gutiérrez (2012):

Los consumidores tienen poder cuando obligan a una industria a disminuir los

precios, aumentar el grado de calidad de los productos y servicios, esta

situacion causa una disminucién de la rentabilidad total del sector y crea una

fuerte rivalidad entre las empresas (p. 44).

Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores tienen una influencia relevante en las industrias, ya que tienen
el poder para aumentar los precios, en el periodo de entrega o en la calidad de los
productos, y de esta manera reducir la rentabilidad de las empresas dentro un sector,
por esta razén es importante estar saber su grado de relevancia dentro del mercado
(Martinez Pedros & Milla Gutiérrez, 2012a, p. 46).

De acuerdo al poder de negociacion de los proveedores se puede establecer de
manera parcial el posicionamiento de una empresa en el mercado, ya que ellos son los
encargados de suministrar los insumos necesarios para el negocio (Baena & Sanchez,
2003, p. 65).

Rivalidad entre las empresas existentes

La rivalidad entre los competidores actuales se manifiesta en una batalla entre

las empresas por defender su posicionamiento en el mercado, mediante una disputa de
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marketing y de precios, y también con el lanzamiento de productos nuevos, el aumento
de garantias para los consumidor, entre otras tacticas creativas (Parra Valbuena, 2009,
p. 5). Segun Kay (2014), la rivalidad puede manifestarse por una serie de factores
percibidos en una industria, como por ejemplo los objetivos que persiguen las
empresas, los canales que utilizan y la fuerza competitiva (p. 26).

La fuerza de la rivalidad que existe entre empresas competidoras estipula en
gran medida la potencia que tiene un sector y lo hace o no atractivo dependiendo del
caso, es por esto que es importante estar al tanto de las acciones que ejerce la
competencia.(Martinez Pedrés & Milla Gutiérrez, 20123, p. 48).

Comercio Mayorista

Las ventas al mayoreo estan relacionadas a la comercializacion, y todas las
actividades concernientes directamente con éstas, de bienes y servicios a empresas de
negocios y otras organizaciones para la reventa, el uso en la produccion de otros bienes
y servicios o la operacion de una organizacion (Stanton, Etzel, Walker, Carranza
Garza, & Ortiz Staines, 2007, p. 460).

Segun Escribano Ruiz (2014), el comerciante mayorista, es otras palabras se
refiere a intermediario, quien se caracteriza por vender a detallistas, a otros mayoristas
0 a fabricantes de otros productos pero no al consumidor final ('p. 181).

Para Abascal Rojas (2002), la venta al por mayor es el conjunto de actividades
directamente relacionadas con la venta de productos a los revendedores. Este tipo de
venta puede ser realizado también por el fabricante o por los detallistas (p. 262).
Como lo dijo Stanton et al (2007), un intermediario de ventas al mayoreo:

Puede llenar esta brecha brindando servicios de valor a los fabricantes y/o

detallistas. Por ejemplo, este tipo de intermediario recibe y retne los pedidos

de muchos detallistas o usuarios finales, con lo que crea un mercado para el
pequefio productor. Al mismo tiempo, un intermediario mayorista selecciona
diversos articulos de entre muchas alternativas para formar su mezcla de

productos, actuando asi como servicio de compras para los detallistas y

usuarios finales (p. 460).

De acuerdo a Escribano Ruiz (2014), las principales funciones o tareas que
lleva a cabo un mayorista pueden agruparse en las siguientes:

e Adquisicion de grandes cantidades de mercancia a fabricantes o a otros
mayoristas.

e Almacenamiento de grandes cantidades de mercaderia.
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e Transportacion de los productos.

e Ejecucion de determinadas actividades de promocion del producto.

e Condescendencia de créditos de pago.

e Toma riesgos de perdida.

e Brinda asesoria a los minoristas sobre las caracteristicas de la

mercancia.

MARCO CONCEPTUAL

En el marco conceptual se exponen los conceptos basicos de aquellos términos

clave que se contemplan con mayor frecuencia en la investigacion.

Compaiiia.- se constituye cuando dos o mas individuos unen sus capitales o industrias
para comenzar a realizar operaciones mercantiles y participar de sus utilidades
(Superintendencia de Compaiiias, 2014).

Electrodomeésticos.- se refiere a cualquier artefacto o producto utilizado para realizar
las tareas del hogar, que funcionan mediante la utilizacion de energia eléctrica (PRO
MEXICO, 2014, p. 6). Se clasifica en electrodomésticos de linea blanca, linea marrén
y pequefios aparatos.

Linea blanca.- son los principales electrodomeésticos vinculados a la cocina y limpieza
del hogar (Gimeno Gomez, 2011, p. 152).

Linea marrdn.- son los electrodomésticos de video y audio (televisor, reproductor de
audio, reproductor de video, cadena de musica, reproductor de DVD, home cinema)
(Gimeno Gomez, 2011, p. 153).

MIPYMES.- grupo conformado por las micro, pequefias y medianas empresas que se
clasifican de acuerdo a su nimero de trabajadores, capital social, nivel de ventas y
produccién (SRI, 2017).

Proveedores.- Se refiere a las personas u organizaciones que suministran bienes o
servicios como: materia prima, componentes, productos terminados, seguros, etcétera,
a otras empresas (Arenal Laza, 2016).

Investigacion de mercados.- es la identificacién, acopio, analisis, difusion y
aprovechamiento sistematico y objetivo de la informacion con el objetivo de tomar de
decisiones mas eficientes con respecto a la identificacion y resolucion de problemas,

y ademas tomando en cuenta las oportunidades de marketing (Malhotra, 2010, p. 7).
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Segmentacion de mercado.- es la divisién el mercado en otros mas pequefios de
acuerdo a ciertos criterios en cuanto a los habitos, necesidades y gustos de sus
componentes (Martinez Guillén, 2006, p. 10).

Marketing.- es la clave para que una organizacion alcance sus metas, es ser mas
eficaz que sus competidores en cuanto a crear, entregar y comunicar valor a los clientes
de su mercado meta (Kotler, 2002, p. 12).

Marketing Mix.- es una herramienta utilizada para estudiar la estrategia de la
empresa, en la que se incluyen cuatro elementos esenciales de la actividad que
desenvuelven como son: producto, precio, distribucion y promocion (Plens Abogados
y consultores de Expansion, 2015) .

Servicio de preventa.- son todas las actividades que efectua el vendedor para que el
consumidor acepte la oferta que se le presenta; son las ayudas que el vendedor hace al
consumidor (Sangri Coral, 2014, p. 189).

Servicio posventa.- son las actividades que efectla el vendedor para corroborar que
lo que el consumidor adquirié se encontraba en buen estado o que funciona de manera
adecuada y, con ello, lograr que se repita la adquisicion (Sangri Coral, 2014, p. 189).

VAN o valor actual neto.- es la diferencia de los flujos netos de los ingresos y egresos,
valorados a precios de hoy, descontados a la tasa de interés de oportunidad (Ramirez
Diaz, 2010, p. 101).

TIR o tasa Interna de Retorno.- es la tasa de descuento que hace que la suma de los
flujos descontados sea igual a la inversion inicial (Baca Urbina & Marcelino Aranda,
2016, p. 53).

TMAR.- determina el valor actual de los flujos de efectivo esperados que genera un
plan y representa el rendimiento minimo aceptable por renunciar a un uso alternativo
de los recursos financieros en plenos riesgos similares (Cipriano Luna Gonzalez, 2016,
p. 173).
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MARCO REFERENCIAL

Para la elaboracion de este trabajo de titulacion se tomé como referencia a una
empresa que cuenta con un alto prestigio y trayectoria en la venta de productos
tecnoldgicos dentro del mercado orense debido a las estrategias comerciales que utiliza
para mantenerse operando. Asi mismo, se tomé en consideracion una investigacion de
un alumno de la Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador sobre la importacion y
distribucion de aparatos electronicos en el pais.

Trionica C. Ltda.

Esta empresa se dedica a la importacion y distribucion de equipos de
informética y telecomunicaciones en la ciudad de Machala, y de igual manera brinda
asesoramiento de servicio técnico; lleva mas de quince afos laborando en el mercado
local, y es una de las proveedoras de la empresa Ochoa Ldpez. Se la ha tomado como
referencia debido a su técnica de negociacion y busqueda de proveedores en el exterior
y a la exitosa politica de precios que utiliza para atraer y fidelizar a sus clientes.

Diseio de una empresa importadora y distribuidora de aparatos
electronicos

Segun la investigacion realizada por Lenin Eduardo Loyola Vinces (2010), el
sector de productos electronicos esta en constante crecimiento debido a los cambios
tecnoldgicos que se producen en el mundo y a la variedad que existe en el mercado,
por tal razdn es una oportunidad de negocio rentable si se la evalua y se la lleva acabo
con una tactica adaptada a los gustos y preferencias de los consumidores.

Se toma como referencia este estudio porque propone estrategias que parten
desde la organizacion interna de la empresa, y su enfoque hacia el estudio constante
del mercado y las técnicas de marketing planteadas para posesionar la marca, ademas
menciona los beneficios que trae consigo adoptar un modelo de negocio enfocado a la

venta al mayoreo (Lenin Eduardo Loyola Vinces, 2010).
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MARCO LEGAL

Ochoa Ldpez Almacenes se encuentra legalmente constituida como una
compafiia limitada desde 2009. Compafiia Limitada, seguin la ley de compafiias.- Art.
92.- La compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre tres 0 mas
personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus
aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razén social o denominacién
objetiva, a la que se afiadira, en todo caso, las palabras "Compafiia Limitada" o su
correspondiente abreviatura.

Art. 102.- El capital de la compafiia estara formado por las aportaciones de los
socios y no sera inferior al monto fijado por el Superintendente de Compafiias. Estara
dividido en participaciones expresadas en la forma que sefiale el Superintendente de
Compaifiias.

La empresa cumple con las exigencias del servicio de rentas internas (SRI). Es
decir, es puntual al presentar las respectivas declaraciones tributarias. Presentar
Declaraciones. Las Sociedades deben presentar las siguientes declaraciones de
impuestos a través del Internet en el Sistema de Declaraciones o en ventanillas del
Sistema  Financiero. Estas deberan efectuarse en forma consolidada
independientemente del nimero de sucursales, agencias o establecimientos que posea.

Declaracion de Impuesto al valor agregado (IVA): Se debe realizar cada mes,
en el Formulario 104, aun cuando en uno o varios periodos no se haya registrado venta
de bienes o prestacion de servicios, no se hayan producido adquisiciones o no se hayan
efectuado retenciones en la fuente por dicho impuesto. En una sola declaracion por
periodo se establece el IVA sea como agente de Retencién o de Percepcion.

Declaracion del Impuesto a la Renta: La declaracion del Impuesto a la Renta
se debe realizar anualmente en el Formulario 101, sefialando los valores adecuados en
los campos relativos al Estado de Situacion Financiera, Estado de Resultados y
conciliacion tributaria.

Pago del Anticipo del Impuesto a la Renta: Se debera realizar el pago en el
Formulario 106 de ser el caso. Para mayor informacidn verificar el calculo del anticipo
en el Art. 41 de la Ley Organica de Régimen Tributario Interno.

Declaracion de Retenciones en la Fuente del Impuesto a la Renta: Se debe
realizar cada mes en el Formulario 103, inclusive cuando no se hubiesen efectuado

retenciones durante uno o varios periodos mensuales.
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Las sociedades son agentes de retencion, por la cual se encuentran obligadas a
llevar registros contables por las retenciones en la fuente realizados y de los pagos por
tales retenciones, ademas debe mantener un archivo cronolégico de los comprobantes
de retencion emitidos y de las respectivas declaraciones.

Declaracion del Impuesto a los Consumos Especiales: Unicamente las
sociedades que transfieran bienes o presten servicios gravados con este impuesto
deberén presentar esta declaracion mensualmente en el Formulario 105, aun cuando
no se hayan generado transacciones durante uno o varios periodos mensuales.

Asi mismo, ha sido también responsable de afiliar al IESS a cada uno de sus
empleados, cumpliendo asi con las exigencias dispuestas por la Ley de Seguridad
Social. Segun el Boletin de Prensa N.08, El Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
(IESS) recuerda a los empleadores la obligacion de afiliar al trabajador al seguro
general, desde el primer dia que inicia su labor y remitir al IESS el aviso de entrada
dentro de los primeros 15 dias.

El empleador, también notificard al IESS la modificacion del salario, la
separacion del trabajador, enfermedad u otra novedad relevante para la historia laboral
del asegurado, dentro de 3 dias posteriores al hecho, con excepcion de los empleadores
del sector agricola que estan exentos de remitir los avisos de entrada y salida,
garantizandose el tiempo de servicio del trabajador.

De acuerdo al articulo 6 de la Ley de la Seguridad Social el IESS tiene
atribuciones para aplicar mecanismos de sancién e incentivos en la administracion del
seguro general obligatorio. El incumplimiento de las obligaciones patronales sera
sancionado de conformidad con el Reglamento General de Responsabilidad Patronal.

En diciembre del 2016, se modifico el articulo 110 de la Ley Organica del
Servicio Publico que determina que la remuneracion de la servidora o servidor que
estuviere bajo dependencia laboral sera pagada desde el primer dia del mes hasta el
cese de sus actividades.

El trabajador cesante percibira la remuneracién integra por los dias
efectivamente laborados en el mes que se produzca la separacién. Todos los
trabajadores tienen derecho a la afiliacion al IESS desde el primer dia hasta el Gltimo
dia trabajado, los empleadores la obligacion de pagar los aportes, tanto patronales
como del trabajador, en los montos, forma y plazos que determina la ley.

El Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador indica que para poder importar

se deben considerar algunos pasos:
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Paso 1.- La empresa debe contar con RUC.

Paso 2.- la persona que va a importar debe adquirir un certificado digital para realizar
firmas electrdnicas y autenticacion estos pueden ser otorgados por el Banco Central
del Ecuador o por Security Data.

Paso 3.- Debe registrarse en el portal de Ecuapass.

Tréamites para desaduanizar cargas importadas.

Es indispensable contar con la asesoria y el servicio de un agente acreditado
por el SENAE para efectuar tramites de desaduanizacion de mercancias. Existen varios
agentes de aduana autorizados como: Grupo Torres y Torres, Grupo Serviaduana,
Silcex S.A, Cglogistics S.A, Vasconez & Vasconez agentes afianzados de aduana,
Globalogistics, entre otros.

Un proveedor de software sera quien realice la transmision de la declaracion
aduanera de importacion o se puede realizar también por medio del Ecuapass. Al
momento que se realice el envio de la informacion la SENAE asignara un canal de
aforo para las mercancias en caso que llegara a salir aforo fisico o documental el
tramite debera ser cumplido ese mismo dia, asi mismo se debera entregar de manera
digital los documentos de soporte y acompafiamiento que no es posible presentarlos
en el formato electronico.

Si no se cumple con el envio de dicha documentacion sefialada en el parrafo
anterior dentro de los treinta dias del calendario, los cuales seran contados desde la
fecha de llegada de la mercaderia, sera considerado como un abandono tacito, segun
lo indicado en el literal “a” del Art. 142 del Codigo Organico de la Produccion,
Comercio e Inversiones (COPCI) sin deterioro del gravamen de la pertinente multa
por falta reglamentaria de acuerdo a lo estipulado en el literal “d” del Art. 193 del

COPCI (Art. 67 Reg. COPCI), (Jurado Salazar, 2015).
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PREGUNTAS DE INVESTIGACION

A continuacién se plantean ciertas preguntas que funcionaran como guias para

llevar a cabo la investigacion del proyecto de negocios y que seran resueltas a la

finalizacion del presente trabajo de titulacion.

a)

b)

¢La empresa Ochoa LOpez cuenta con potencial para convertirse en una
empresa mayorista?

¢Es posible posicionar a la empresa Ochoa Lopez en el mercado orense
mediante una nueva linea de productos de informatica y telecomunicaciones?
¢El crecimiento empresarial de la empresa Ochoa L6pez con la incorporacion
de la venta al por mayor de productos de informatica y telecomunicaciones es

financiera y econdmicamente rentable?

METODOLOGIA

La metodologia constituye un recurso indispensable en un proceso de

investigacion, porque permite orientar y sistematizar una serie de técnicas y procesos

para obtener un conocimiento y determinar una solucién a un problema.

Como lo sefialo Nifio Rojas (2011), la metodologia:

Refleja la organizacion logica y la rigidez cientifica del desarrollo de
una investigacion, iniciando desde la determinacion del enfoque metodologico
y terminando con la especificacion de la manera en que se va a analizar,
interpretar y mostrar los resultados obtenidos. Define que procedimientos,
métodos, técnicas, y demas herramientas metodoldgicas se van a utilizar para
realizar la investigacion. Indica el proceso que se va a seguir en la recoleccion,
organizacion y analisis de la informacion (p. 79).

En la investigacion cientifica existen tres tipos de enfoque: el cuantitativo, el

cualitativo y el mixto. El enfoque cualitativo recoge la informacion y analiza los

resultados de la busqueda de todas las formas posibles, excluyendo la recoleccion de

magnitudes; por otro lado, el enfoque cuantitativo mide las variables matematicas; y

el enfoque mixto reune la informacién numérica para luego ser analizada (Nifio Rojas,

2011).

En el presente trabajo se empleara un enfoque mixto, es decir la combinacion

del enfoque cualitativo y el enfoque cualitativo. En el enfoque cuantitativo se

puntualizaran y canalizaran los procedimientos y los métodos necesarios para cumplir
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con los objetivos previamente establecidos, y consecuentemente para dar solucién al
problema de investigacion; mientras que en el enfoque cualitativo se interpretaran los

datos recolectados en el entorno de la empresa, sin ningun tipo de referencia numérica.
a) Disefio de investigacion

El disefio de investigacién es un prototipo o estructura que se desarrolla para
responder de manera préctica y concreta a las preguntas de investigacion y ademas
cubrir los objetivos previamente fijados (Herndndez Sampieri, Fernandez Collado, &
Baptista Lucio, 2010, p. 120). En este modelo de negocio se ejecutara una
investigacion no experimental, es decir, solo se realizara un analisis de los fenémenos
observados que ya existen en el ambiente natural de la empresa Ochoa Ldpez, sin

necesidad de provocarlos de manera intencional.
b) Tipo de investigacion

Como lo dijo Hernandez Sampieri et al (2010), esta investigacion trata de
definir las cualidades, rasgos y caracteristicas relevantes de las situaciones que se estan
analizando; ademas, detalla las directrices de un grupo o de una poblacién. La
investigacion que se va a utilizar en este trabajo es de tipo descriptiva, ya que se
encargara de explicar el contexto empresarial y el del mercado, es decir se
determinaran las particularidades de la poblacion como: el tamafio del mercado,

quienes son nuestros clientes, quien es nuestra competencia, entre otros estudios.

c) Alcance

Para el estudio de factibilidad se tomara en cuenta el mercado del Ecuador,
especificamente el de la provincia de EI Oro, lugar donde la empresa Ochoa Lépez

esta interesada en crecer.

d) Muestra

La muestra representa a un grupo de casos extraidos de la poblacion, escogidos
por alguna técnica racional, siempre parte de la poblacién (Nifio Rojas, 2011, p. 221).
Como lo dijo Hernadndez Sampieri et al (2010), la muestra se centra hacia que o hacia
quienes esta orientado el planteamiento de la investigacion y el alcance de estudio, es
decir, en los participantes, objetos, acontecimientos o grupos de interés.

Segun el altimo censo realizado por el Instituto Nacional de Censos y
Estadisticas (2010), la provincia de EIl Oro tiene 600,659 habitantes. Para efectos del
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calculo de la muestra de la poblacion anteriormente mencionada, se la considera una
poblacién infinita porque sobrepasa los 10,000 habitantes.

Para determinar el tamafio de la muestra, se utilizara la siguiente formula:

- z*(p)(@Q)N
e (N —1) +pq (z%)

Donde:
n= tamafio de la muestra z= nivel de confianza
N=tamafio de la poblacién p= variabilidad positiva
e= margen de error de 5% g= variabilidad negativa
Donde:
n= incognita z= 95% que es igual en valor za
N= 600,659 1.960
e=5% p=50%

Q=95

Calculo de la muestra

~ (1.960)2(0.5)(0.5)(600,659)
= 0.05)2 (600,659 — 1) + (0.5)(0.5) (1.9602)

n = 383,9

El resultado obtenido del célculo de la muestra fue de 383, 92, por lo tanto se
realizaran 384 encuestas para determinar si es factible para la empresa Ochoa Lopez

comercializar equipos de la linea de informatica y telecomunicaciones.

e) Técnica de recogida de datos

Las técnicas buscan la manera de obtener la informacion requerida para
alcanzar ciertos objetivos de una investigacion, no obstante en el contexto del método
cientifico, las técnicas son préacticas, lucidas y analiticas dirigidas al apoyo del método
(Guerrero Davila & Guerrero Davila, 2014, p. 88).

Las técnicas de investigacion que se van a emplear para recoger la data seran:
encuestas, entrevistas y observacion; esto con el fin de otorgarle un alto nivel de

confiabilidad al proceso de escudrifiamiento, que permitira analizar educadamente los
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objetivos. A continuacion se detallan las técnicas que se utilizaran para cumplir con

cada uno de los objetivos especificos del proyecto:

Metodologia para el andlisis de la situacion actual de la empresa y su
entorno competitivo.

Una técnica principal de recopilacion de informacion correspondiente al
analisis de la situacién actual de la empresa o el andlisis interno, es la entrevista
estructurada, la misma que es fundamentalmente de tipo oral, basada en preguntas y
respuestas entre investigador y participantes, esta nos permite recopilar opiniones y
puntos de vista de los entrevistados. En este caso nosotros entrevistaremos al sefior
Ochoa y su esposa, propietarios de Almacenes Ochoa Lépez.

Estas entrevistas estructuradas nos ayudaran directamente a realizar un
diagnostico correcto de la situacion actual de la empresa, y el entorno que la rodea,
para ello utilizaremos herramientas como: el analisis PESTA, la matriz FODA y las 5
fuerzas de Porter, gracias a estos instrumentos podremos confrontar y minimizar los

efectos negativos y aprovechar los positivos.

Metodologia para el analisis de la demanda.

La técnica que consideramos para la recopilacion de datos de este caso seran
las encuestas cerradas, es decir aquellas encuestas cuyas preguntas y respuestas son
especificas, y con una alta preparacion técnica del cuestionario, las mismas que nos
permitiran conocer los gustos, preferencias, opiniones, puntos de vista, apreciaciones,
actitudes, intereses, entre otros aspectos de los individuos de una poblacion, o mas
comunmente de una muestra de ella.

La ventaja de llevar a cabo las encuestas cerradas a una muestra de la poblacion
de la provincia de EI Oro, es que se puede preguntar de manera poco personalizada,
indirecta, evitamos un posible “cara a cara”, lo cual ofrece mayor libertad para que los

encuestados respondan.

Metodologia para la transformacion a modelo de negocio mayorista.

Para llevar a cabo la transformacion del modelo de negocio de la empresa
Ochoa Lo6pez, vamos a utilizar la técnica de observacion y de entrevistas estructuradas.
Consideramos la técnica de observacion ya que observar los procesos, administracion,
y movimientos de otras empresas que tengan el método mayorista nos permitira

identificar sus caracteristicas, formas y cualidades, también podremos analizarlas y
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sintetizarlas para asi poder adaptar de una forma més cuidadosa y elaborada el modelo

de negocio mayorista a la empresa Ochoa Lopez.

Metodologia para el anélisis financiero.

Para determinar la parte financiera del proyecto utilizaremos el programa
Excel, donde realizaremos los estados financieros. También tomaremos en cuenta los
métodos de evaluacion financiera como: valor presente neto que nos permite
determinar si los ingresos que se obtendrén en el futuro serdn mayores a los egresos
futuros transformados en délares de hoy; y la tasa interna de rendimiento que nos sirve

para establecer si se acepta el proyecto de inversion o no, es decir si s 0 no rentable.

f)  Analisis de datos

En la seccion de analisis de datos se presentaran los resultados obtenidos de las
encuestas realizadas a los consumidores o clientes finales para conocer sus gustos y
preferencias sobre los productos que corresponden a la linea de informaética y
telecomunicaciones.

De las 384 personas encuestadas, el 51,6% fueron mujeres y el 48,4% fueron
hombres. Por otra parte, el 27,6% son jovenes de hasta 25 afios de edad, el 28,3% son
personas entre 26 y 35 afios de edad, el 22,3% son personas entre 36 y 45 afios de edad
y el 21,6% son personas de 46 afios en adelante.

A partir de los porcentajes de participacion obtenidos por género y por edad se

procede a analizar el resto de las variables:
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¢, Qué aspectos toma en cuenta al momento de elegir un teléfono celular,

tablet, computadora de mesa o portatil?

M JOvenes hasta 25 aflos M Entre 26 y 35 afios Entre 36 y 45 afios M De 46 afios 0 mas
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Figura 4. Aspectos gque se toman en cuenta al momento de elegir un teléfono celular,
tablet, computadora de mesa o portatil segin la edad. Adaptado de: Encuesta para
determinar los gustos y preferencias de los consumidores de la linea de informatica y
telecomunicaciones en la provincia de El Oro.

De acuerdo a la figura 4, de los 106 jovenes de hasta 25 afios encuestados el
41% toman en cuenta la marca, el 25% la tecnologia y el 17% el precio. De las 109
personas encuestadas de entre 26 y 35 afios el 29% toman en cuenta la marca, el 26%
el precio y el 18% la tecnologia. De las 86 personas de entre 36 y 45 afios el 33%
toman en cuenta la marca, el 23% la calidad y el 21% el precio. De las 83 personas de
46 afios en adelante el 30% toman en cuenta la marca, el 28% la calidad y el 24% al
precio.

En otras palabras, de las 384 personas encuestadas, el 33% toma en cuenta la
marca al momento de elegir un teléfono celular, computadora de mesa o portétil, el
22% por el precio, el 19% por la calidad, el 14 % por la tecnologia de punta, el 11 %

por la garantia y solo el 2% por ser amigable en su uso.
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¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por un teléfono celular inteligente

(Smartphone)?
M Jovenes hasta 25 afios M Entre 26y 35 afios Entre 36 y 45 afios M De 46 afios o0 mas
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Figura 5. Precio que se esta dispuesto a pagar por un teléfono celular inteligente
(Smartphone) segun la edad. Adaptado de: Encuesta para determinar los gustos y
preferencias de los consumidores de la linea de informética y telecomunicaciones en
la provincia de EI Oro.

De acuerdo a la figura 5, de los 106 jovenes de hasta 25 afios encuestados el
54% esta dispuesto a pagar de $250 a $400, el 33% de $400 a $600 y el 13% de $600
en adelante. De las 109 personas encuestadas de entre 26 y 35 afios el 50% esta
dispuesto a pagar de $250 a $400, el 39% de $400 a $600 y el 12% de $600 en adelante.
De las 86 personas de entre 36 y 45 afios el 52% esta dispuesto a pagar de $250 a $400,
el 37 % de $400 a $600 y el 10% de $600 en adelante. De las 83 personas de 46 afios
en adelante el 58% esta dispuesto a pagar de $250 a $400, el 36 % de $400 a $600 y
el 6% de $600 en adelante.

En otras palabras, de las 384 personas encuestadas el 53% esta dispuesto a
pagar de $250 a $400 por un teléfono celular inteligente, mientras que el 36% esta
dispuesto a pagar de $400 a $600 y el 11% de $600 en adelante.
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¢ Qué marcas de teléfonos celulares prefiere?

M J6ovenes hasta 25 aflos M Entre 26 y 35 afios Entre 36 y 45 afios M De 46 afios 0 mas
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Figura 6. Marcas de teléfonos celulares preferidas segun la edad. Adaptado de:
Encuesta para determinar los gustos y preferencias de los consumidores de la linea de
informética y telecomunicaciones en la provincia de El Oro.
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De acuerdo a la figura 6, de los 106 jovenes de hasta 25 afios de edad
encuestados, el 37% prefiere Apple, el 26% Samsung, el 22% Sony y el 16% prefieren
LG, Huawei, Blu, Nokia y Motorola. De las 109 personas encuestadas de entre 26 y
35 afios de edad, el 25% prefiere Apple, el 30% Samsung, el 27% Sony y el 19%
prefieren LG, Huawei, Blu, Nokia y Motorola. De las 86 personas de entre 36 y 45
afios, el 21% prefiere Apple, el 30% Samsung, el 23% Sony y el 16% prefieren LG,
Huawei, Blu, Nokia y Motorola. De las 83 personas de 46 afios en adelante, el 17%
prefiere Apple, el 30% Samsung, el 34% Sony y el 18% prefieren LG, Huawei, Blu,
Nokia y Motorola. Es decir, las marcas de teléfonos celulares preferidas por los

encuestados son Apple, Samsung y Sony.
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¢ Con qué frecuencia cambia su teléfono celular?

M Con una frecuencia mayor a 2 afios B 13 meses — 24 meses B 6 meses — 12 meses

23%

Hombre 34%

44%

18%

Mujer 47%

34%

Figura 7. Frecuencia de cambio de teléfonos celulares segun el género. Adaptado de:
Encuesta para determinar los gustos y preferencias de los consumidores de la linea de
informatica y telecomunicaciones en la provincia de EIl Oro.

De acuerdo a la figura 7, de las 198 mujeres encuestadas el 34% cambian su
teléfono celular de 6 a 12 meses, el 47% de 13 meses a 24 meses y el 18% de con una
frecuencia mayor a dos afios. Por otro lado, de los 186 hombres encuestados el 44%
cambian su teléfono celular de 6 a 12 meses, el 34% de 13 meses a 24 meses y el 23%
de con una frecuencia mayor a dos afios. A partir de esta informacion se puede inferir
que el 80% cambia su teléfono celular cada dos afios.

¢ Qué tipo de computadora es mas importante tener?

B Computadora de mesa B Computadora Portatil

o . I 1%
De 46 afios 0 mas
e 59%

- EX
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Entre 36 y 45 afios

Entre 26 y 35 afios

Jovenes hasta 25 afios
. 2%

Figura 8. Tipo de computadora mas importante segun la edad. Adaptado de: Encuesta
para determinar los gustos y preferencias de los consumidores de la linea de
informatica y telecomunicaciones en la provincia de El Oro.



De acuerdo a la figura 8, de los 106 jovenes de hasta 25 afios encuestados el
92% prefiere computadoras portatiles mientras que el 8% prefiere computadoras de
mesa. De las 109 personas encuestadas de entre 26 y 35 afios el 88% prefiere
computadoras portatiles mientras que el 12% prefiere computadoras de mesa. De las
86 personas de entre 36 y 45 afios el 62% prefiere computadoras portatiles mientras
que el 38% prefiere computadoras de mesa. De las 83 personas de 46 afios en adelante
el 59% prefiere computadoras portatiles mientras que el 41% prefiere computadoras
de mesa. Dicho de otra manera, el 77% de los encuestados prefiere las computadoras
portéatiles y el 23% prefiere las computadoras de mesa.

¢ Qué marcas de computadora prefiere?
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Figura 9. Marcas de computadoras preferidas segun la edad. Adaptado de: Encuesta
para determinar los gustos y preferencias de los consumidores de la linea de
informética y telecomunicaciones en la provincia de EI Oro.

De acuerdo a la figura 9, de los 106 jovenes de hasta 25 afios de edad
encuestados, el 34% prefiere Apple, el 22% HP y el 20% Samsung. De las 109
personas encuestadas de entre 26 y 35 afios de edad, el 26% prefiere Samsung, el 23%
HP, el 21% Apple. De las 86 personas de entre 36 y 45 afios, el 29% prefiere Samsung,
el 27% HP vy el 23% Toshiba. De las 83 personas de 46 afios en adelante, el 31%
prefiere Samsung, el 29% HP y el 23% Toshiba. Las marcas predilectas son Apple,

Samsung y Hewlett-Packard.
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¢ Con qué frecuencia cambia su computadora de mesa o portatil?

B Mas de 25 meses W 13 meses — 24 meses B 6 meses — 12 meses

_ 54%

Figura 10. Frecuencia de cambio de las computadoras de mesa o portatiles segin el género.
Adaptado de: Encuesta para determinar los gustos y preferencias de los consumidores de
la linea de informatica y telecomunicaciones en la provincia de El Oro.

De acuerdo a la figura 10, de las 198 mujeres encuestadas el 2% cambian su
teléfono celular de 6 a 12 meses, el 43% de 13 meses a 24 meses y el 56% después de
24 meses. Por otra parte, de los 186 hombres encuestados el 2% cambian su teléfono
celular de 6 a 12 meses, el 44% de 13 meses a 24 meses y el 54% después de 24 meses.
A partir de esta informacion se puede deducir que el 98% de los encuestados cambia
su computadora de mesa o portatil dos afios después de adquirirla.

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una computadora?

M Hasta maximo $500 M De $501a$800 M De $801a$1200 M De $1201 en adelante
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Figura 11. Precio que se esta dispuesto a pagar por una computadora segun la edad. Adaptado
de: Encuesta para determinar los gustos y preferencias de los consumidores de la linea de
informatica y telecomunicaciones en la provincia de El Oro.
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De acuerdo a la figura 11, de los 106 jovenes de hasta 25 afios encuestados el
61% esta dispuesto a pagar por una computadora hasta maximo $500, el 34% de $501
a $800 y el 5% de $801 a $1200. De las 109 personas encuestadas de entre 26 y 35
afios el 57% esta dispuesto a pagar hasta maximo $500, el 39% de $501 a $800 y el
4% de $801 a $1200. De las 86 personas de entre 36 y 45 afios el 59% esta dispuesto
a pagar hasta maximo $500, el 34% de $501 a $800, el 6% de $801 a $1200 y el 1%
$1201 en adelante. De las 83 personas de 46 afios en adelante el 58% esté dispuesto a
pagar hasta maximo $500, el 36% de $501 a $800, el 5% de $801 a $1200 y el 1%
$1201 en adelante. En otras palabras, el 59% de los encuestados esté dispuesto a pagar

maximo $500 por una computadora.

¢ Qué tamafio de computadora prefiere?
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Figura 12. Tamafio de computadora preferido segun la edad. Adaptado de: Encuesta
para determinar los gustos y preferencias de los consumidores de la linea de
informética y telecomunicaciones en la provincia de EI Oro.
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De acuerdo a la figura 12, de los 106 jovenes de hasta 25 afios encuestados el
62% prefiere una computadora de 11 a 13 pulgadas y el 38% de 14 a 16 pulgadas. De
las 109 personas encuestadas de entre 26 y 35 afios, el 58% prefiere una computadora
de 11 a 13 pulgadas, el 41% de 14 a 16 pulgadas y el 1% de 17 pulgadas en adelante.
De las 86 personas de entre 36 y 45 afios el 41% prefiere una computadora de 11 a 13
pulgadas, el 58% de 14 a 16 pulgadas y el 1% de 17 pulgadas en adelante. De las 83
personas de 46 afios en adelante el 39% prefiere una computadora de 11 a 13 pulgadas,
el 59% de 14 a 16 pulgadas y el 2% de 17 pulgadas en adelante.

Segun los datos obtenidos de las encuestas, los productos de la linea de
informéatica y comunicacion mas preferidos y demandados por los encuestados fueron
los teléfonos celulares y las computadoras portéatiles. Las marcas predilectas fueron
Apple, Samsung y Sony, por lo que se puede inferir el grado de fidelidad y atraccion
hacia las marcas de prestigio en el mercado de este tipo de aparatos, sin embargo, los
encuestados no estan dispuestos a pagar un precio superior a $400; por lo cual, seria
recomendable vender estas marcas de celulares pero con menos capacidad de memoria
si es el caso de Apple, modelos mas economicos en el caso de Samsung y Sony.

En cuanto a las computadoras, los encuestados prefirieren las computadoras
portatiles, sin embargo las computadoras de mesa también son Utiles para el uso en los
hogares o en los negocios. Las marcas preferidas del mercado son Apple, HP, Samsung
y Toshiba, los consumidores estan dispuestos a pagar hasta maximo $800, por lo que
se descarta la marca Apple, ya que este tipo de computadoras son unas de las mas
costosas dentro del mercado. Por otra parte, en el tema del tamafio de pantalla, los

encuestados se inclinaron por las pantallas de 11 a 13 pulgadas.
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CAPITULO 1: ANALISIS DEL ENTORNO ACTUAL DE LA
COMPANIA OCHOA LOPEZ ALMACENES

1.1. Historia de la empresa

Ochoa Lopez Almacenes es una compafiia que se dedica a la comercializacién
de electrodomésticos de linea blanca, linea marrén, pequefios electrodomésticos para
el hogar y para uso personal, maquinaria para la agroindustria, entre otros. Cuenta con
dos puntos de venta en la provincia de El Oro, el almacén matriz se encuentra en el
cantén Pasaje y la sucursal en el cantén ElI Guabo. También tiene bajo su propiedad
dos bodegas de almacenamiento en Pasaje.

Lo que hoy en dia se conoce como Ochoa Ldépez Almacenes, empez0 sus
operaciones en el afio 1994 bajo el nombre de almacén “El Brillante”, como persona
natural no obligada a llevar contabilidad, en un pequefio local junto al mercado central
del cantén Pasaje, ubicacion estratégica para captar clientes, ya que diariamente existia
fluctuacion de personas que venian de los barrios rurales y urbanos de todo el canton
y de los alrededores. Iniciaron con una reducida cartera de productos como
refrigeradoras, cocinas, radios y demas productos para el hogar que existian en esa
época, debido a que se necesitaba un alto capital para adquirir la mercaderia.

El almacén siempre se ha caracterizado por ofrecer productos para el hogar a
costos bajos, vender a credito y al contado, brindar una atencion personalizada y
entregar la mercaderia a domicilio; con el fin de incrementar las ventas y conservar las
relaciones comerciales con los compradores. Desde sus inicios, sus clientes han sido
familias de recursos economicos medio-bajos y bajos, en especial a personas que
trabajan en haciendas agricolas del sector; actualmente también tiene clientes de altos
y medianos recursos econdémicos.

Con los afios, para los proveedores, la empresa se ha convertido en uno de los
principales clientes en la provincia de ElI Oro, ya que con su alto potencial de
crecimiento ha logrado ganarse la confianza de los vendedores. EI 27 de enero de 2009,
almacén se constituyé como Ochoa Lopez Almacenes compafiia limitada, en el 2015,
los propietarios tomaron la decision de expandir su negocio abriendo un nuevo local
comercial en el cantén El Guabo, debido a que notaron una oportunidad de mercado

en dicho canton.
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1.2. Portafolio de productos

Los principales productos que comercializa la empresa Ochoa Ldpez son
electrodomésticos de linea blanca, linea marrén, pequefios aparatos electrdnicos, entre
otros productos para el hogar y para uso personal. A continuacion se detallan los items
correspondientes a cada linea:

Entre los electrodomésticos de linea blanca estdn las cocinas, hornos,
lavadoras, secadoras, aires acondicionados, campanas extractoras, refrigeradoras y
congeladores. En los electrodomésticos de linea marrén estan los televisores,
parlantes, amplificadores, laptops, minicomponentes, DVD, radios de carros. En
cuanto a los pequefios aparatos electrodomésticos estan las planchas, tostadoras,
microondas, ventiladores, licuadoras, cafeteras, batidoras, ollas de presion, ollas
arroceras, cocineta, aspiradoras, procesador de alimentos, tablas de planchar.

Se venden también productos hechos de madera como cajoneras, juegos de
sala, juegos de comedor, muebles de oficinas, camas. Y ademas productos hechos de
plastico como cajoneras, comodas, mesas, sillas, modulares, cestos de ropa.
Adicionalmente, se ofrecen otros productos como colchones, bases de colchon,
antenas de Directv, bicicletas, coches para bebes, cilindros de gas, generadores

eléctricos, impresoras, taladros, bombas de agua, comprensores, esmeriladoras.
1.3. Estructura Organizacional

En el almacén Ochoa Lopez se encuentran laborando actualmente 10

trabajadores. En la figura 13 se indica la estructura de la empresa.

Gerencia
| |
Departamento Depart}ar.nentu Departamento
de Ventas y de Creditosy .
de Contabilidad
Despacho Cobranzas

Figura 13. Estructura organizacional de Ochoa L6pez Almacenes,2017.
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Gerencia: Lo integran los propietarios de la empresa, quienes se encargan de realizar
las compras de mercaderia, de fijar los precios de venta al publico, de efectuar el pago
a los proveedores, de contratar al personal laboral, de direccionar y controlar a los
empleados. Ademas supervisa el cumplimiento de las metas establecidas por el
departamento de ventas.

Departamento de ventas y despacho: Se encarga de realizar una planificacion y un
presupuesto de ventas trimestral, de disefiar estrategias de ventas, de recibir la
mercaderia y almacenarla en la respectiva bodega, de llevar un registro del inventario
que entra y que sale de las dos bodegas y de los dos almacenes; de entregar el producto
al cliente dentro del almacén o trasladarlo hacia el lugar que el comprador disponga.
Departamento de créditos y cobranza: Se encarga de aprobar o rechazar el crédito
a los clientes, de recolectar los pagos diarios de los clientes, de revisar constantemente
la cartera vencida y proceder al cobro de la misma.

Departamento de contabilidad: Se encarga de registrar y controlar sistematicamente
todas las operaciones mercantiles que se realizan en la empresa, basados en los
principios contables y normas legales; con la finalidad de que los administradores
cuenten con recursos necesarios para realizar una planificacion comercial y puedan

tomar decisiones acertadas que beneficien a la entidad.

1.4. Analisis e identificacion de las actividades primarias del negocio
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Figura 14. Cadena de Valor de Porter. Adaptado de: La cadena de valor de Michael Porter,
Robben, X., Quatrebarbes, A. de, & Serra, M. M., 2016.

En esta seccion se describen las actividades primarias y de apoyo que permiten

generar valor a los clientes y a la empresa misma. Asi mismo, ayudaran a la toma de
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decisiones y al esclarecimiento de la estrategia mas apta para crear una ventaja sobre
la competencia.

Actividades Primarias

Las siguientes actividades estan directamente relacionadas con la obtencion y
comercializacion de los productos:

Logistica Interna

La compafiia se encarga de efectuar los pedidos de los electrodomésticos via
telefénica o cuando los agentes de ventas de las empresas proveedoras visitan el local
para ofrecer sus productos; la mercancia se la recibe en los puntos de venta o
directamente en las bodegas, cuando las instalaciones de la empresa proveedora se
encuentran dentro de la provincia, los trabajadores del almacén proceden a retirar los
bienes personalmente.

Operaciones

Al momento de recibir la mercancia se procede a la revision de los mismos
para saber si estan en correcto estado y realizar la contabilizacion del inventario en el
sistema usado por la empresa, para luego ser ordenados en la bodega. De esta manera,
se tiene un orden y un control de los items, para luego continuar con el correcto proceso
de venta.

Logistica Externa

Las ventas se realizan al contado y a crédito, si la venta es al contado los
vendedores se encargan de hacer la orden de compra de los clientes, de facturar y de
despachar los items; si la venta es a crédito, igualmente se realiza la orden de compra,
se procede a llenar los respectivos documentos que comprometen al cliente a realizar
el pago de la deuda y se despacha la mercaderia. Los productos se los entrega dentro
del almacén o se los envia a domicilio en los camiones de la empresa o usando los
servicios de compafiias transportistas de confianza.

Marketing y Ventas

Como parte del marketing, en el almacén se entregan volantes publicitarios que
contienen promociones, pero esto solo se realiza en fechas festivas como el dia de la
madre, el dia del padre y navidad; la empresa no invierte mucho en planes de
mercadotecnia, sino que se enfoca mas en brindar un buen servicio a sus clientes
actuales para que ellos los recomienden a otros consumidores. La compafiia cuenta
con una fan page en Facebook, donde se encuentra toda la informacién importante

sobre la empresa y un catalogo de los productos.
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Las ventas se realizan en los locales comerciales de Ochoa L6pez Almacenes,
donde los clientes son atendidos personalmente por sus propietarios o por las personas
representantes de ventas, quienes se encargan de ofrecer un servicio personalizado a
cada cliente acorde a sus necesidades.

Servicios

e Entrega de la mercancia al lugar determinado por el cliente.

e En el caso de algun error de fabricacion, se ofrecerd garantia, cambio o
devolucion del producto.

e Crédito de 30 dias 0 mas para consumidor final, de acuerdo al volumen de
compra e historial crediticio del cliente.

Actividades de apoyo

Para complementar las actividades primarias de la empresa se emplean las
siguientes actividades:

Infraestructura de la empresa

La empresa cuenta con dos puntos de venta, donde tiene en exhibicion todos
sus productos, uno de los locales esta ubicado en el canton Pasaje y el otro en El Guabo,
ademas tiene bajo su propiedad dos bodegas dentro del cantdn Pasaje y dos camiones
disponibles para la entrega inmediata de la mercaderia dentro de la provincia.

Recursos humanos

Ochoa Lépez Almacenes es una empresa netamente familiar, sin embargo
también cuenta con personal ajeno a la familia; quienes son escogidos bajo un proceso
de seleccién por los propietarios. En cuanto a la preparacion continua de los
trabajadores, la compafiia suele invertir en capacitaciones dentro y fuera de la
provincia, con el fin de ser més eficientes en el desarrollo de sus funciones.

Desarrollo tecnoldgico

La empresa cuenta con un software empresarial, que ayuda a registrar y a

controlar todos los procesos internos de la empresa.

Abastecimiento
Los electrodomésticos y demas productos son abastecidos por empresas que se
encuentran tanto dentro como fuera de la provincia de El Oro, los pedidos se realizan

periédicamente de acuerdo a la demanda de mercado.
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1.5. Comercializacion y Ventas

En un negocio la comercializacion juega un papel importante en su crecimiento
y sustentabilidad en el mercado. Por lo cual, la empresa Ochoa Lopez mercantiliza sus
productos usando el siguiente modelo:

Business to Consumer

La modalidad B2C que utiliza Ochoa LoOpez Almacenes consiste en la
mercantilizacidn directamente al consumidor o cliente final en los dos puntos de venta
ubicados en la provincia de El Oro, la matriz se encuentra en las calles Juan Montalvo
entre San Martin y 4 de agosto junto al antiguo mercado central en el cantén Pasaje y
la sucursal se encuentra en la avenida Machala entre Gran Colombia y Sucre, hotel
Palmar Center en el canton El Guabo, los cuales representan zonas de aglomeracion
comercial lo que ayuda a captar clientes.

Por otro lado, la compafiia mantiene una alianza estratégica con la empresa
productora y exportadora de banano Palmar; para realizar la compra, los trabajadores
de esta empresa asisten a los locales comerciales de Ochoa Lopez, donde son atendidos
por los propietarios o por los encargados de ventas de manera personalizada, luego de
que hayan escogido el producto que desean adquirir se envia una solicitud al
departamento de recursos humanos de la exportadora para que aprueben el descuento
en nomina, después de este tramite se procede a realizar el correspondiente proceso de

venta.
1.6. Servicio Post Ventas

El almacén Ochoa L6pez siempre ha procurado brindar una completa atencion
luego de haberse efectuado una venta, ya que, los propietarios estan conscientes de la
importancia de este servicio para fidelizar, retener y atraer a los clientes. A
continuacion se mencionan los servicios ofrecidos por la empresa:

e Descuentos especiales a clientes frecuentes.

e Descuentos por cumplimiento o por si el pago se realiza antes del tiempo
pactado en el contrato de compra-venta.

e Garantias a los productos o devolucién de los mismos, en el caso de que exista
algun tipo de defecto o insatisfaccion que provenga netamente de la fabrica.

e Entrega de la mercancia a domicilio o mediante una cooperativa de transporte
publico de confianza.

e Instalacion de equipos a domicilio.
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1.7. Analisis de datos financieros historicos de la empresa

Para tener una vision sobre como se ha ido desempefiando el negocio actual
de la empresa Ochoa Lopez, se presenta un breve analisis de las ventas netas que
ha tenido en el periodo 2013- 2017. Tal y como lo muestra la tabla 1, las ventas
han ido creciendo anualmente, en otras palabras desde el afio 2013 hasta el afio
2015 las ventas crecieron un 22% pasando de $ 391.571,11 a $478.692,90; y desde
el afio 2015 hasta el afio 2017 las ventas crecieron un 25% pasado de $478.692,90
a $596.674,70.

Ademas, en el afio 2017, la empresa declaro un total de activos de
$1.040.345,96, un total de pasivos de $874.195,43 y un patrimonio de
$166.150,53.

Tabla 1. Total de ventas netas de la empresa Ochoa Lopez Almacenes

ANO VENTAS NETAS
2013 $ 391.571,11
2014 $ 454.857,07
2015 $ 478.692,90
2016 $ 566.865,95
2017 $ 596.674,70

Nota: Se detalla las ventas netas anuales de la empresa Ochoa Lopez Almacenes.
1.8. Analisis DAFO

Para conocer el diagnostico de la situacion actual del almacén Ochoa Lopez es
necesario realizar un analisis de los aspectos mas relevantes del entorno tanto interno
como externo. Por esta razén, en la figura 15 se definen las debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades mas relevantes de la empresa dentro del mercado en el que

Se encuentra.

43



ANALISIS INTERNO DE ANALISIS EXTERNO DE LA
LA EMPRESA EMPRESA
DEBILIDADES AMENAZAS
Deficit  de  profesionalizmo Inestabilidad  econdmica  nacional e
corporativo internacional
Inconsistente estructura Nuevas politicas gubernamentales que afecten
organizacional al sector comercial v al consumo

Falta de capacitacion al personal
Alto nivel de negociacion de los
consumidores

Ineficiente politica de crédito v
cobranza

Carencia de un plan estratégico de
marketing

Falta de una
empresarial integral

estrategia

Ingreso de nuevos competidores directos e
indirectos

Aumento de 1a participacion de mercado de
los competidores

Incremento del contrabando

Bajo crecimiento de la industria

Cambios  constantes en los  gustos,
preferencias v necesidades  de  los
consumidores

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Larga trayectoria en el mercado
Ubicacion estratégica

Prestigio v fidelidad de los
clientes

Recursos financieros favorables
Amplia cartera de productos
(Garantia de los productos

Alto nivel de negociacion con
proveedores

Poca rotacion de trabajadores
Atencidn v servicio personalizado
Pagos a credito con bajas tasas de
interés v a largos plazos

Crecimiento dinamico del mercado
Transformacion v desarrollo de 1a demanda
Oportunidad de ingresar en otros mercados o
segmentos

Expansion de la linea de productos para
responder 2 las  necesidades de los
consumidores

Alianzas estratégicas con empresas para
promover ventas

Aumento de la participacion de mercado
Poseer convenientes proveedores en el
exterior

Posicionamiento de la empresa a mnivel
provincial

Figura 15. Analisis DAFO de Ochoa Lépez Almacenes, 2017.

A partir de los resultados obtenidos en el analisis DAFO, en la figura 16 se
describen algunas estrategias para aprovechar las fortalezas y oportunidades vy

controlar las debilidades y amenazas de la compafiia Ochoa Lopez.
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OPORTUNIDADES (1O

ESTRATEGIA OFENSIVA
¥0)

ESTRATEGLA DE REORIENTACION
(D)

Los favorables recursos  financieros
ayudaran a la expansion de una linea de
productos que se adapten a las nuevas
necesidades de los consumidores

La amplia cartera de productos ayudara a
responder al crecimiento dindmico del
mercado.

El alto ntvel de negociacion con
proveedores  permitd  realizar
transacciones favorables y negociar
directamente con empresas exportadoras

que nos offezean mas beneficios
La larga trayectoria en el mercado v la
ubicacion  estratégica  ayudara  al

posicionamiento de la empresa a nivel
provincial v a crear alianzas con empresas
de la zona.

El prestigio de la empresa, fidelidad de los

clientes v la atencion personalizada

o Profesionalizar 2 la empresa, establecer una

estructura organizacional proactiva y capacitar
constantemente al personal para aprovechar el
crecimiento dinamico del mercado.

Definir estrategias comercial v de marketing
para a expansion de una linea de productos, el
posicionamiento de la empresa a mivel
provincal y aumentar la participacion de
mercado

AMENAZAS (A)

contribuiran  para  aumentar la
participacion de mercado
ESTRATEGIA DEFENSIVA ESTRATEGIA DE SUPERVIVENCIA
(F4) D4)
La atencion personalizada el presigioyla o Implementar fuertes estratezias corporativas
fidelidad de los clientes confraestaran el que respondan a la mestabilidad economica v

desventaja que pueden ocastonar de los
muevos competidores directos e indirectos.
La amplia cartera de productos permitira
responder a los cambantes gustos y
preferencias de los consumidores v a los
raptdos avances tecnologicos

Los solidos recursos financieros permitiran
sobrellevar la nestabilidad economica
mundial

politica, al bajo crecimiento de la industria.
Establecer una solida estrategia de marketing
para afrontar a los competidores nuevos
existentes. directos e indirectos.

Fortalecer 1a estructura organizacional para

que respondan a los rapidos cambios en los
gustos, preferencias y necesidades de los

consumidores

Figura 16. Estrategia corporativa para Ochoa Lépez Almacenes, 2017.
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CAPITULO 2: ANALISIS DEL MERCADO DE LA COMPANIA
OCHOA LOPEZ ALMACENES

2.1. Descripcién del mercado

La provincia de El Oro forma parte de las 24 provincias que constituyen a la
Republica del Ecuador, estd conformada por 14 cantones con sus respectivas
parroquias urbanas y rurales, tiene como capital administrativa a la ciudad de Machala,
denominada internacionalmente como “Capital Bananera del Mundo”. Cuenta con
600.659 habitantes, siendo la sexta provincia con mayor poblacion del pais, segun los
datos obtenidos en el Gltimo censo nacional (2010).

El territorio Orense es considerado como uno de los centros econdémicos,
financieros y comerciales mas representativos del pais. Los principales sectores que
dinamizan la economia de la provincia son el comercio al por mayor y menor, la
agricultura, la ganaderia y la industria, ya que estos contribuyen con el 27% del valor
bruto de la produccion. En los ultimos afios, la provincia ha protagonizado un
crecimiento economico significativo, lo que ha sido reflejado en el mejoramiento del
estilo de vida de sus habitantes y en la infraestructura de los cantones.

Segun los datos obtenidos en el censo nacional realizado por el INEC (2010),
el 78,4%, es decir 127.943 hogares posee un teléfono celular y el 22,4 %, es decir
36.618 hogares cuenta con una computadora, cifras que nos muestran como ha
aumentado el acceso de la poblacion orense a la tecnologia. Por tales razones, el
mercado orense representa una gran oportunidad para la comercializacién de aparatos

tecnoldgicos y electronicos.
2.2. Mercado Potencial

La empresa Ochoa L6pez ya cuenta con una amplia cartera de clientes situados
casi en su totalidad en Pasaje y en EI Guabo, sin embargo, para lograr un
posicionamiento de la linea de informatica y telecomunicaciones dentro de la provincia
de El Oro su mercado potencial seran los negocios minoristas, trabajadores

corporativos y el consumidor final.
2.3. La competencia

Uno de los aspectos mas importantes para la empresa es identificar a sus
competidores, ya que de esta manera, se pueden establecer tacticas comerciales y

promocionales que ayuden a contrarrestar el impacto que estos le generan a la
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organizacion; y asi, asegurar la supervivencia del negocio. Ochoa L6opez Almacenes
tiene dos tipos de competidores los grandes almacenes y los almacenes MIPYMES.

Dentro de los grandes almacenes de electrodomésticos y productos electronicos
se encuentran: La Ganga, Marcimex, Artefacta, Comandato, Créditos Economicos y
JAHER, estas comercializadoras cuentan con puntos de venta a nivel nacional y
ademas tienen una amplia experiencia del negocio.

Por otro lado, entre los almacenes MIPYMES se encuentran: Almacenes
Pefialoza, Almacén J.L. Lopez, JIHER, Almacén Pinos; las cuales cuentan con uno o
dos locales comerciales dentro de la provincia y su experiencia en el mercado es igual

o menor a la de Ochoa Lépez Almacenes.
2.4. Las 5 fuerzas de Porter

En esta seccion se realizara un analisis de las 5 fuerzas de Porter para examinar
el ambiente competitivo de la empresa Ochoa Lopez y determinar la rentabilidad o

rendimiento potencial del sector en el que se encuentra la organizacion.
2.4.1. Amenaza de los nuevos competidores.

Las barreras para entrar en el sector comercial de electrodomésticos son altas,
ya que se necesita de una cantidad elevada de recursos financieros para empezar a
operar en el mercado. Hay que mencionar ademas, que el retorno esperado de la
inversion se lo obtiene a largo plazo porque en este tipo de negocio se conceden
créditos de pago a los clientes. Se debe agregar que, los requisitos de la mayoria de los
proveedores para vender la mercaderia son muy rigurosos en cuanto a garantias y
plazos de pago, especialmente en la compra a credito. Por tales razones, la amenaza

de la entrada de nuevos competidores es baja.
2.4.2. Amenaza de productos sustitutos.

La amenaza de productos sustitutos es muy baja, ya que los electrodomésticos
son muy dificiles de sustituir porque son utensilios indispensables en los hogares, mas
bien, este tipo de productos se van innovando conforme avanza la tecnologia. Como
parte de las innovaciones se corrigen errores, se mejoran caracteristicas, se modifican

los disefios, entre cosas.

47



2.4.3. Poder de negociacion de los clientes.

La cantidad de almacenes de electrodomésticos dentro del mercado es
relativamente grande, en otras palabras existe una alta oferta. Los productos que
comercializan estas empresas son estandarizados, es decir, no se diferencian mucho
unos de otros. Considerando que, casi todos venden los mismos productos de marcas
iguales o similares, los consumidores pueden escoger a quien desean comprarle.

Es por esto que, el poder que tienen los clientes dentro de este sector es alto,
ellos tienen influencia directa sobre el precio del producto, los créditos de pago, la

garantia de los productos y el servicio prestado.
2.4.4. Poder de negociacion de los proveedores.

Las empresas proveedoras del sector comercial de electrodomésticos
representan un grupo amplio a nivel nacional; resulta facil cambiar de un proveedor a
otro porque existe una amplia oferta de mercado. Los comerciantes cominmente
deciden las condiciones de pago y el tamafo del pedido, puesto que los productos
demandados son iguales o similares.

Por las razones anteriormente mencionadas, se puede concluir que el poder de
negociacion de los proveedores dentro del sector es bajo, es decir depende de cada
almacén elegir el proveedor que mas se adapte a sus necesidades a menos de que el

producto sea Unico en el mercado.
2.4.5. Rivalidad entre las empresas existentes.

En el sector comercial de electrodomeésticos existe un gran ndmero de
empresas, unas cuentan con mayores capacidades y recursos que otras. La competencia
de la compafiia Ochoa Ldpez no solo son los pequefios y medianos almacenes que se
dedican a la venta al por menor, sino también las pequefias distribuidoras e
importadoras que venden al por mayor y menor dentro de la provincia.

El crecimiento del sector no es constante, sino que varia segun la temporada.
En épocas festivas, es cuando los competidores llevan a cabo fuertes ataques para
captar mas clientes. Por otro lado, los almacenes de electrodomésticos buscan
constantemente adquirir mercaderia mas tecnoldgica, teniendo en cuenta que, los

consumidores sienten mas atraccion por este tipo de productos.
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Se puede concluir que la intensidad con la que compiten las organizaciones
dentro de este sector es alta, por lo que la rentabilidad esperada para cada actor es
limitada.

2.5. Anélisis PESTA

Para la llevar acabo un modelo de negocio eficiente es necesario conocer la
situacion actual de la empresa Ochoa Lépez, mediante un estudio del entorno. El
siguiente analisis se va a realizar con el fin de conocer el mercado al que vamos a
entrar. En este caso el mercado de la provincia de El Oro. Antes de ejecutar el proyecto
se debe conocer bien el ambiente politico, econdmico, social, tecnoldgico y ambiental

del pais. Con el debido andlisis se podran tomar mejores decisiones.
2.5.1. Ambiente Politico

La Republica del Ecuador tiene una forma de gobierno denominada Republica
Presidencialista Democratica; Su actual presidente es Lenin Boltaire Moreno Garces,
el cual tomo el cargo el 24 de mayo del 2017. Fue Vicepresidente de Ecuador entre
2007 y 2013, durante los primeros afios del gobierno de Rafael Correa. El estado
ecuatoriano esta dividido en cinco funciones, las cuales son la funcion ejecutiva,
funcion legislativa, funcién judicial, funcion electoral, y funcion de transparencia y
control social. Alianza Pais ha sido el movimiento socio-politico que ha dominado en
Ecuador en los altimos afios, el cual fue creado por el anterior presidente Rafael
Correa. Dentro de este movimiento se promueve la ideologia humanista cristiana de
izquierda.

El Ecuador ha sido un pais inestable politicamente, lo que ha dificultado el
desarrollo de proyectos e inversion extranjera, por el temor al cambio volatil de
regulaciones; desde 1998 hasta el 2006 los gobernantes han tenido un tiempo promedio
de estadia de 1.9 afios, desde enero de 2007 el ex presidente Rafael Correa tomé el
cargo, con esto se estabilizo el cambio constante de presidente hasta el 2017.

El articulo 301 de la Constitucion determina que solo por acto normativo de
organo competente se podran establecer, modificar, exonerar y extinguir tasas y
contribuciones. Las tasas y contribuciones especiales se crearan y regularan de acuerdo
con la ley; es por ello que desde octubre de 2017 se implement6 un nuevo reglamento
en el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, llamada Tasa de Servicio de Control

Aduanero para las importaciones embarcadas a partir del 13 de noviembre, para la cual
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se establece una tarifa de 10 centavos, que se aplica sobre la base imponible constituida
por el coeficiente resultante de dividir el peso neto declarado por item (gramos) para

la unidad de control (gramos), como indica la siguiente formula:

Peso neto declarado por
USD item (gr)
0,10 X Unidad de control (gr)

seglin anexo

En el articulo 7 de la resolucién No. SENAE-SENAE-2017-0001-RE (M), la
tasa de control aduanero debe ser pagada dentro de los dos dias habiles siguientes a la

fecha en que se autoriza el pago en la liquidacion de los tributos al comercio exterior.
2.5.2. Ambiente Economico

En la economia ecuatoriana, la exportacion de petrdleo es la principal fuente
de ingresos, seguido del camaron, el banano, cacao entre otros. El total de la balanza
comercial, durante los tres trimestres del 2017, tuvo un superavit de $258 millones,
resultado que responde a una recuperacion en valor FOB de las exportaciones
petroleras y a un crecimiento de las exportaciones no petroleras.

El resultado contabilizado para la balanza comercial no petrolera en el periodo
enero-septiembre 2017 aumento su déficit (116.2%), frente al resultado del periodo de
2016, al pasar de $-1,111.9 millones a $ -2,403.9 millones. Por otro lado, la balanza
comercial petrolera para el mismo periodo tuvo un saldo favorable de $ 2,661.9
millones; superdvit mayor en $ 573.6 millones si se compara con el resultado del
mismo periodo de 2016 ($ 2,088.3 millones), esto se da como consecuencia del
incremento en el valor unitario promedio del barril exportado crudo (BCE, 2017).

Ecuador es uno de los paises con la tasa mas baja de desempleo. A nivel
nacional el desempleo muestra un claro descenso, el mas significativo de los ultimos
cinco afios, ubicandose en 4,4% en marzo de 2017 comparado con el 5,7% de marzo
de 2016, lo cual representa una caida de 1,3 puntos porcentuales. Esto quiere decir que
aproximadamente 94 mil personas han salido del desempleo.

Desvinculado por areas, en marzo de 2017, la tasa de desempleo urbano se
situd en 5,6% en comparacion al 7,4% de marzo del afio previo, es decir, 1,8 puntos

menos. En el plano rural, el desempleo alcanzo el 2% frente a 2,4% en marzo del 2016,
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una variacion que no es significativa estadisticamente. Otra figura de recuperacion de
la economia es la capacidad de absorber empleo que se mide a través de la tasa de
empleo bruto. En marzo del 2017, esta tasa incremento en 1,3 puntos porcentuales al
pasar de 64,6% en marzo de 2016 a 65,9% en marzo de este afio.

2.5.3. Ambiente Social.

Ecuador distingui6 un crecimiento promedio del PIB entre el 2006 y 2014, de
4,3% ocasionado por los precios altos del petréleo y significativos flujos de
financiamiento exterior al sector publico. Esto concedié un gasto pablico mayor,
incluyendo el esparcimiento del gasto social e inversiones marcadas en los sectores de
energia y transporte. En esa fase, la pobreza disminuyd del 37,6% al 22,5% vy el
coeficiente de desigualdad de Gini se redujo de 0,54 a 0,47 ya que los ingresos de las
fracciones mas pobres de la poblacion ascendieron méas rapido que el ingreso
promedio.

Estas ganancias estan en peligro por los bajos precios del petréleo y la
apreciacion del dolar, argumento que fue empeorado por el terremoto que afecto la
zona costera noroccidental del pais el 16 en abril de 2016. En los afios 2014 y 2016, el
desempleo urbano crecié de 4,5% a 6,5% y el subempleo urbano crecié de 11,7% a
18,8%. En este periodo, la pobreza y el coeficiente de Gini de desigualdad
permanecieron basicamente estancados.

Ecuador es mundialmente reconocido por su biodiversidad, existen trece
nacionalidades y catorce pueblos ambos indigenas. En la region andina moran los
Kichwa los cuales componen la mayor poblacion indigena del Ecuador, estos también
se encuentran en la zona amazonica junto con otras comunidades como: Achuar,
Shuar, Zapara, Siona, Waorani, Secoya, A’i Cofan, Shiwari. En la region costa estan
los: Awa Koaquier Epera, Tsa’Chilas. Entre los pueblos indigenas que pertenecen a la
nacionalidad Kichwa existen los:Saraguro, Otavalo, Chibuelo, Karanki, Puruh4,
Panzaleo, Waranka, Karanki, Salasaka, Natabuela, Cafiari, Kayambi, Kacha, Kitu-

Kara.
2.5.4. Ambiente Tecnoldgico.

Tal como se muestra en la figura 17, el equipamiento de computadoras
portatiles en los hogares ha incrementado 13,7 puntos en cinco afios, sin embargo las

computadoras de escritorio registran un incremento de 0, 3 puntos.

51



27,5% 27 1% 27,7% 27,6%

26,4% 26,7%

24,8%

20,6%
18,1%

13,9%

2012 2013 2014 2015 2016 2012 2013 2014 2015 2016

Computadora de escritorio Computadora portatil

Figura 17. Equipamiento tecnoldgico del hogar a nivel nacional. Adaptado de:
Encuesta Nacional de Empleo y Subempleo (ENEMDU), 2012- 2016.

En cuanto a los teléfonos celulares, 9 de cada 10 hogares poseen al menos un
teléfono celular en el pais, 8,4 puntos mas que lo registrado en el 2012. Tal como lo

indica la figura 18.

90,1%
86,4% 89,7% 89,5%

8L7%

42,4%
39,6% 38,2% 389% 38,4%

2012 2013 2014 2015 2016 2012 2013 2014 2015 2016

Telefonia fija Telefonia celular

Figura 18. Hogares que tienen teléfono fijo y celular a nivel nacional. Adaptado de:
Encuesta Nacional de Empleo y Subempleo (ENEMDU), 2012- 2016.
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Como lo indica la figura 19, a nivel nacional el 36% de los hogares tienen
acceso a internet, es decir 13,5 puntos mas que hace cinco afos. El crecimiento en el

area urbana es de 13,2 puntos, mientras que en la rural es de 11,6 puntos.

44,6%

a04% 410%

37,0%

36,0%
32,4% 32,8%

28,3%

225%

16,4%
6% 1379

9,1%

4,8%

2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016

Urbana Rural Nacional
Figura 19. Acceso al internet segun area. Adaptado de: Encuesta Nacional de Empleo
y Subempleo (ENEMDU), 2012- 2016.

2.5.5. Ambiente Ecologico.

En el Ecuador cada vez existe una mayor consciencia en el cuidado del
ambiente y eso derivado en una regulacién cada vez mas densa para proteger y
conservar el mismo, sin embargo, Almacenes Ochoa L6pez es una empresa comercial,
por lo tanto dentro de las regulaciones ambientales del pais no tenemos prohibiciones
0 regulaciones que nos afecten directamente, ya que no comercializamos materia
prima, ni alimentos, ni producimos ningln tipo de desechos toxicos, ni nada con lo
que podamos afectar al ambiente, pero si comercializamos productos ecoldgicos que

favorecen al cuidado del ambiente.
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CAPITULO 3: PROPUESTA

3.1. Segmentacion de mercado

Con el fin de determinar a los clientes con gustos, preferencias y necesidades
de compra similares dentro del mercado en el que se desea incursionar, se procede a
segmentar de acuerdo a las siguientes bases:
Segmentacion del consumidor
Geogréfica:
Pais: Ecuador.
Region: Costa.
Provincia: El Oro.
Tamafio de la provincia: 600.659 habitantes, segin el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (2010).
Cantones: Machala, Pasaje, EI Guabo, Huaquillas, Santa Rosa, Pifias, Arenillas,
Portovelo, Zaruma, Atahualpa, Las Lajas, Chilla, Balsas, Marcabeli.
Demogréfica:
Género: Masculino o Femenino.
Edad: de 10 afios de edad en adelante.
Ocupacion: Indistinto.
Estado civil: Indistinto.
Clase social: media baja, media, media alta.
Nacionalidad: Ecuatoriano o extranjero residente en Ecuador.
Etnia: Indistinto.
Psicogréfica:
Personas interesadas en la tecnologia.
Extrovertidas e introvertidas.
Buscan maracas de calidad y renombre.
Buscan productos con disefios innovadores y atractivos.

Necesitan de equipos electronicos para actividades educativas, laborales y de ocio.
3.2. Planificacion de estrategias a largo plazo para la fidelizacion de clientes
La fidelizacién y captacion de clientes constituye una accién de vital
importancia para la supervivencia de una empresa dentro del mercado tan competitivo

en el que nos desenvolvemos actualmente, por lo cual es necesario plantear estrategias

que permitan captar nuevos clientes y retener aquellos que ya se poseen. Mediante la
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fidelizacion se pretende establecer una relacion a largo plazo entre la organizacion y
el consumidor, es decir, que las personas tengan interés en seguir realizando mas
compras en el futuro a laempresay que la recomienden a otras personas. Ochoa Lopez
Almacenes utilizara las siguientes estrategias para fidelizar y atraer clientes:

Actualizar los productos de acuerdo a la demanda y la oferta de mercado

La tecnologia avanza a pasos gigantescos en el mundo actual, por esta razon la
empresa se encargara de ir innovando o ampliando su cartera de productos de acuerdo
a los adelantos que se vayan efectuando en el mercado y a los cambios de los gustos y
preferencias de los consumidores. Mediante esta estrategia, la empresa pretende
retroalimentarse, de tal manera que pueda predecir qué productos se estan vendiendo
mas, que productos se estan vendiendo menos, que tipo de productos son altamente
demandados y no los tenemos a la venta, que nuevos productos estan saliendo, en otras
palabras analizar las necesidades de los consumidores mediante un estudio periddico
del mercado en el que se desenvuelve la empresa.

Ofrecer un buen servicio al cliente

El servicio que le ofrezcamos a los clientes es el que hara que ellos nos elijan
a nosotros en vez de a nuestra competencia, regresen nuevamente a comprar por la
confianza que se ha creado tanto en el producto vendido como en la empresa,
recomienden a mas personas visitar nuestros puntos de venta, entre otras muestras de
fidelizad y satisfaccion percibidas por los consumidores. Por tales razones, la empresa
se enfocara en brindar un servicio personalizado y agradable a cada uno de los clientes,
en un ambiente acogedor, asi mismo receptara sugerencias y reclamos con respecto al
trato de los vendedores y a la capacidad y tiempo de solucion de problemas.

Ofrecer un servicio post venta

Esta estrategia consiste en ofrecer al cliente un servicio luego de haberse efectuado

la venta, la cual aumenta la posibilidad de que el consumidor regrese nuevamente a
realizar otra compra porgue sentird mayor confianza en la empresa. Entre las tacticas
que utilizard Ochoa Lopez Almacenes estan: soporte técnico para el mantenimiento o
reparacion de los productos que estén dentro o no del tiempo de garantia, brindar una
atencién continua, es decir, agentes vendedores de la empresa receptaran todos los
reclamos de los clientes y estaran al pendiente de ellos, y por Gltimo, la entrega de la

mercaderia a los mayoristas en el lugar designado por el mismo.
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Recompensar la lealtad del cliente

En esta estrategia se recompensara la fidelidad de los clientes con el fin de que
se sientan satisfechos con la decisiébn que tomaron y motivados a realizar mas
adquisiciones en el futuro. Como parte de la estrategia se daran descuentos en el precio,
obsequios por las compras y aumento del plazo de pago. Cada incentivo sera
personalizado, es decir cada cliente tendra diferentes beneficios de acuerdo a su grado

importancia dentro de la empresa.

3.3. Estrategias Corporativas

Las siguientes estrategias corporativas guiaran a los propietarios de la
compafiia Ochoa Lopez a profesionalizar el negocio y consecuentemente a generar un

crecimiento a largo plazo:
3.3.1. Mision.

Brindar a la ciudadania orense una amplia variedad de electrodomésticos y
demas equipos electronicos de alta tecnologia, con garantia y a los mejores precios del
mercado, ofreciendo siempre una atencion personalizada a cada uno de nuestros

clientes para satisfacer sus necesidades y sobrepasar sus expectativas.
3.3.2. Vision.

Ampliar y posicionar a la empresa dentro del territorio orense mediante la
importacion y comercializacion de equipos de informatica y telecomunicaciones al por
mayor y menor, no solo enfocados a los hogares sino también a los medianos y
pequefios almacenes, utilizando un plan de negocios que nos guie a cumplir los

objetivos empresariales para llegar al éxito.
3.3.3. Estructura Organizacional.

En la figura 20, se presenta la propuesta del nuevo organigrama para la empresa
Ochoa L6pez con la implementacion de la nueva linea de productos y enfocada en la

venta al por mayor.
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Figura 20. Propuesta de organigrama para Ochoa Lopez Almacenes.

En la nueva estructura de la organizacion se implement6 el departamento de
compras e importaciones, de servicio técnico y de comercializacion y ventas. A
continuacion se describen de manera detallada las funciones de cada uno de los
departamentos anteriormente mencionados:

Compras e importaciones: Este departamento se encargara de contactar y negociar
con los diversos proveedores internacionales, reportar a gerencia el costo y tiempo de
entrega de la mercaderia, realizar la compra de los productos de acuerdo a la demanda
del mercado y también sera responsable de cumplir con todo el proceso de importacion
de la mercancia.

Comercializacion y ventas: Este departamento se encargard del disefio, la
implementacidn, el control y la evaluacidn de las estrategias de marketing para atraer
clientes y aumentar las ventas. Agentes vendedores realizaran visitas periodicas a
negocios minoristas para ofrecer los productos de la empresa, consumar la venta y
asegurarse de que el cliente se sienta satisfecho con la compra; también efectuaran
ventas dentro de los locales comerciales de la empresa. Ademas se encargara de la
entrega de la mercaderia a los negocios minoristas en el lugar designado por el mismo.
Servicio técnico: Este departamento se encargara de la reparacion y el mantenimiento
de los equipos tanto de manera correctiva como preventiva, ademas brindara asesoria

a los clientes sobre el uso de los productos.
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3.3.4. Logo

Legalmente a la compaiiia se la conoce como Ochoa Lopez Almacenes, sin
embrago durante muchos afos ha sido conocida entre sus clientes como Almacén “El
Brillante”, nombre que llevo desde sus inicios en el mercado comercial, por tal razon
el logotipo de la empresa se inclinaré a usar ese nombre como parte de la identidad de
su marca. Para realizar un logo atractivo y profesional se contratard a una empresa

especializada en este tipo de trabajos.

3.4. Marketing Mix

Las estrategias de marketing mix le serviran de apoyo a la empresa para
cumplir con sus objetivos comerciales. Por tal razén, a continuacion se describen sus

cuatro puntos clave basados en la propuesta del trabajo de titulacion:
3.4.1. Consumidor Satisfecho.

Un consumidor estd satisfecho cuando la propuesta de valor que se le ha
entregado ha cubierto sus necesidades y ha cumplido con todos sus estandares. Por tal
razon, es importante enfocar todos los esfuerzos a satisfacer los gustos y preferencias
de los consumidores meta, asi como a brindar un servicio de calidad, para lo cual, la
empresa Ochoa Lopez Almacenes se orientara en la estrategia de diversificacion del
portafolio de productos.

De acuerdo a los resultados obtenidos en las encuestas de gustos y preferencias
de los consumidores, se establecio una linea de aparatos de informatica y
telecomunicaciones, dentro de esta se encuentran los telefonos celulares,
computadoras portatiles y computadoras de mesa de las mejores marcas del mercado
y con la mas alta tecnologia. Ademas, con el fin brindar mayor variedad a nuestros
clientes, se ofreceran 3 diferentes gamas de productos. A continuacion se detallan los
productos que seran parte del portafolio de la empresa:

Se consideran los productos de gama alta, a aquellos que son emblematicos de
cada empresa fabricante, relnen todas las caracteristicas para hacer de esos productos
los mejores, en avances, tendencias, innovaciones y componentes. Dentro de esta gama
estan los teléfonos celulares iPhone X y Samsung Galaxy S8; la computadora portatil
Toshiba i7 de 14 pulgadas; y la computadora de escritorio AIO HP A6 2.0GHZ-4GB-
1TB-DVDR-21.5"-W10-T/M USB.
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En la gama media encajan los equipos tecnoldgicos que tienen pantallas de
calidad pero de menor tamafio, resolucion y profundidad de pixeles por pulgada,
funcionan con una version anterior a la mas actual de su sistema operativo, sus
procesadores no tienen la potencia que podemos encontrar en la gama superior. Dentro
de esta gama estan los teléfonos celulares iPhone 7, iPhone 6s, Samsung Galaxy 7S,
Sony Xperia XA; las computadoras portétiles Toshiba i5 de 15 pulgadas, Samsung i5
de 15 pulgadas; y la computadora de escritorio HP All In One Intel+ 500gb+
4Gb+dvd+ 20 FHD+ W8 (modelo: HP 19-2113W).

Los productos de gama baja, por lo general son aparatos electronicos que se
vuelven un poco obsoletos conforme va pasando el tiempo y salen nuevas
actualizaciones tecnoldgicas, lo que hace que aparezcan nuevos productos y los otros
gue ya existian vayan bajando su categoria o nivel de importancia. Dentro de esta gama
estan los teléfonos celulares Samsung Galaxy J1, J2 PRIME, J3 PRIME, Sony X-E1,
Sony X-Al; la computadora portatil DELL INTEL DUAL CORE con pantalla LED
10, en computadoras de escritorio tenemos Combo Samsung AMD A68N-2100+MB
BIOSTAR disco duro 320GB WESTER DIGITAL SATA PULK memoria DDR3
4GB Kingston PC1600.

Ya que, la empresa cuenta con productos de gama alta, media y baja es capaz
de cubrir las necesidades y expectativas del cliente; los equipos contaran con su caja
propia correctamente sellada y con sus respectivos accesorios, ademas se ofrece una
garantia de 2 afios.

En cuanto al servicio al cliente, cada agente vendedor estard comprometido a
realizar un seguimiento a su cartera de clientes, es decir debe brindar un servicio post
ventas, donde estara al tanto del equipo adquirido, si funciona de la manera adecuada,
si cumplio con los requerimientos del cliente, también tiene la obligacion de dar a

conocer a cada cliente el servicio de soporte técnico que brinda la empresa.
3.4.2. Costo a Satisfacer.

La empresa Ochoa LOpez determinaré cuatro diferentes precios de venta de sus
productos: precio de venta al contado al distribuidor, precio de venta empresarial,
precio de venta al pablico que paga al contado y precio de venta al pablico que paga a
crédito a 1, 3y 6 meses.

El precio de venta los establecemos después de sumar todos los gastos

incurridos en la importacion de la mercancia, y el margen que queremos recuperar por
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cada uno de los productos. Por ejemplo la politica de precio que tenemos establecida

para el Iphone 6S de 32GB se muestra a continuacion en la tabla 2:

Tabla 2. Politica de precio del Iphone 6S de 32GB

Costo unitario P.V. contado P.V.P. P.V.P P.V.P
Distribuidores25% empresarial contado
+ crédito
60% 50%
gastos 70%
481,87 602,34 771,00 722,81 819,19

Nota: Los valores expresados en porcentaje son el margen estableciendo como
ingreso de cada forma de adquisicion.

3.4.3. Comodidad del cliente

La comodidad del cliente se basa en la distribucion, es decir en todas las
actividades que se necesitan realizar para que la propuesta de valor llegue a manos de
los consumidores. Es importante trabajar en todos los aspectos correspondientes a la
comercializacion, para que los clientes prefieran a nuestra empresa antes que a la
competencia, por lo cual se debe entregar el producto en el lugar adecuado y en el
momento correcto.

Para ofrecer la linea de productos de informética y telecomunicaciones contara
con un showroom en la ciudad de Machala ubicado en el centro comercial Oro Plaza
en la calle 25 de junio, se ha elegido este lugar debido a que es el nicleo del comercio
de la provincia, ademas es la cuidad capital y por ende la mas importante. También se
adaptara un espacio dentro de los puntos de venta que actualmente tiene la empresa en
Pasaje y en EI Guabo.

En esta propuesta, la empresa Ochoa Ldépez Almacenes realizard ventas
corporativas con descuentos en nGminas, ventas al por mayor a negocios minoristas y
ventas al por menor al consumidor final. Las opciones de pago seran a crédito y al
contado, y el plazo de tiempo otorgado dependera del volumen de compra. Ademas,
la mercaderia sera entregada en los puntos de venta o a domicilio, dependiendo de los

requerimientos y necesidades de los clientes.
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Adicionalmente, la empresa contard con agentes vendedores, quienes
recorreran todos los cantones de la provincia para ofrecer los productos a los negocios
que venden al detalle, con el fin de ofrecerles un servicio personalizado a cada uno de
ellos antes, durante y después de la compra; y para realizar demostraciones tanto a

ellos como a sus clientes.
3.4.4. Comunicacion

En la comunicacion, la empresa realizara diferentes actividades para dar a
conocer su propuesta de valor, con el fin de incitar a la mayor cantidad de
consumidores a la compra de la misma, influyendo en su comportamiento. Como parte
de la estrategia, la empresa Ochoa L&pez utilizara las siguientes técnicas para dar a
conocer su linea de productos a nivel provincial:

Publicidad ATL (Above the line)

Esta clase de publicidad se caracteriza por realizarse a través de medios
masivos, en el caso de la empresa Ochoa Lopez lo hara mediante el uso de tres vallas
publicitarias doble cara de 9x4 metros, cada una, las cuales se encontraran una frente
al paseo shopping Machala, la otra en la via Pasaje- Machala y la ultima en la via
Machala-Santa Rosa. También se utilizaran anuncios publicitarios en el diario
“Comercio”, por ser uno de los mas comercializados en la provincia.

Merchandising

Con esta estrategia se pretende atraer la atencion de los consumidores e
incitarlos a comprar a través de una adecuada exhibicion de los productos, un ambiente
acogedor en los puntos de venta, exhibiciones que atraigan la atencion de las personas
y obsequios publicitarios.

En el showroom, los productos tecnolégicos estaran ubicados de tal manera
que las personas tenga la posibilidad de verlos, tocarlos y usarlos, es decir que puedan
probarlos antes de comprarlos; ademas personal de ventas estara recorriendo el local
para brindarles informacidon, apoyo y asesoramiento totalmente personalizado.
Mientras que en los otros dos puntos de venta se adecuara un espacio donde se pueda
exhibir los aparatos electronicos, y de igual manera, contaran con el asesoramiento de
un vendedor exclusivo para esta linea.

Se utilizara material POP (point of purchase) para destacar y resaltar los
aparatos tecnoldgicos que ofrece la empresa. A los clientes finales, por cada compra

realizada se les obsequiara articulos promocionales que contengan el logo del almacén
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tales como: esferos, gorras, camisetas, llaveros, etc. Por otro lado, a los negocios
minoristas también se les obsequiara los mismos productos tanto para ellos como para
que les obsequien a sus clientes.

E-marketing o mercadeo electrénico:

Esta estrategia se refiere al uso del internet y de cualquier herramienta digital
de comunicacion para generar ventas. La empresa tendra una pagina web y cuentas en
redes sociales tales como Facebook, Instagram, y Twitter, donde las personas tendran
acceso a informacion sobre sus puntos de venta, nimeros de contacto, redes sociales,

catalogo de productos, etc.

3.5. Estrategia Funcional

Esta estrategia se dirige a las acciones que realizan las areas funcionales de la
empresa para lograr el cumplimiento de los objetivos planteados por la misma. En el
caso de la empresa Ochoa Lopez se enfocara en el personal laboral, con el fin de
mantenerlos motivados en el entorno de trabajo para que colaboren conjuntamente con
la propuesta de crecimiento empresarial mediante capacitaciones, incentivos

monetarios y no monetarios y reconocimiento de los logros.

3.6. Estrategia de Amplia Diferenciacion

Mediante esta estrategia se busca que los productos que ofrece Ochoa Lopez
Almacenes sean mas atractivos para los consumidores que los productos que entrega
la competencia. Para diferenciarnos del resto de las de empresas, nos enfocaremos en
brindar un servicio personalizado en un ambiente agradable, es decir mediante
asesoramiento en las compras; ademas los equipos tecnologicos que se
comercializardn seran innovados constantemente de acuerdo a la demanda del

mercado.
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CAPITULO 4: VIABILIDAD ECONOMICA

4.1. Demanda actual de Mercado

Para definir la demanda actual de mercado se ha tomado como base los datos
proporcionados por el Banco Central del Ecuador (2018), del total de las importaciones
anuales de teléfonos celulares y de computadoras desde el afio 2012 hasta el afio 2017,
para este estudio se han utilizados valores FOB expresados en miles de dolares. En la
tabla 3, se presentan las importaciones anuales de teléfonos celulares y de

computadoras en los ultimos afios.

Tabla 3. Total de importaciones anuales de teléfonos celulares y computadoras en el
periodo 2012-2017 (Miles de dblares FOB)

Afo Teléfonos Celulares Computadoras

2012 $ 432.671,7 $ 391.558,2
2013 $ 502.481,8 $ 470.072,5
2014 $ 499.046,6 $ 477.789,5
2015 $ 453.679,8 $ 246.782,3
2016 $ 368.926,2 $ 194.861,4
2017 $ 382.613,7 $ 159.762,1

Nota: En el total de importaciones anuales se toman en cuenta los teléfonos celulares
inteligentes y las computadoras de escritorio y portatiles. Tomado de: Banco Central
del Ecuador.

La situacién econdmica que ha atravesado el Ecuador durante estos Gltimos
afios ha sido de crecimiento lento, influyendo en la disminucion del poder adquisitivo
de los ecuatorianos, ademas de la promocion constante de las entidades pablicas para
estimular las exportaciones y evitar en la medida de lo posible las importaciones,
poniendo una serie de restricciones en las compras internacionales e incentivando al
ensamblaje de aparatos tecnoldgicos dentro del territorio nacional para reavivar la

economia del pais.
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Las importaciones de teléfonos celulares, a partir del afio 2013 hasta el afio
2016, han tenido una tendencia decreciente en todos los periodos debido a las
restricciones arancelarias impuestas a este tipo de productos; sin embargo, a partir del
afio 2017 se puede evidenciar un aumento del 4% de las importaciones con respecto al
afio 2016, esto debido a que las restricciones arancelarias vigentes en los afios
anteriores fueron modificadas para darle mas participacion a las importaciones.

Las importaciones de computadoras de escritorio y portatiles tuvieron un
tendencia creciente durante el periodo 2012 -2014, mientras que en el afio 2015 hubo
un significativo decrecimiento del 48%, pasando de 477.789 a 246.782 miles de
dolares, esta reduccion se la atribuye al alza de porcentaje de aranceles a este tipo de
producto que entro en vigencia ese afio. En los afios posteriores, la tendencia de
importaciones de esta subpartida ha seguido disminuyendo.

Por otra parte, el uso de teléfonos celulares y de computadoras ha venido
aumentado de manera constante entre los habitantes del pais en los Gltimos afios. Esta
tendencia se debe a los planes que han llevado acabo instituciones publicas para influir
a que cada vez mas ecuatorianos usen la tecnologia como medio de inclusién social y
crecimiento profesional y personal.

Segun los datos obtenidos de la ultima Encuesta Nacional de Empleo
Desempleo y Subempleo (ENEMDU, 2016), en la provincia de El Oro, de los 544.977
habitantes que tienen de 5 afios en adelante, el 57,8% de las personas utilizan teléfonos
celulares, es decir 347.180 personas; y el 55,5% de las personas utilizan computadora,
es decir 302.362 personas, Yy este porcentaje ha ido aumentado de manera continua en
los ultimos afios debido a las necesidades de los habitantes en temas educativos,
laborales y de ocio.

En la figura 21, se presentan el porcentaje de personas que usan teléfonos
celulares y en la figura 22 el porcentaje de personas que usan computadora por
provincia en el afio 2016, cabe mencionar que los siguientes porcentajes incluyen a

personas de 5 afios en adelante:
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Pichincha 64,6%

Imbabura 59,5%
El Oro 57.8%
Loja 57,4%
Guayas 57,2%
Santo Domingo De Los Tsachilas 57,1%
Carchi 56,8%
Manabi 56,6%
Tungurahua 56,3%
Cafar 55,9%
Los Rios 54,3%
Cotopaxi 50,9%
Santa Elena 49,4%
Bolivar 46,2%
Esmeraldas 44,6%
Chimborazo 44,0%
Amazonia 38,6%

Figura 21. Porcentaje de personas que utilizan teléfonos celulares por provincias en
2016. Adaptado de: Encuesta Nacional de Empleo y Subempleo (ENEMDU), 2012-

2016.
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Los Rios

Figura 22. Porcentaje de personas que utilizan computadora por provincias en el 2016.
Adaptado de: Encuesta Nacional de Empleo y Subempleo (ENEMDU), 2012- 2016.
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4.2. Demanda Potencial

Para el célculo de la demanda potencial se ha tomado en cuenta a las personas
de 15 afios de edad en adelante que utilizan teléfonos celulares en la provincia de El
Oro, es decir a 242.934 habitantes, debido a que los individuos que se encuentran
dentro de este rango de edad, son los que con mas frecuencia adquieren este tipo de
dispositivos. Por otro lado, se han tomado como referencia los resultados de las
encuestas ANEXO N° 1 realizadas, las cuales nos indican que el 39% cambia su
dispositivo movil de 6 a 12 meses, el 41% de 13 a 24 meses y el 20% mas de 24 meses.
Como se describe en la tabla 4:

Tabla 4. Demanda potencial del mercado de teléfonos celulares en la provincia de El
Oro

Poblacion segun

) ) ) Demanda de
Frecuencia de cambio % frecuencia de
_ mercado anual
cambio

6 meses — 12 meses 39% 94.744 94,744

13 meses — 24 meses 41% 99.603 49.801

Con una frecuencia mayor a 2 afios  20% 48.587 16.196
Total 100% 242.934 160.741

Nota: Se toma en cuenta solo a las personas de 15 afios de edad en adelante que
utilizan teléfonos celulares en la provincia de EI Oro.

La demanda potencial del mercado de teléfonos celulares dentro de la provincia
es de 160.741, de los cuales el 22% realiza compras en el exterior o de manera
informal, por tal razon la demanda para las empresas locales es de 125.378, de los
cuales el 40% compra sus dispositivos que incluyen planes a operadoras de telefonia
movil, es decir la demanda potencial del mercado en realidad seria de 75.227, la

empresa Ochoa Lépez planea tener una participacion del 3%, es decir de 2.257.
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En la tabla 5 que se encuentra a continuacion, se muestra la demanda potencial
de la linea de computadoras, para este calculo solo se ha tomado en cuenta a los
hogares, los cuales tienen un promedio de 5 miembros, a las empresas y a los planteles
educativos. En la provincia de El Oro, el 41% de los hogares no cuenta con una
computadora, el 36% cuenta con una computadora, el 16% cuenta con dos
computadoras y el 7% cuenta con méas de dos computadoras, el 16% constituye a la

estructura empresarial y el 2% a las instituciones educativas.

Tabla 5. Demanda potencial del mercado de computadoras en la provincia de EIl Oro

Poblacion segin  Demanda de

Frecuencia de cambio % frecuencia de mercado
cambio anual
6 meses — 12 meses 2% 3.374 3.374
13 meses — 24 meses 43% 72.531 36.265
Mas de 25 meses 55% 92.772 23.193
Total 100% 120.131,80 62.832

Nota: Se toma en cuenta solo a las personas de 15 afios de edad en adelante que
utilizan computadoras en la provincia de El Oro.

La demanda anual de mercado de computadoras es de 62.832, de la cual el 9%
se satisface mediante compras en el exterior o de manera informal, por tal razén la
demanda para las empresas locales es de 57.177, de los cuales el 38% de la demanda
corresponde a las instituciones publicas que hacen sus compras a traves del catalogo
electronico, es decir la demanda potencial del mercado en realidad seria de 50.129, la

empresa Ochoa Lépez planea tener una participacion del 3%, es decir de 1.504.
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4.3. Inversién Inicial

Para la implementacion de la propuesta del modelo de negocio mayorista de la
linea de equipos de informatica y telecomunicaciones, es necesaria una inversion
inicial de $397.443,43, monto que sera financiado en un 50% por los propietarios de
la empresa y en 50% por un préstamo bancario a 5 afios en el Banco del Pacifico con

un interés del 14%.

Tabla 6. Inversion inicial

Inversion Inicial

N’ Descripcion Valor Total %
1 Arriendo pagado por anticipado §7.500,0 1,8%%
2 Edificaciones e instalaciones de local S 365,00 092%
3 Equipos de computoy comunicacion § 41215 1,00%
4 Muebles de oficina § 249400 0,63%
5 Vehiculo §29.990,00 7,55%
6 Gastos pre-operativos § 152000 0,38%
7 Capital de trabajo § 34816393 87,60%
Total § 397.443,83 100%

Nota: Inversion inicial para la puesta en marcha de la propuesta de un modelo de
negocio mayorista de la linea de equipos de informética y telecomunicaciones para la
empresa Ochoa Lopez Almacenes.

4.4. Plan de inversiones y financiamiento del proyecto

En el plan de inversiones y financiamiento de la propuesta del modelo de
negocio mayorista de la linea de equipos de informaética y telecomunicaciones para la
empresa Ochoa Lopez Almacenes se puede observar un total de activos de $397.443,
un total de pasivos de $198.721 y un patrimonio de $198.721.
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Tabla 7. Plan de inversiones y financiamiento del proyecto

Activo Pasivo

Activo Corriente Pasivo No Corriente

Caja - Bancos $34816393 Deudaspor pagaralargoplazo $1%8.72472
Ariendopagadoporanticipado ~~ § 750000

Total Activo Corriente $ 355.663,93 Total Pasivo No Corriente § 1870
Activos Fijos Patrimonio

Faificaciones e instalaciones de local & 365400 Capital Social SR

Equipos de computoy comunicacidn & 4.124,%0

Muebles de oficina § 249400

Vehiculo 5 8300

Total Activos Fijos §40.259,50 Total Patrimonio § 18mn
Activo Diferido

Gastos pre-operativos M

Total Activos Diferidos § 152000

TOTALACTIVOS 397.443.43  TOTAL PASIVO + PATROMONIO L

Nota: Se detalla el plan de inversion y financiamiento de la propuesta de un modelo de negocio
mayorista de la linea de equipos de informética y telecomunicaciones para la empresa Ochoa
Lépez Almacenes.

4.5. Balance de Gastos

El balance de gastos para la propuesta de un modelo de negocio mayorista de
la linea de equipos de informatica y telecomunicaciones para Ochoa Lopez Almacenes
esta constituido por los gastos administrativos con un total de $135.795,53, los gastos
de ventas y publicidad con un total de $142.288,10 y los gastos financieros con un
total de $55.486,88. A continuacion se presentan los gastos de manera mensual,

trimestral y anual:
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Tabla 8. Gastos de administracion de Ochoa Lopez Almacenes

Gastos de administracion

N° Descripcion Valor Valor trimestral Valor Anual
1 Sueldos y salarios de administracion $ 741380 S 224140 § 88.965,60
2 Arriendo $ 2.500,00 $ 7.500,00 $ 30.000,00
3 Energia $ 20,00 S 660,00 $ 2.640,00
4 Agua $ 5500 S 165,00 $ 660,00
5 Teléfono $ 80,00 S 20,00 $ 960,00
6 Internet $ 230,00 $ 690,00 $ 2.760,00
7 Seguros $ 272,00 $ 816,00 $ 3.264,00
8 Utiles de oficina $ 310,00 $ 930,00 $ 3.720,00
9 Utilesdelimpieza $ 8500 S 255,00 $ 1.020,00
10 Depreciacion edificaciones e instalaciones $ 1523 § 4568 S 182,70
11 Depreciacion equipos de computo y comunicacién ~ $ 11449 § 343,46 S 1.373,83
12 Depreciacion muebles de oficina $ 2,78 $ 62,35 S 249,40
Total $ 1131629 $ 33.948,88 $ 135.795,53

Nota: Se detallan los gastos los gastos administrativos de la propuesta de un modelo de
negocio mayorista de la linea de equipos de informética y telecomunicaciones para la

empresa Ochoa Lopez Almacenes.

Tabla 9. Gastos de ventas y publicidad de Ochoa Lépez Almacenes

Gastos de ventas y publicidad

N° Descripcion Valor Valor trimestral Valor Anual
1 Sueldos y salarios de marketing y ventas $ 787693 S 23.630,78 S 94.523,10
2 Viaticos $ 300,00 $ 900,00 S 3.600,00
3 Peajes $ 140,00 $ 420,00 $ 1.680,00
4 Mantenimiento y reparacion de vehiculo $ 40,00 $ 1.260,00 $ 5.040,00
5 Combustible $ 300,00 $ 900,00 S 3.600,00
7 Gastos de publicidad $ 232058 $ 696175 S 27.847,00
8 Depreciacién de vehiculo S 49983 § 1.499,50 S 5.998,00
Total $ 11.857,3¢ $ 35.572,03 § 142.288,10

Nota: Se detallan los gastos de ventas y publicidad de la propuesta de un modelo de negocio
mayorista de la linea de equipos de informatica y telecomunicaciones para la empresa Ochoa

Lépez.

Tabla 10. Gastos de dividendos de Ochoa L6pez Almacenes

Gastos financieros
N’ Descripcion Valor Valor Anual
1 Pagodividendos préstamo S 245933 S 295119
2 Pagointereses préstamo S 216458 S 2597493
Total § 462391 S 55.486,88

Nota: Se detallan los gastos de dividendos de la propuesta de un modelo de negocio mayorista
de la linea de equipos de informética y telecomunicaciones para la empresa Ochoa Lépez

Almacenes.
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4.6. Proyeccion de Ventas

La estimacion de las ventas se detalla de forma anual por diferentes canales de
distribucion, en esta se puede apreciar de manera porcentual los estimados de ventas
para el primer afo, teniendo un mayor acogimiento en las ventas al contado a
distribuidores minoristas, porque se contara con agentes vendedores que se enfocaran
explicitamente a este segmento de clientes; y se prevé obtener un porcentaje mayor el
altimo trimestre, por cuestiones de festividades de navidad y fin de afio.

Para el primer afio de funcionamiento del proyecto, se estima llegar a una venta
total de $1°695.771,33 y para los cinco afos siguientes se pronostica un incremento
del 5%, ya que se estéa realizando una fuerte inversion en marketing y publicidad, para
que la empresa logre obtener el 3% de participacion en el mercado orense.

Tabla 11. Porcentaje de ingresos por canal de distribucién

Ingresos por canal de distribucion
Porcentaje de ventaal  Porcentaje de venta Porcentaje de venta  Porcentaje de venta

Meses Total
contado Distribuidores empresarial al publico al contado  al publico a crédito
Enero 2,80% 0,80% 0,80% 1,05% 5,45%
Febrero 3,00% 0,90% 0,90% 1,05% 5,85%
Marzo 2,80% 1,66% 1,29% 3,30% 9,05%
Abril 3,00% 1,66% 1,29% 3,45% 9,40%
Mayo 3,60% 1,66% 1,29% 2,10% 8,65%
Junio 3,30% 1,66% 1,29% 2,08% 8,33%
Julio 3,00% 1,66% 1,29% 2,07% 8,02%
Agosto 3,00% 1,50% 1,29% 2,15% 794%
Septiembre 3,00% 1,00% 0,80% 1,23% 6,03%
Octubre 2,70% 0,90% 0,80% 1,45% 5,85%
Noviembre 3,60% 1,50% 0,60% 1,23% 6,93%
Diciembre 5,01% 497% 3,88% 4,64% 18,50%
TotalAmalporanal g0 1987% 16,52% 25,80% 100,00%

de distribucion

Nota: Se detalla el porcentaje de ingreso mensual y anual de la propuesta de un
modelo de negocio mayorista de la linea de equipos de informatica vy
telecomunicaciones para la empresa Ochoa LoOpez Almacenes por canal de
distribucion.
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Tabla 12. Ingresos por canal de distribucion

Ingresos por canal de distribucion
Porcentaje de ventaal  Porcentaje de venta Porcentaje de venta  Porcentaje de venta

Meses Total
contado Distribuidores empresarial al publico al contado  al puiblico a crédito

Enero S 47.481,60 S 13.566,17 $ 13.566,17 § 17.805,60 § 92.419,54
Febrero $ 50.873,14 § 1526194 $ 1526194 § 17.805,60 § 99.202,62
Marzo $ 47.481,60 $ 2814980 $ 2187545 $ 55.960,45 § 153.467,31
Abril $ 50.873,14 $ 28.149.80 § 2187545 S 58.504,11 § 159.402,51
Mayo $ 61.047,77 $ 28.149.80 § 2187545 § 35611,20 § 146.684,22
Junio $ 55.960,45 $ 28.149.80 S 2187545 § 35.272,04 § 141.257,75
Julio $ 50.873,14 S 28.149.80 § 2187545 S 3510247 § 136.000,86
Agosto $ 50.873,14 $ 2543657 S 2187545 § 36.459,08 § 134.644,24
Septiembre $ 50873,14 § 1695771 $ 13566,17 § 2085799 § 102.255,01
Octubre $ 45.785,83 $ 1526194 § 13.566,17 § 24.588,68 § 99.202,62
Noviembre $ 61.047,77 $ 2543657 S 1017463 § 20.857,99 § 117.516,95
Diciembre $ 84.958,14 $ 84.279,84 $ 6579593 § 78.683,79 § 313.717,10
fota Anualpor el G5812885 §  39T6 § 2631871 § 4350900 § 169577133

de distribucion

Nota: Se detalla el ingreso mensual y anual de la propuesta de un modelo de negocio
mayorista de la linea de equipos de informatica y telecomunicaciones para la empresa
Ochoa Lopez Almacenes por canal de distribucion.

Tabla 13. Ingreso por ventas

INGRESOS POR VENTAS
Ao Afo? Aio3 A4 Ao
§ LOBTTLI § 178055990 § 180958789 § 196306729 § 206122065

Nota: Se detalla el ingreso por ventas de la propuesta de un modelo de negocio
mayorista de la linea de equipos de informética y telecomunicaciones para la Ochoa
Lépez Almacenes durante un periodo de cinco afos.
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4.7. Flujo de Caja

En cuanto a los movimientos de entradas y salidas netas de dinero que tendra
la empresa Ochoa Lo6pez durante cinco afios, con la implementacion de la propuesta
del modelo de negocio mayorista de la linea de equipos de informatica y
telecomunicaciones, podemos determinar la capacidad que tiene la misma para pagar
sus deudas. Y como se observa en la siguiente tabla, en el primer afio ya se alcanza

una utilidad neta de $109.307,84, la cual se va incrementando cada afio.

Tabla 14. Flujo de caja

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

INGRESOS

VENTAS NETAS $ 169577133 §1.780.559,90 $ 1.869.587,89 $ 1.963.067,29 $ 2.061.220,65
Costo de Ventas $ 119409514 §$1253.79990 $ 131648989 $ 138231439 § 145143011
UTILIDAD BRUTA $ 50167619 $ 52676000 $ 553.09800 $  580.752,90 $ 609.790,55
GASTOS OPERACIONALES

Gastos Administrativos § 13398960 S 13843788 § 14310857 $ 14801280 $ 153.162,24
Sueldos y salarios de administracion $ 8896560 $ 9341388 § 9808457 $§ 10298880 $ 108.13824
Arriendo $ 3000000 $ 3000000 $ 3000000 $ 3000000 $  30.000,00
Energia $ 264000 S 2.640,00 $ 2.640,00 $ 2.640,00 S 2.640,00
Agua $ 660,00 $ 660,00 S 660,00 S 660,00 S 660,00
Teléfono $ 960,00 $ 960,00 S 960,00 S 960,00 $ 960,00
Internet $ 276000 § 276000 $ 276000 $ 276000 §  2.760,00
Utiles de oficina $ 372000 § 372000 $ 372000 $ 372000 § 372000
Utiles de limpieza $ 102000 $ 102000 $ 102000 $ 102000 $  1.020,00
Seguro $ 3.264,00 S 3.26400 S 3.26400 S 3.264,00 S 3.264,00
Gastos De Ventas $ 1362900 $ 14101626 $ 14597872 § 15118930 $  156.660,42
Sueldos y salarios de marketing y ventas $ 9452310 $ 9924926 § 10421172 § 10942230 § 114.89342
Viaticos $ 3.600,00 S 3.600,00 $ 3.600,00 $ 3.600,00 S 3.600,00
Peajes $ 168000 $ 168000 $ 168000 $ 1.680,00 $ 1.680,00
Mantenimiento y reparacion de vehiculo $ 504000 § 504000 $  5.040,00 $ 5.040,00 $ 5.040,00
Combustible $ 360000 $ 360000 $ 360000 $ 3.600,00 $ 3.600,00
Gastos de publicidad $ 2784700 § 2784700 S 27.847,00 § 27.84700 $  27.847,00
Gastos Financieros $ 2597493 § 2156756 $ 16501,98 $ 1067989 $  3.988,33
Interes del préstamo $ 2597493 § 2156756 $ 1650198 $ 1067989 $ 3.988,33
Otros Gastos $ 779020 § 779020 $ 779020 $ 6.430,10 $§  6.430,10
Depreciacion $ 779020 $ 779020 §  7.790,20 $ 643010 5  6.430,10
Total Gastos $ 30404483 § 308811,89 $ 31337946 § 31631210 $  320.241,09
UTILIDAD OPERATIVA $ 19763136 $ 21794811 $ 23971854 $  264.44080 $ 289.549,46
Participacion de trabajadores (15%) $ 2964470 S 3269222 S 35957,78 § 39.666,12 S 4343242
Impuesto a |a Renta (22%) $ 36957,07 S 4075630 S  44.82737 § 4945043 S 54.14575
UTILIDAD NETA § 13102959 $ 14449960 $ 15893339 § 17532425 $ 19197129
Depreciacion $ 779020 $ 779020 & 7.790,20 $ 6.430,10 $  6.430,10
Amortizacion de cap $ 2951195 § 3391932 §  38.98490 § 4480699 S 51.498,55
Flujo de Caja $-198.721,72 §  109.307,84 § 11837047 § 127.73868 § 13694736 $§ 14690284

Nota: Se detalla el flujo de caja de la propuesta de un modelo de negocio mayorista
de la linea de equipos de informética y telecomunicaciones para la empresa Ochoa
Lépez Almacenes.
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4.8. Estado de Resultados

En este estado financiero se detallan los ingresos obtenidos, los gastos
realizados y los beneficios o pérdidas que se han generado en cada afio de operacion
de la empresa, para tener una vision mas amplia del comportamiento de la compafiia
Ochoa Lopez. En este caso, como se observa en la siguiente tabla, a partir del primer

afio ya se generan utilidades y sigue aumentando cada afio.

Tabla 15. Estado de resultados

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

INGRESOS

VENTAS NETAS § 169577133 § 178055990 $ 186958789 § 1963.06729 §  2.061.220,65
Costo de Ventas § 119409514 § 125379990 § 131648989 $ 138231439 § 1451.430,11
UTILIDAD BRUTA § 50167619 § 526.760,00 $ 55300800 §  580.752,90 § 609.790,55
GASTOS OPERACIONALES

Gastos Administrativos § 13398960 § 13843788 § 14310857 $ 14801280 $ 153.162,24
Sueldos y salarios de administracin § 8896560 $ 9341388 $ 9808457 $  102.98880 $ 108.138,24
Arriendo $ 3000000 $ 30.000,00 § 3000000 § 3000000 $ 30.000,00
Energia S 264000 § 264000 § 264000 § 264000 § 2.640,00
Agua S 660,00 § 660,00 § 660,00 $ 660,00 § 660,00
Teléfono S 960,00 § 960,00 § 960,00 $ 960,00 § 960,00
[nternet S 276000 $ 276000 § 276000 $ 276000 § 2.760,00
Utiles de oficina S 372000 § 372000 $ 372000 $ 372000 $ 3.720,00
Utiles de Iimpieza S 102000 § 102000 § 102000 § 102000 § 1.020,00
Seguros $ 326400 § 326400 § 326400 $ 326400 § 3.264,00
Gastos De Ventas § 13629010 $ 14101626 $ 14597872 § 15118930 § 156.660,42
Sueldos y salarios de marketing y ventas § 9452310 § 9924926 $ 10421172 § 10942230 $ 11489342
Vidticos S 3.600,00 § 3.600,00 § 3.600,00 $ 3.600,00 § 3.600,00
Peajes S 1680,00 § 1,680,00 $ 1.680,00 $ 168000 $ 1.680,00
Mantenimiento y reparacidn de vehiculo § 504000 $ 504000 § 504000 $ 504000 § 5.040,00
Combustible S 360000 $ 360000 $ 360000 $ 360000 $ 3.600,00
(astos de publicidad $ 2784700 § 2784700 § 2784700 § 2784700 § 27.847,00
Gastos Financieros § 2597493 § 2156756 § 16501,98 $ 1067989 $ 3.988,33
Interes del préstamo § 2597493 § 2156756 § 1650198 § 1067989 $ 3.988,33
Otros Gastos § 7179020 § 7.790,20 § 77920 § 643010 § 6.430,10
Depreciacion § 779020 $ 779,20 § 779,20 5 643010 $ 6.430,10
Total Gastos $ 30404483 § 308.811,89 § 31337946 § 31631210 § 320.241,09
UTILIDAD OPERATIVA § 19763136 $ 2794811 § 23971854 § 26444080 § 289.549,46
Participacion de trabajadores (15%) $ 2964470 § 3269222 § 3595778 & 3966612 $ 434324
Impuesto a |a Renta (22%) § 3695707 § 40.756,30 § 4482737 § 4945043 § 54.145,75
UTILIDAD NETA § 13102959 § 14449960 § 15893339 § 17532425 § 191.971,29

Nota: Se detalla el estado de resultado de la propuesta de un modelo de negocio
mayorista de la linea de equipos de informatica y telecomunicaciones para la empresa
Ochoa Lépez.
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4.9. Indices Financieros

Para determinar si la propuesta de un modelo de negocio mayorista de la linea
de equipos de informatica y telecomunicaciones para la empresa Ochoa Lépez es
rentable, se utilizara la tasa interna de retorno, la tasa minima atractiva de retorno, el

valor actual neto y el periodo de recuperacion de la inversion.

Tabla 16. indices financieros

TIR 53,48%
TMAR 17,20%
VAN $169.870,34
Periodo de Recuperacion 3 afios

Nota: Se detallan los indices financieros de la propuesta de un modelo de negocio mayorista
de la linea de equipos de informatica y telecomunicaciones para la empresa Ochoa Lopez.

Este proyecto tiene una tasa interna de retorno de 53,48% y una tasa minima
atractiva de retorno de 17,20%, es decir esta propuesta es econdmicamente rentable
debido a que la tasa interna de retorno, es mayor al porcentaje que los propietarios
esperan ganar. De la misma manera, el valor actual neto de $169.870,34 también lo
afirma porque es mayor que 0. Y la inversion inicial se la estima recuperar en un

periodo 3 afios, de acuerdo a los calculos.

4.10. Analisis de Sensibilidad

Para esta propuesta se ha proyectado el estado de pérdidas y ganancias en un
escenario conservador o pesimista, el cual establece que los ingresos por ventas son de
un 5% menos al calculado anteriormente en el proyecto inicial, esto con motivo de
sacrificar los margenes en los precios al hacer descuentos y promociones que permitan
alcanzar los objetivos de ventas en unidades, obteniendo en las ventas del primer afio
$1.610.982,77, alcanzando una utilidad operativa de $112.842,80 y una utilidad neta
de $74.814,78, por lo tanto el proyecto sigue siendo rentable ya que se obtiene una

tasa interna de retorno del 18,07% y el valor actual neto de $3.635,22.
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Tabla 17. Estado de pérdidas y ganancias escenario pesimista

Afio 1

Afio2 Afio3

Afio 4 Afio 5

INGRESOS

VENTAS NETAS

Costo de Ventas
UTILIDAD BRUTA

GASTOS OPERACIONALES
Gastos Administrativos

Sueldos y salarios de administracidn

Arriendo

Energia

Agua

Teléfono

Internet

Utiles de oficina

Utiles de limpieza

Seguro

Gastos De Ventas

Sueldos y salarios de marketing y ventas
Vidticos

Peajes

Mantenimiento y reparacion de vehiculo
Combustible

Gastos de publicidad

Gastos Financieros

Interes del préstamo
Otros Gastos
Depreciacion

Total Gastos

UTILIDAD OPERATIVA
Participacion de trabajadores (15%)
Impuesto a la Renta (22%)
UTILIDAD NETA
Depreciacion
Amortizacion de cap

Flujo de Caja
PAYBACK

$ 161098277
$ 119409514

$ 1691.531,90 § 1.776.108,50
$ 125379990 § 1316.489,89

§ 186491392 $ 1.958.159,62
§ 138231439 § 145143011

§-198.724,72 §
$-397.44343 $

§ 41688763 § 43773201 § 45961861 § 48259954 § 50672951
§ 13398960 § 13843788 & 143.10857 § 14801280 § 153.162,24
§ 8896560 S 9341388 § 9808457 & 10298880 S 108.138,24
$ 3000000 § 3000000 § 3000000 $ 3000000 § 3000000
§ 264000 S 264000 § 264000 & 264000 &  2.640,00
3 660,00 § 660,00 $ 660,00 $ 66000 $ 660,00
S 960,00 § 960,00 $ 960,00 $ 960,00 § 960,00
§ 276000 S 276000 § 276000 § 276000 &  2.760,00
§ 372000 § 372000 § 372000 § 372000 §  3.720,00
§ 102000 § 102000 § 102000 § 102000 §  1.020,00
§ 326400 S 326400 § 326400 § 326400 §  3.264,00
§ 13629010 § 14101626 § 14597872 § 15118930 §  156.660,42
§ 9452310 S 9924926 § 10421172 § 10942230 § 11489342
§ 360000 & 360000 & 360000 $ 360000 $ 360000
$ 168000 § 168000 § 168000 $ 168000 § 168000
§ 504000 & 504000 & 5.040,00 $ 504000 $ 504000
$ 360000 S 360000 § 360000 $ 360000 $ 360000
§ 2784700 § 2784700 § 2784700 & 2784700 § 278470
§ 2507493 § 2156756 § 1650198 § 1067989 §  3.98833
§ 2597493 § 2156756 S 1650198 § 1067989 § 398833
$ 779020 § 779020 §  7.790,20 § 643010 §  6.430,0
S 779020 § 779020 §  7.79020 § 643010 § 643010
§ 30404483 § 30881189 § 31337946 § 31631210 § 320.241,09
§ 11284280 § 12892012 § 14623914 § 16628744 § 18648843
§ 1692642 § 1933802 § 2193587 § 2494312 § 2797326
§ 2110160 § 2400806 § 2734672 & 3109575 & 34.87334
§ 7481478 5 8547404 § 9695655 § 11024857 § 12364183
$ 779020 § 779020 §  7.79020 $ 643010 § 643010
§ 2951195 & 3391932 & 3898490 § 4480699 § 5149855

5309302 § 5934491 § 6576184 § 7187168 § 7857337

34435041 28500550 § 21924365 §  -14737L97 §  -68.798,60

Nota: Se detalla el estado de pérdidas y ganancias de la propuesta de un modelo de
negocio mayorista de la linea de equipos de informatica y telecomunicaciones para la
empresa Ochoa LOpez en un escenario pesimista.
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Tabla 18. indices financieros escenario pesimista

TIR 18,07%
TMAR 17,20%
VAN $ 3.635,22
Periodo de Recuperacion 6,05

Nota: Se detallan los indices financieros de la propuesta de un modelo de negocio
mayorista de la linea de equipos de informatica y telecomunicaciones para la empresa
Ochoa Lo6pez en un escenario pesimista.
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CONCLUSIONES

Después de haber realizado el respectivo estudio de factibilidad para
desarrollar el modelo de negocio de mayorista relacionado a la linea de productos de
informéatica y telecomunicaciones para la empresa Ochoa Lopez Almacenes en la
provincia de EIl Oro, se procede a concluir lo siguiente:

Ochoa Lopez posee una amplia trayectoria dentro del sector comercial de
productos para el hogar, sin embrago tiene una deficiencia en la profesionalizacion de
la empresa, puesto que no tiene establecida una misién, vision, logo ni tampoco con
una estructura organizacional que direccione a sus colaboradores.

De acuerdo al estudio de mercado, la empresa Ochoa Lo6pez cuenta con el
potencial suficiente para aprovechar la oportunidad de negocio como mayorista de la
linea de productos de informatica y telecomunicaciones. Sus clientes potenciales
serian las empresa minoristas, trabajadores de empresas corporativas y los consumidor
finales. Y aunque tiene fuertes competidores dentro del sector, la compaiiia tiene una
ventaja frente a ellos porque puede ofrecer un precio mas atractivo para los clientes.

La propuesta de mejora se enfoca en brindar a los consumidores de la provincia
de EI Oro productos de informatica y telecomunicaciones de buena calidad y alta
tecnologia a precios accesibles, de igual manera se plantea estrategias de marketing
para atraer clientes y un buen servicio antes y despues de la venta para fidelizar a los
clientes, asi también, un direccionamiento a la estructura interna de la empresa.

El crecimiento empresarial de la empresa Ochoa Lopez con la incorporacion
de la venta al por mayor de productos de informatica y telecomunicaciones es
financiera y economicamente rentable, los indicadores muestran una tasa interna de
retorno de 53.48% y un valor actual neto de $169,870.34. EI monto de inversion
requerido para la propuesta es de $397.443,43, valor que serd financiado en un 50%
por los propietarios y en un 50% con un préstamo bancario, esta inversion se

recuperara en un periodo de 3 afios.
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RECOMENDACIONES

A continuacién se despliegan algunas recomendaciones que apoyen con el
correcto desarrollo del proyecto propuesto para la empresa Ochoa L6opez Almacenes,
y de esta manera garantizar y mantener su viabilidad econémica.

Se recomienda que se tome en consideracion la mision, vision y el organigrama
propuestos en este trabajo, asi mismo, restablecer el logo actual de la empresa para que
sea mas llamativo a la vista de los consumidores y facil de identificar. Todos estos
puntos son partes de la profesionalizacion de la empresa para darle un enfoque y
direccionamiento a la organizacion.

Realizar estudios de mercado periédicamente para estar al tanto de los cambios
que lleguen a tener los consumidores en sus gustos y preferencias, para actualizar o
innovar la mercaderia, buscando siempre cubrir las necesidades de los clientes y estar
un paso por delante de los competidores. Porque como ya se sabe, los productos
tecnoldgicos que ofrece la empresa se caracterizan principalmente por volverse
obsoletos con rapidez.

Conforme vaya creciendo la empresa, deberia ir ampliando también los canales
de venta no tradicionales para brindarles mayor comodidad a los clientes al momento
de realizar las compras, incluso puede ayudar a que la empresa llegue a conocerse en
otras zonas geograficas del pais.

Se recomienda realizar promociones, para enganchar al cliente, ya que el
mercado de los equipos tecnoldgicos se encuentra con muchos proveedores, para ello
lo recomendable es crear fidelizacion con los clientes.

Para terminar, se sugiere ejecutar la propuesta del modelo de negocio mayorista
para la linea de productos de informatica y telecomunicacidn, ya que segun el estudio
de viabilidad el proyecto es econdmicamente rentable, ademas la empresa cuenta con

el potencial para financiarlo.
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ANEXOS

ANEXO N° 1: Encuesta

La encuesta que se encuentra a continuacion, se la realizé para determinar los
gustos y preferencias de los consumidores de la linea de informatica y

telecomunicaciones en la provincia de El Oro.
Genero *
() Mujer

() Hombre

Edad *

() Jévenes hasta 25 afios
() Entre 26y 35 afios

() Entre 36y 45

() De 46 afios 0 més

Ingreso Promedio Mensual *
() $0-%375

(7)) $376- 5500

() $501-%1000

() $1001- %1500

() %Maés de 1500
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;Cual de las siguientes marcas de celulares usted prefiere?
Valarelas con una puntuacion de 1 al 5, donde 5 es el puntaje
mas alto.

1 2 3 1 ;
Apple O O O O O
E O O O O O
arE O O O O O
il O O O O O
- O O O O O
B O O O O O
o O O O O O
it O O O O O

£ Con que frecuencia cambia su un teléfono celular? *

() &meses - 12 meses
() 13meses - 24 meses

() Con una frecuencia mayor a 2 afios

;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un teléfono celular
inteligente (Smartphone)? *

(7) De$250a 5400
() De 5400 a 3600

() De 3600 en adelznte
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;Qué tipo de computadora es mas importante tener? *
O Laptop

O Computadora de mesa

De las siguientes marcas, sefiale las 3 que usted mas prefiere. *

[ Lenovo
[ Toshiba
[ Acer

[[] Samsung
[ Apple
[ Asus
[ Dell

[ ] HP (Hewlett Packard)

;Con que frecuencia cambia su computadora de mesa o laptop?
*

O a) 6 meses - 12 meses
(O b) 13 meses - 24 meses

O c) Més de 25 meses
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. Cuanto estaria dispuesto a pagar por una computadora? *
(O Hasta maximo $500

(O De 550125800

(O De$801a%1200

(O De 51201 en adelante

;Qué tamano de computadora prefiere? *
(O De11a13pulgadas
(O De14a16pulgadas

O De 17 pulgadas en adelante
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ANEXO N° 2: Portafolio de productos de la propuesta

A continuacion se detallan los items de la propuesta de un modelo de negocio

mayorista de la linea de equipos de informatica y telecomunicaciones para la empresa

Ochoa L6pez Almacenes:

COMPUTADORAS DE ESCRITORIO

NO

MODELO

AlO HP A6 2.0GHZ-4GB-1TB-DVDR-21.5"-W10-T/M USB
HP ALL IN ONE INTEL+ 500GB+ 4GB+DVD+ 20 FHD+
W8 MODELO: HP 19-2113W

COMBO SAMSUNG AMD A68N-2100+MB BIOSTAR
DISCO DURO 320GB WESTER DIGITAL SATA PULK
MEMORIA DDR3 4GB KINGSTON PC1600

COMPUTADORAS PORTATILES

Z
o

MODELO

© 0O N o o B~ w N P

[EEN
o

TOSHIBA I5 13 PULG

TOSHIBA I5 14 PULG

TOSHIBA I7 14 PULG

HP CORE I5 14 PULG

HP CORE 15 15 PULG

DELL I5 13,3 PULGADAS

DELL INTEL DUAL CORE, PANTALLA LED 10
SAMSUNG 15 13 PULG

SAMSUNG 15 14 PULG

SAMSUNG 15 15 PULG
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TELEFONOS CELULARES

Z
o

MODELO

© 00 N O O B~ N

R ol =
N W N B O

IPHONE 6S 32 GB

IPHONE 732 GB

IPHONE 7 PLUS 32 GB
IPHONE X 64GB

SAMSUNG GALAXY S8 EDGE
SAMSUNG GALAXY S7 EDGE
SAMSUNG GALAXY J1
SAMSUNG GALAXY J2 PRIME
SAMSUNG GALAXY J5 PRIME
SAMSUNG GALAXY J7 PRIME
SONY X-E1

SONY X- A1 ULTRA

SONY XPEDIA L1

SONY XPEDIA XA
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