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RESUMEN

La propuesta para la creacién de una aplicacion mévil que permita optimizar
inventarios en la ciudad de Guayaquil se realizé tras un proceso investigativo
plantedndose objetivos estratégicos o financieros los cuales fueron

alcanzados con éxitos y cuya evidencia se detalla en esta propuesta.

Mediante la investigacion realizada se logré evidenciar que la propuesta es
viable con un amplio mercado siendo factible en el corto y largo plazo, ademas
se evidencia un crecimiento en cuanto a la demanda ya que la industria de

tecnologia permite un continuo crecimiento.

En el ecuador para las empresas de tecnologia de App mdviles se pudo
evidenciar factores favorables ya que muestran avances en crear red optimas
de conexion a internet para los ciudadanos siendo asi un factor importante
para la propuesta, de esta manera se puede desempefiar distintas estrategias
de captacion de clientes para que estos factores permitan un crecimiento en

la empresa.

La propuesta cuenta con un valor agregado que es significado para el
mercado meta puesto que busca solucionar problemas de inventarios en
menos tiempo y reduciendo los costos al momento de abastecer sus bodegas

optimizando los recursos de las empresas

Palabras Clave: Optimizacion de Inventarios, App moviles, Emprendimiento,

Tecnologia

XiX



ABSTRACT

The proposal for the creation of a mobile application that allows optimizing
inventories in the city of Guayaquil was carried out after an investigative
process setting out strategic or financial objectives which were successfully

achieved and whose evidence is detailed in this proposal.

Through the research carried out, it was possible to show that the proposal is
viable with a wide market, being feasible in the short and long term, in addition,
there is a growth in terms of demand since the technology industry allows

continuous growth.

In Ecuador, for mobile App technology companies, favorable factors could be
evidenced since they show progress in creating optimal internet connection
networks for citizens, thus being an important factor for the proposal, in this
way, different recruitment strategies can be performed of clients so that these

factors allow growth in the company.

The proposal has a benefit that is significant for the target market since it seeks
to solve inventory problems in less time and reducing costs when supplying

their warehouses by optimizing the resources of the companies

Keywords: Inventory Optimization, Mobile App, Entrepreneurship, Technology
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INTRODUCCION

En la actualidad, la industria de tecnologia y App modviles en Ecuador se
encuentra en constante crecimiento y forma parte de un pilar fundamental en el

crecimiento de la economia impulsando el desarrollo de la matriz productiva

La propuesta nace de la necesidad de micro empresas, pequefia empresa,
mediana empresa (Pymes) y emprendimientos que requieren administrar,
optimizar sus inventarios de forma habitual para poder ahorrar en costos y
generar mas ingresos ya que no cuentan con una herramienta practica e

innovadora que les permita evaluar el stock de sus negocios

El presente trabajo detalla el desarrollo del andlisis de mercado, proyecciones
financieras, ademas de la justificacion del proceso investigativo en los que es
posible evidenciar la factibilidad y desarrollo del negocio. El mercado meta que
presenta la propuesta es muy favorable para su desarrollo a largo plazo puesto
que se evidencia una tendencia alta en incorporacién de tecnologia dentro de las
empresas lo cual ayudaria a promover el servicio evidenciando las cualidades
de la aplicacion mévil solucionando los problemas expuestos dentro de la

investigacion



CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




CAPITULO 1

1. Descripcion de la investigacion
1.1. Tema — Titulo

Propuesta para la creacion de una aplicacion de App movil para optimizar

inventarios.

1.2. Justificacion

Mediante el siguiente trabajo de titulacibn cuyo objetivo es poner en
practica todos los conocimientos adquiridos en el trascurso de los cuatro afios
de formacién en la carrera, Se da a conocer la propuesta de la creacién de un
App movil para optimizar inventarios En la actualidad los modelos de inventario
tradicionales generalmente trataban el caso de la optimizacion de los inventarios
para una organizacion individual. Pero en los ultimos tiempos ha comenzado a
imponerse en la gestion empresarial el concepto de "cadena de suministro”, que
consiste en un grupo de entidades independientes que han establecido
relaciones de colaboracion entre ellas, dada la necesidad de satisfacer la
demanda de determinados productos o servicios que tienen sus clientes. (Diaz-
Batista & Pérez-Armayor, 2012)

La demanda de consumo se ve afectada donde la mentalidad del
comprador cambia puesto que no se esta cubriendo sus necesidades lo cual
representa una disminuciéon de ventas.

Dentro de la cadena de suministros de las empresas implica un equilibrio
de las cantidades dentro de los inventarios el cual se debe prever las variaciones
gue se presentaran continuamente mediante el mercado vaya mostrando las
necesidades, pero es alli donde se ocasionan los problemas puesto que la mala
gestion de inventarios implicara que los costos aumenten por los

almacenamientos de productos poco solicitados por los clientes.

1.3. Planteamiento y delimitacion del problema u objeto
de estudio

Este trabajo se llevar4 a cabo en ciudad de Guayaquil. La propuesta

consiste en la creacién de una App movil para optimizacién de inventarios el cual

4



dentro de dicha aplicacion también integrara analisis de consumo, dashboards,
indicadores, analisis de ventas y estatus de inventarios el cual sera practico de

utilizar para el facil entendimiento

1.4. Contextualizacion del tema u objeto de estudio

Este proyecto se enfoca segun los objeticos cuatro y cinco del Plan
Nacional de Desarrollo “Toda una Vida” que buscan “Consolidar la sostenibilidad
del sistema economico, social y solidario afianzar la dolarizacién”, ademas de
“Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento econémico
sostenible de manera redistributiva y solidaria. (SENPLADES, 2013)

Segun los dominios cientificos, tecnoldgicos, humanisticos de la
Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil, nos basamos en el tercer dominio
de la economia para el desarrollo social y empresarial, la funcion de los dominios
es hacer posible la praxis o implementacion de la teoria y la practica. (SINDE,
2015)

1.5. Objetivos de lainvestigacion

1.5.1. Objetivo general
Determinar la factibilidad de la creaciéon Aplicacién mévil que brinda un
servicio para optimizar el inventario en las pequefias y medianas empresas en la

ciudad de Guayaquil reduciendo costos, tiempo y de facil utilizacién.

1.5.2. Objetivos especificos
e Realizar un estudio de mercado para cuantificar los egresos por motivos de
mala gestion en la logistica y cadena de servicio.
e Disefar un plan de marketing para dar a conocer la aplicacion por medios
promocionales.
¢ Disefar la programaciéon dentro de la aplicacion que llene las expectativas de
los clientes siendo de facil entendimiento y rapido acceso.

e Determinar las métricas de satisfaccion del consumidor al utilizar la aplicacién.



1.6. Determinacion del método de investigacion y técnica

de recogiday andlisis de la informacion

Para la presente investigacion de proyecto de tesis se ha desarrollado los
siguientes tipos de investigaciones:
¢ Investigacion experimental.
¢ Investigacion descriptiva.

¢ Investigacion de campo.

Las estrategias para la creacibn de conocimiento, la
investigacion y el aprendizaje continuos son esenciales para generar nuevas
ideas, formular conceptos o explorar nuevos conocimientos. (Bernal Torres,
2010, péag. 279)

La metodologia de la investigacion proporciona una serie de herramientas
tedrico - practicas para la solucion de problemas mediante el método
cientifico. Estos conocimientos representan una actividad de
racionalizacién, fomentando el desarrollo intelectual a través de la
investigacion sisteméatica de la realidad. ElI proceso cuantitativo es
secuencial y probatorio. Cada etapa precede a la siguiente y no podemos
"brincar o eludir" pasos, el orden es riguroso, aunque desde luego,
podemos redefinir alguna fase. El proceso cualitativo es "en espiral" o
circular, las etapas a realizar interactian entre si y no siguen una
secuencia rigurosa. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010)
Estos datos se recogeran a través de encuestas, entrevistas y focus group
para obtener informacién sobre los requerimientos, dudas e ideas de nuestros
posibles clientes para que puedan dar su respectiva opinion acerca de la

propuesta de la creacion de un App maovil para optimizar inventarios.

1.7. Planteamiento del problema
Dentro del ambito empresarial las empresas siempre han tenido
problemas con la cadena de servicio y los inventarios de productos por lo cual
los malos manejos de dichos departamentos causan aumento de valor en el
producto, sobreproduccién y falta de stock lo que conlleva a una pérdida de

clientes.



Principalmente la gestion de pedidos afecta la gestion de los
inventarios el cual influye en la produccion en la posterior demanda de consumo
hacia el cliente donde el stock maximo y minimo presenta procesos logisticos
inviables en los costos operativos perjudicando las utilidades de las empresas.

Optimizar el inventario sin tener en cuentas unidades funcionales es
un problema puesto que esto crea balances errébneos al momento de realizar las
ventas puesto que se estéd obteniendo resultados de ciertos productos con mas
ventas y otros el cual es inferior a la demanda del mercado por lo cual se tiene
gue integrar modulos de prevencion y esto incurre en costos adicionales para la

empresa.

1.8. Fundamentacion tedrica del proyecto

1.8.1. Marco referencial

En el mercado ecuatoriano no existen empresas referentes en temas de
optimizacién de inventarios donde complementen todas las caracteristicas
necesarias uniendo las aplicaciones moviles con los inventarios para que se
pueda considerar como relevante, a pesar de esto internacionalmente existen
software el cual son esenciales para cumplir con todos los atributos necesarios

en el area de inventarios y cadena de servicio.

e Exact Software. (Delft,Holanda)

Es una empresa de software en la gestion de procesos financieros,
logisticos y administrativos el cual se basa en un rendimiento maximo de los
inventarios, distribucion y control de almacenes ademas de ofrecer un control
total sobre las margenes de cada producto.

Actualmente se encuentra en 60 paises y cuenta con 180,000 clientes
alrededor de Europa, Oriente Medio, América, Africa, Asia y Australia esta
tecnologia es utilizada mediante una aplicacion de escritorio que permite mejorar

la cadena de valor de la empresa. (Exact Software, 2020)



e Sage Enterprise Management Sage x3 (Newcastle, Inglaterra)

Es una empresa de software en gestion empresarial para afrontar los
procesos de la cadena de servicio y poder reducir los costos afiadiendo facilidad
de uso ademas de su rapidez de implementacion integra todas las necesidades
operacionales logistica distribucion produccion.

Posee 150,000 usuarios alrededor de todo el mundo en una red de 40
paises es una aplicacién de escritorio para grandes empresas que administra
inventarios. (Sage x3, 2020)

1.8.2. Marco tedrico

Plan de negocios

Un plan de negocios puede ser definido como un documento escrito que
establece una idea basica que subyace en un negocio y, también determina los
diferentes aspectos o consideraciones que se relacionan con el inicio del mismo.
(Longenecker, Moore, & Petty, 2001)

Un plan de negocios tiene 4 objetivos béasicos: Identificar una oportunidad
de negocio, presentar el enfoque del desarrollo de la oportunidad, identificar los
factores que ayudaran a determinar la factibilidad de la idea y, servir como
herramienta para conseguir recursos de financiamiento. (Longenecker, Moore, &
Petty, 2001)

Para (Lambing & Kuehl, 1998), un plan de negocios es un amplio
documento que sirve de ayuda para el empresario al momento de analizar el
mercado y plantear una estrategia de negocio.

‘Un plan de negocio que esta correctamente escrito constituye una
evidencia de la capacidad que tiene el empresario para plantear y organizar su
compania” (Lambing & Kuehl, 1998)

Investigacion de mercados

Segun (Malhorta, 2004) , la investigacion de mercados es la identificacion,
recopilacion, analisis y difusion de la informacion de manera sistematica y
objetiva, la cual tiene como propdsito mejorar la toma de decisiones que estan
relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y oportunidades de

mercadotecnia.



Para (Kotler, 2002), una investigacion de mercado es el disefio para la
obtencion y el analisis sistematico de datos y descubrimientos que pertenecen a
una situacion de marketing en especifico con la que se enfrenta una empresa.

La investigacion de mercados también puede ser definida como la
recopilacion sistematica, registro, analisis y distribucion de datos e informacion
acerca de los problemas y oportunidades de mercadotécnica. (Sandhusen,
2002)

Marketing

Segun (Kotler, 2002), el marketing es aquel proceso social y
administrativo mediante el cual los diferentes grupos e individuos puede llegar a
satisfacer sus necesidades al momento de crear o intercambiar bienes o
servicios.

Para (Stanton, Etzel, & Walker, 2004), el marketing es definido como un
sistema total de actividades de negocios que se idean para planear productos
gque satisfagan necesidades, asignarles precios, promocionar y distribuirlos al
mercado objetivo, con el fin de lograr los objetivos de la organizacion.

Segun (McCarthy, Perreault, & Rosas Sanchez, 2001), el marketing mix
es una realizacion de todas aquellas actividades que tienen como objetivo
cumplir las metas de la organizacibn mediante la anticipaciéon de los
requerimientos del mercado y ofertar un flujo de mercancias que son
aptas para las necesidades del consumidor.

(Trout, 2002) Define el marketing como una “guerra”, debido a que
consideran que la orientacion de la empresa es hacia el competidor, por lo que
se debe analizar el mercado donde exista un plan de accién frente a las

debilidades y fortalezas de cada uno.

Administracion

La administracion es un conjunto de actividades que son dirigidas a
aprovechar todos los recursos de una manera eficiente y eficaz con el objetivo
de alcanzar todas las metas que han sido propuestas por la organizacién. (Da
Silva, 2002)

Para (Weihrich, Koontz, & Cannice, 2017), la administraciéon puede ser

definida como el proceso de disefiar y mantener un entorno mediante el cual
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todos los individuos trabajen en grupo y asi cumplir de manera eficiente todos
los objetivos especificos propuestos por la organizacion.

Segun (Hitt, Black, & Porter, 2006), la administracion es el proceso de
estructurar y utilizar todos aquellos recursos que puedan ser orientados hacia el
logro de objetivos, para de esa manera llevar a cabo las tareas que componen
un entorno organizacional.

El término finanzas hace referencia a todas aquellas actividades que se
encuentran relacionadas con el uso y obtencion eficaz del dinero. (Ferrell, Hirt,
Ramos Garza, Adriaensens Rodriguez, & Flores Cardenas, 2004)

Para, las finanzas son aquellas que estudian la asignacion de los recursos

escasos a través del tiempo. (Merton, 2004)

1.8.3. Marco conceptual

e Cadena de Suministros: Es una funcion estratégica que abarca todas las
operaciones de suministro entre clientes y proveedores desde la fabricacion,
distribucion, planificacién, compras, aprovisionamiento buscando ser una
ventaja competitiva para la compaiiia. (Intieri, 2012)

e Software: Segun la definicion de la Real Academia Espafiola software
corresponde conjunto de programas, instrucciones y reglas para ejecutar
ciertas tareas en una computadora u ordenador. (RAE, 1996)

e Dashboard: Es una representacién gréfica de las principales métricas que
interviene en la consecucion de los objetivos de una estrategia nos permite
visualizar el problema y favorecer la toma de decisiones. (Elostegui, 2014)

e Marketing Mix: Es un andlisis de la estrategia interna desarrollada donde se
analizan las 4 variables basicas de su actividad: producto, plaza, precio y
promocién esto sirve para conocer la situacion de la empresa y poder
desarrollar una estrategia especifica de posicionamiento. (Espinosa, 2015)

e Plan de Negocios: Se sefalan los principales objetivos y delimitan los
aspectos econémicos donde se estudia el entorno en que va a rodear al nuevo
proyecto, de modo que pueda afrontar para anticipar la evolucién del proyecto
y problemas que se presentan dentro de ello mediante estrategias operadas
por la empresa. (De la Vega Garcia, 2016)

10



e Emprendimiento: Segun la Rae emprendimiento hace la referencia de llevar

adelante una obra o negocio el cual se desarrolla con esfuerzo. (RAE, 1996)

1.8.4.

Tabla 1. Marco loégico

Marco légico

Objetivos Indicadores Me.d.'os de Supuestos
Verificacion
Determinar la
factibilidad de la
creacion de una Indicadores Se espera que los
empresa que brinda un | Financieros Estudios indicadores
servicio de VAN, TIR,PAYBA | Financieros reflejen resultados
optimizacion de CK Proyectados positivos
inventarios en la ciudad
de Guayaquil
Realizar un estudio de | Estudio de Que el mercado
mercado para Mercado Estudio de objetivo presente
determinar sus Encuesta, Mercado aceptacion hacia la
preferencias Entrevistas propuesta
Frecuencia de
Disefiar un plan de Negocios activos Alcanzar los
: ; Plan de .
marketing para la en internet, : objetivos de venta
difusion del servicio numero de Marketing establecidos
seguidores

Disefar un servicio

Feedback de los

Creacion de un

60timo. eficaz v de clientes por servicio de
pLimo, y Certificados de medio de los optimizacion de
calidad que llene las . ) :
Calidad canales de inventario con alto

expectativas del
consumidor

comunicacion
de la empresa

estandares de
calidad

Indicadores Estudio Se espera que los
Determinar el atractivo | Financieros Financiero indices muestren
financiero del negocio | VAN, TIR,PAYBA | Resultados una propuesta

CK Financieros viable y atractiva

Disefiar un plan de

Monitores de

Se espera no tener
imprevistos y si

contingencia para actividades,
: . P fuera el caso

actuar de manera Posibles riesgos | realizacion de

) : actuar de una
correcta ante acciones | interno y externos | reportesy
. manera correcta
inesperadas o control sobre
. . . para llegar a una
imprevistos acciones

soluciéon

Elaborado por: El autor

Fuente: Investigacion personal
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1.9. Formulacién de la hipotesis y-o de las preguntas de
la investigacion de las cuales se estableceran los
objetivos
Hipotesis:

La empresa que ofrezca una aplicacion movil que permita optimizar
inventarios es rentable en la ciudad de Guayaquil

De acuerdo lo expuesto con la hipotesis detallada, las preguntas estan

sujetas a la investigacion

¢ Cudles son los problemas que se le presentan al realizar un andlisis de

produccion y como lo esta solucionando actualmente?

e ¢Esta propuesta cuenta con todos los atributos necesarios para que los
clientes y usuarios requiera para que la consideren efectiva?

e ¢ Qué estrategias utilizan para gestionar sus inventarios y poder optimizar los
costos de produccion?

e ¢ Cudl es la demanda potencial del mercado en que se va a operar y cuanto
tiempo se puede perdurar con esta propuesta?

e ¢ Cual es el comportamiento de los usuarios y clientes?

e (Cuadl es el proceso 6ptimo para desarrollar la aplicacion moévil para que

pueda ser eficaz?

e ¢ Cudl es el atractivo financiero de la propuesta?

1.10. Cronograma

Titess st s s [ s || o[ 9|0 su|se|m]
Revisiones y Correcion Capitulo 1
Revisiones y Correcion Capitulo 2

Capitulo3

(apitulod

Capitulo 3

Capitulo 6

Capitulo 7
Capitulo 8
Capitulode9al 13

Gréfico 1: Cronograma de actividades

Elaborado por: El autor
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CAPITULO 2

2. Descripcion del negocio

2.1. Andlisis de la oportunidad

Ecuador es el pais que mantiene la TEA mas alta entre los paises de
América Latina y El Caribe, siempre por encima de la media regional y de las
economias de eficiencia, siendo ésta el 29.6%. (ESPAE, 2017)

La TEA significa “Tasa de Emprendimiento Temprana”, la cual es una
medida de la actividad emprendedora y el porcentaje de la poblacion que decide
emprender. (ESPAE, 2017)

En Ecuador, la tasa de emprendimiento es relativamente alta en
comparacion con los otros paises de América Latina, lo que significa que son
muchos los empresarios que no cuentan con la experiencia necesaria en el
control de sus inventarios, por lo tanto se puede considerar una demanda
atractiva para la presente propuesta. (ESPAE, 2017)

El indice del espiritu emprendedor en Ecuador es de 0.28. Sin embargo,
el indice de muerte temprana de los emprendimientos fue de un 9% hasta el afio
2014. (ESPAE, 2017)

Entre las razones por las cuales los emprendimientos fracasan esté el no
tener los recursos adecuados para un buen control y administracién de los
mismos.

Por eso, mediante la ejecucion de la presente propuesta se pretende
reducir el indice de muertes tempranas de los emprendimientos, dandoles los
recursos para un mejor manejo eficiente de sus inventarios, lo cual es un factor
relevante al momento de crear un negocio.

Ademas, hoy en dia es una gran parte de la poblacion la que tiene acceso
a tecnologias de la informacion, es decir, que poseen un Smart Phone y usan
regularmente aplicaciones maviles. (INEC, 2017)

Segun un estudio realizado por TIC en el afio 2017, nueve de cada diez
hogares cuenta con acceso y uso de teléfonos méviles. De igual manera, el
acceso a internet de a nivel nacional representa un 37.2%, las mismas cifras que
han venido incrementando a lo largo de los afios de manera progresiva. (INEC,
2017)
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Es decir, se considera atractiva la oportunidad de negocio debido a los
altos indices de personas con acceso a aplicaciones méviles y alta tasa de

emprendimiento en el pais. (INEC, 2017)

2.1.1. Descripcion de la idea de negocio: Modelo de
negocio
PROBLEM ."/;“\". SOLUTION ‘::/.4 .\", UNIQUE VALUE PROPOSITION UNFAIR ADVANTAGE -"/.g-;.\". CUSTOMER SEGMENTS
+  QOptimizar el \ 3 /.' + Disefio de la N~
- Sobreproduccidn . :;;jzliarri:cstos , aplicacién con . Empfesos
+ Falta de Stock " Alicacion mévil aue Dashboard e medianas
fiempo P 9 indicadores de * Emprendedores
* Perdidade +  Aplicacdién facil de brinda un servicio ; P H " i
clientes usar para optimizar el inventario independientes
inventario en las
KEYMETRICS /| Ppequefias y medianas | CHANNELS N
[ 8 )| empresas del (5 )
Ecuador. —
* Nimero de + Ferias
EXISTING ALTERNATIVES suscripciones HIGH-LEVEL CONCEPT empresariales EARLY ADOPTERS
mensuales +  Aplicacién
Software FDGO + % de reportes mévil Empresas pequefias
realizados
COSTSTRUCTURE REVENUE STREAMS . L
* Subscripciones diarias y mensuales
o~ *  Mantenimiento de la APP * Paquete Premium
(7)) * Almacenamiento en la nube - » Venta de bigdata
— * Markelfing 1 * Publicidad pagada

Gréfico 2: Modelo de Negocios Canvas
Elaborado por: El autor

Fuente: Investigacion personal

e Problema: Se establece como problema principal la sobreproduccion y falta
de stock que suelen tener las empresas debido a que no tienen estructurado
un modelo que les permita estimar la cantidad adecuada de inventario que
necesitan de acuerdo a su demanda, dando como resultado la pérdida de
clientes.

e Segmento de Mercado: Los clientes objetivos son todas aquellas empresas
medianas y emprendedoras independientes que no cuentan con un sistema
integrado dirigido al control de inventario.

e Propuesta de Valor Unica: Se propone el disefio e implementacion de una
aplicacion que contenga un Dashboard que permita establecer indicadores de
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inventario y de esta manera poder realizar una correcta estimacion de acuerdo
a la demanda de cada empresa.

e Solucién: Mediante la implementacion de la App de facil uso se pretende
establecer soluciones tales como optimizacion de inventario y, reduccion de
costos y tiempo.

e Canales: Los canales mediante los cuales se distribuird el producto sera
mediante una aplicacion moévil descargable en los sistemas operativos de
Apple y Android y, mediante ferias de emprendimiento en las cuales se tendra
la oportunidad de promocionar la aplicacion.

e Fuentes de Ingresos: La empresa generara ingresos mediante las
suscripciones diarias y mensuales que realice el mercado objetivo, las
compras de Paquetes Premium dentro de la App, Ventas del BigData y la
publicidad que se realizara mediante la App.

e Estructura de Costos: Los costos con los que incurrira la empresa seran
aguellos relacionados al mantenimiento de la App, el almacenamiento en la
nube y costos de marketing y operacion.

e Meétricas Claves: Se medira el desempefio de la propuesta mediante
indicadores como: numero de suscripciones mensuales y el porcentaje de los

reportes realizados.

2.2. Mision, vision y valores de la empresa

Misién

“Ofrecer una solucioén innovadora y eficiente a todos aquellos empresarios
para realizar una correcta estimacion de sus inventarios de acuerdo a su
demanda”

Visién

“Ser la aplicacion mas eficiente e innovadora del mercado ecuatoriano que
permita y fomente el desarrollo y crecimiento de su mercado objetivo”

Valores

Responsabilidad, Etica, Innovacion y Respeto.
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2.3. Objetivos de la empresa
2.3.1. Objetivo general

Generar utilidades mediante el impulso del crecimiento de todas aquellas
empresas que decidan utilizar la aplicacion, sirviendo de esta manera como

aportacion tanto a la sociedad como a la economia.

2.3.2. Objetivos especificos

e Crear alianzas estratégicas con empresas reconocidas y posicionadas en el
mercado que contraten a la empresa para que sean publicitadas a través de
la aplicacion y poder apalancarse de su posicionamiento, en un tiempo
maximo de 1 afio.

e Cubrir al menos el 1% del market share total de la industria ecuatoriana para
maximizar las utilidades, durante al menos el primer afio de operaciones.

e Lograr que al menos el 30% de los suscritos a la aplicacion se transformen en
recurrentes y se mantengan usando la aplicacion por un tiempo superior a 6

meses.
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CAPITULO 3

3. Entorno juridico de la empresa
3.1. Aspecto societario de la empresa
3.1.1. Generalidades

La empresa estara constituida bajo la razén social de “ANFIELD S.A”,
ademas de llevar el mismo nombre comercial la cual estd encargada del servicio
para optimizar inventarios por medio de una aplicacion movil.

Su desarrollo y participacion serd en la industria tecnoldgica
especificamente en el entorno de las aplicaciones méviles, constituyéndose bajo
la figura de sociedad andénima mediante lo establecido por la vigente ley de
Compafiias en su articulo 143

Art. 143 “La compafiia andénima es una sociedad cuyo capital, dividido en
acciones negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que
responden Unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o
compafiias civiles anénimas estan sujetas a todas las reglas de las sociedades

0 compafiias mercantiles anénimas” (Ley de Compafiias, 1999)

3.1.2. Fundacion de la empresa

Acorde lo estipulado en la Ley de compafiias, la empresa “ANFIELD S.A”,
sera conformada bajo escritura publica, misma que de acuerdo con el mandato
de la Superintendencia de Compairiias posteriormente sera inscrita en el Registro
Mercantil, De esta manera la empresa adquirira la figura de persona juridica
constando con un representante legal el cual sera asumido por el Gerente
General. Ademas, para la operacion hacia el publico la empresa se debe registrar
e inscribirla considerando que no exista una denominacién ya existente que
pueda causar confusion.

No se podra adoptar una denominacion que pueda confundirse con la de
una comparniia preexistente. Los términos comunes y aquellos con los cuales se
determina la clase de empresa, como "comercial", "industrial", "agricola",
"constructora”, etc., no seran de uso exclusivo e iran acompafadas de una

expresion peculiar. (Congreso Nacional, 2014)
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3.1.3. Capital social, acciones y participaciones

Al momento de constituir la empresa, con un capital equivalente a
ochocientos dolares, esta cifra se ajusta al requisito expuesto por la
Superintendencia de Compafiias.

Capital minimo: El capital suscrito minimo de la compafiia debera ser de
ochocientos dolares de los Estados Unidos de América. El capital debera
suscribirse integramente y pagarse en al menos un 25% del valor nominal de
cada accion. Dicho capital puede integrarse en numerario o en especies (bienes
muebles e inmuebles) e intangibles, siempre que, en cualquier caso,
correspondan al género de actividad de la compafia. (Superintendencia de
Compaiiias, 2019)

Por lo tanto, se constituird con un capital social de ochocientos dolares,

que sera aportado por dos accionistas correspondiéndoles el 50% de las

acciones.
3.2. Politicas de buen gobierno corporativo
3.2.1. Cddigo de ética

El cddigo de la ética de la empresa es el conjunto de reglas, valores,
comportamiento que tendra cada uno de los colaboradores.

La ética personal y organizacional, como los cddigos de buena conducta
de alcance integral para todos los que laboran en la empresa, autorregulacion
de las organizaciones y los cédigos de buena conducta para los gobiernos
corporativos, es decir, para representantes de accionistas —directores- y
gerentes de primera linea en la estructura organizacional, no es un ente
abstracto, habla de los valores del hombre de negocios en este momento, y de
la jerarquizacion que hace de sus valores frente a los dilemas de la gestion.
(Wigodoski, 2009)

Nuestra Misién

La empresa Anflied S.A se dedica a brindar un servicio de calidad de
optimizacion de inventarios reduciendo costos de produccién con altos
estandares de calidad en el manejo de la cadena de suministros cumpliendo con

las expectativas del consumidor.
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Nuestra Vision
Ser una empresa innovadora y de preferencia en el mercado nacional en

la industria de la tecnologia desarrollandose en el tema de aplicaciones moviles.

Nuestros Valores

Apuntar a la Excelencia

Cumplir con las expectativas de la aplicacion con un servicio de calidad
mejorandolo dia a dia y buscando la manera de innovar cada una de sus
mecanismos.

Compromiso

Se compromete a proveer un servicio 6ptimo y a resolver cada una de las
inquietudes que presente el cliente.

Innovacion

Se busca mejorar continuamente en base a las Ultimas actualizaciones
para aumentar el rendimiento innovando la calidad de servicio.

Responsabilidad

Cumplir con todos los deberes y obligaciones que se presentan
diariamente siendo responsable de las actividades realizadas tomando en
cuenta la sociedad y el medio ambiente.

Nuestros Principios Eticos Empresariales

Estos principios son para presentar un buen ambiente laboral.

Trabajo en Equipo

Consiste en tener buena relacion entre compafieros motivandose para
lograr un alto desempefio con una comunicacion fluida.

Priorizar a las Personas

El cliente siempre primero implementando las perspectivas externas con
pensamientos sistematico y estratégico.

Hacer lo Correcto

Honestos y transparentes con todos los requisitos de la ley actuando de
manera correcta para la compafia y empleados con los valores presentes.

Puntualidad
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Realizar los requisitos y actividades a la hora establecidas, de la misma

forma cumpliendo con cada una de las necesidades de los clientes.

Nuestro Compromiso

Honrar las obligaciones comerciales

Respetar y primar cada uno de los lazos comerciales asumiendo el
compromiso de manera fundamental con integridad.

Responsabilidad Social

Contribuir con el desarrollo social, mejorando el estilo de vida creando
eventos para fomentar el crecimiento personal y laboral.

Proteger la Informacién internay de los intereses de la empresa

Evaluar los entornos reinventando los sistemas de seguridad en base a la

informacion del interés de la empresa.

3.3. Propiedad intelectual

3.3.1. Registro de marca

La marca Anfield sera registrada con el logo y slogan por el organismo
estatal el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (SENADI) que brinda
proteccion durante 10 afios con renovacion el cual a las marcas registradas en
este organismo brinda proteccién para que no sufran plagios o posibles
atentados con su identidad.

Se tomara en cuenta el articulo 359 del Cadigo de Ingenios.

Articulo 359.- Registro de marca: Se entendera por marca cualquier signo
gue sea apto para distinguir productos o servicios en el mercado. Podran
registrarse como marcas los signos que sean susceptibles de representacion
grafica. 58 La naturaleza del producto o servicio al cual se ha de aplicar una
marca en ningun caso sera obstaculo para su registro.

Podran constituir marcas, entre otros, los siguientes signos o medios:

1. Las palabras o combinacion de palabras;

2. Las imagenes, figuras, simbolos, graficos, logotipos, monogramas, retratos,
etiquetas, emblemas y escudos;

3. Los sonidos, olores y sabores;

4. Las letras y los numeros;
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5. Un color delimitado por una forma o una combinacion de colores;
6. La forma de los productos, sus envases o envolturas;

7. Los relieves y texturas perceptibles por el sentido del tacto;

8. Las animaciones, gestos y secuencias de movimientos;

9. Los hologramas; vy,

10. Cualquier combinacion de los signos o medios indicados en los

apartados anteriores. (Registro Oficial 899, 2016)

3.3.2. Derecho de autor del proyecto

Los derechos de autor de la “Propuesta para la creacién de una aplicacién
movil para optimizar inventarios” recae en su totalidad sobre el autor de la

investigacion Pedro Andrés Verifiaz Flores, desde el inicia hasta la finalizacion.

3.4. Presupuesto constitucion de la empresa

En la siguiente tabla se detalla los valores necesarios para la constitucion
de la empresa los cuales incluyen: capital social, desarrollo aplicacion web,

visualizacion en plataformas moviles y registro de marca.

Tabla 2: Presupuesto de creacion de Anfield S.A.

DESCRIPCION VALORES
Capital Social 5 800
Registro de Marca $208
Desarrollo Aplicacidn Web $1000
Plataformas Moviles $2500
TOTAL $2208

Elaborado por: El autor

Fuente: Investigacion personal
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CAPITULO 4

4. Auditoria de mercado
4.1. PEST

En El andlisis PEST o PESTEL fue originalmente disefiado para un
estudio rapido de un entorno de negocios. Consiste en un analisis de algunos
factores del entorno macro donde opera el negocio. Este analisis ha demostrado
ser una herramienta muy util para estudiar los factores de los que dependen el
crecimiento o el declive de los mercados, y ofrece valiosas informaciones para
el posicionamiento, el potencial y el rumbo a adoptar por los negocios. La palabra
PEST es en realidad un acrénimo de cuatro factores: los Politicos, los
Econdmicos, los Sociales y los Tecnoldgicos encontrados en el entorno en donde
las empresas desarrollan sus actividades. Normalmente estos factores estan
fuera del control de las empresas y en el efecto que puedan tener. (Jaramillo,
2009)

Politico

La Constitucion de Montecristi de 2008 es el fundamento de la sociedad
que queremos alcanzar. Una sociedad orientada hacia un nuevo régimen de
desarrollo que sea inclusivo, equitativo y solidario. Un nuevo modelo que permita
el desarrollo sostenible del pais a largo plazo, en una relacion arménica entre el
ser humano y la naturaleza. Queremos una sociedad en la que las personas
puedan satisfacer sus necesidades y alcanzar una vida plena y una muerte
digna. Una sociedad en la que verdaderamente se garanticen los derechos de
todas y todos, libre de todo tipo de violencia y discriminacién. Queremos un pais
en el que se garanticen plenamente los derechos de las personas durante toda
su vida. Buscamos un Ecuador de equidad y justicia social, con igualdad de
oportunidades. (SENPLADES, 2013)

Esto es una muestra que el pais por medio del Plan Nacional del
Desarrollo busca que todos sus ciudadanos tengan una plenitud de
oportunidades para poder generar nuevos modelos de crecimiento como

sociedad, ademas de que se garanticen la equidad en todo aspecto por lo tanto
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todos estos factores expuestos son un impulso para que sus ciudadanos
generen, promuevan y establezcan nuevos emprendimientos.

La Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion entro en vigencia el 28
de febrero del 2020 esta norma busca fomentar la busqueda de oportunidades a
través de los emprendimientos independientemente de los recursos lo cual
promueve impulsarlo para que se genere un desarrollo sostenible en la economia
creando plazas de trabajos por lo tanto se eliminara las barreras financieras
dando facilidades para el desarrollo de los emprendimientos.

En el entorno de lo digital ya que esta propuesta es en base a tecnologia
en Ecuador se posee la ley de propiedad intelectual la cual protege el software
que se define toda secuencia de instrucciones o indicaciones generadas dentro
de los dispositivos digitales.

Otro punto a mencionar es la inestabilidad politica en Ecuador a partir del
mandato del presidente Lenin Moreno ha ocasionado que se mire como un pais
con un alto indice de riesgo lo cual disminuye la inversion extrajera, meses atras
se tomo la decision de eliminar los subsidios a la gasolina lo cual ocasiono
protestas, enfrentamientos, saqueos, represion hasta llegar a tal punto de
declarar estado de emergencia, ademas de mover momentaneamente el
traslado del gobierno fuera de la capital.

Dichos recortes formaron parte por un acuerdo con el Fondo Monetario
Internacional (FMI) el cual exigi6 la reduccion del gasto publico e incrementar los
ingresos del estado para su vez desembolsar créditos para el pais.

Desde el mandato del ex presidente Rafael Correa Delgado no se
presencia una inestabilidad politica, puesto que las elecciones presidenciales
que gano en el afio 2007, 2009 y 2013 lo convirtieron en el presidente con mas
largo mandato ininterrumpido en la  historia del Ecuador elegido
democraticamente por los ciudadanos lo cual dentro del pais se mantuvo en el
pais la estabilidad politica durante el tiempo que estuvo al frente del Gobierno
promoviendo asi la revolucion ciudadana donde se baso primordialmente en la
educacién , salud, obras publicas y economia sostenible.

Actualmente Ecuador es el observado por sus demandas sociales por
parte de un pueblo que exige respuestas a un nulo mandatario la nueva ley
humanitaria aprobada por la asamblea nacional el dia 15 de mayo el cual la

economia de las familias ecuatorianas se vera afectadas por la reduccion de

26



salarios a todo el sector publico y en el sector privado hasta el 45%, eliminaciéon
de subsidios estas medidas ocasionaran una reduccion en el comercio.

También el panorama interno se viene deteriorando. Las industrias
floricolas y camaroneras, caracterizadas por su nivel de explotacién de la mano
de obra y de contaminacién del ambiente, y al mismo tiempo por ser importantes
fuentes de empleo del pais, han despedido a centenas de personas, a veces de
un dia al otro. Hasta la mineria a cielo abierto ha suspendido sus operaciones,
mientras el Banco Central esta cambiando oro por facilidades de liquidez.
(Laberthe, 2020)

En este contexto es critico la consolidacion del desarrollo del sector
privado las cuales son fundamentales para avanzar hacia la estabilidad. El
sostener y generar nuevas oportunidades de empleo es necesario para reducir
la pobreza y hacer que los ciudadanos sean mas resilientes ante shocks externos
y naturales, asi como salvaguardar los mecanismos de proteccion social son

indispensables para los sectores mas vulnerables. (Banco Mundial, 2020)

Econdmico

Durante el boom petrolero 2004 a 2014. Ecuador experimento el mayor
crecimiento econémico de los Ultimos tiempos ademas de la reduccion de la
pobreza, pero sin embargo al momento de decaer el petréleo se pudo evidenciar

la carencia de soportes macroecondémicos y la leve inversién privada.

Precio del petroleo 120

9883 8814 o549

1.

Boom petrolero
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2018 2017 2018 2018 15-abr-20 2020 proy
s USD precio promedio
Grafico 3: Boom Petrolero PIB

Fuente: PWC (Crecimiento del PIB por el Boom petrolero)
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A medida que los precios del petréleo bajaban el PIB también es decir se
avizoraba en afios siguientes la tendencia era hacia abajo por motivo de la poca
inversion privada y el nulo ahorro fiscal impulsadas por un grupo de reformas.

Estos resultados consideran los efectos en el flujo real de la economia, de
la paralizacion ocurrida en el pais entre el 3y el 14 de octubre del presente afio,
cuyas pérdidas se estiman en USD 701,6 millones y los dafios en USD 120,1
millones. Estas pérdidas significaron un impacto negativo de 0,13% en la
prevision del PIB a precios constantes para 2019. También incluye la informacion
de la ultima publicacion de las Cuentas Nacionales Anuales correspondientes al
afio 2018 y de las Cuentas Trimestrales al tercer trimestre de 2019, que
constituyen el punto de referencia para la estimacién de los proximos periodos
de prevision. (BCE, 2015)

Producto Interno Bruto (PIB) - Tasa de Crecimiento Real (%)

Grafico 4: PIB — Tasa Crecimiento Real %

Fuente: Index Mundi (Tasa de Crecimiento anual PIB expresadas en

porcentaje)

Actualmente el estado no cuenta con la liquidez necesaria para afrontar
compromisos econdmicos las medidas tomadas por el gobierno aumentaran el
gasto publico lo que reducira aun mas el PIB lo cual afectara a los grupos mas
vulnerables por lo tanto esto se traducira en la reduccion de las ventas de
productos y servicios es decir no habréa circulante de dinero donde encadenara
pérdidas significativas dentro de las empresas porque sin clientes no existe

comercio.
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Grafico 5: PIB afios proximos incluyendo el impacto Covid-19

Fuente: PWC (Comportamiento del PIB impacto Covid-19)

En el ambito laboral cada dia se deteriora mas aumentando el desempleo
en los ultimos tres afios mas ecuatorianos no cuentan con un empleo adecuado
por lo que es uno de los principales problemas que tiene el pais.

De las 8'379.355 personas que conforman la Poblacion Econdmicamente
Activa (PEA) en el pais, solo 3'228.032 tienen un empleo adecuado. Mientras
que, 5°151.323 estan sin un empleo adecuado. Otra cifra importante es la del
subempleo, que la integran las personas con empleo que perciben ingresos
inferiores al salario minimo y/o trabajaron menos de la jornada legal y
disponibilidad de trabajar horas adicionales. Un total de 1°649.346 de
ecuatorianos realiza algun tipo de actividad sin llegar a percibir el sueldo basico.
La situacion mas critica estd en ciudades como Quito que presentdé un
incremento en el ambito del empleo no adecuado durante el 2019. (INEC, 2019)

Desde el 2009 el Ecuador fija la tasa de interés maximas que se pueden
cobrar por prestar dinero a sus clientes, las instituciones financieras delimitan
sus tasas mediante los niveles de acceso al crédito.

Actualmente, para cada uno de los 19 tipos de créditos hay una tasa
maxima de interés. Los bancos no pueden rebasar esos limites, los cuales varian
de acuerdo con el segmento. Por ejemplo, el crédito productivo que solicitan
empresas tiene un techo de 10,21%; mientras que el crédito de consumo, que

se suele otorgar para compra de vehiculos, llega al 17,3%. Un microcrédito, es
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decir, un préstamo para un negocio pequefio, tiene una tasa maxima 28,5%.
(BCE, 2019)

Ademas, una liberacion de un porcentaje de las tasas ayudara a los
créditos crediticos que un ciudadano puede optar lo cual se le otorgaria una tasa
menor a los demas postulantes tendran que ser discutidos de acuerdo al
mercado.

Social

Actualmente la buena gestidon de la cadena de suministros cuenta con una
gran demanda generando un 2% y un 10 % de incrementos de los beneficios
empresariales con esto que se ha expuesto demuestra que las acciones
realizadas al momento de gestionar inventarios, suministrar bodegas y realizar
envios logisticos afectara en los costos del producto final.

En la dltima década Ecuador ha mejorado en la conectividad al momento
de vincularse con las redes logisticas cuando se realizan traslados de productos
para su posterior venta de acuerdo a la demanda del mercado esto se asocia a
la nueva corriente dentro de las empresas al notar la importancia que significa
tener un buen manejo de su cadena de valor.

Evolucion del desempeiio ecuatoriano en logistica comercial

A mayor puntaje, mejor resultado
M 2007 2016
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Grafico: EL TELEGRAFO e Fuente: Banco Mundial

Gréfico 6: Desempefio en Logistica

Fuente: Banco Mundial

Las herramientas avanzadas de optimizacion de inventarios incluyen una
gestion especifica de la incertidumbre, y permiten modelar el inventario en
funcion de las caracteristicas de la demanda, tratando de forma especifica tanto
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productos de alta rotacion como productos de demanda intermitente. (Polo,
2015)

Esto demuestra que la agrupacion de las actividades generadas por los
procesos internos analiza las principales funciones de la tendencia productiva
generando un pronostico mas realista para disminuir el riesgo de
sobreproduccion o desabastecimiento todo este proceso conlleva instrucciones
del mismo modo tienen que ser de facil entendimiento a los empleados que se
encargan de la produccién puesto que muchas veces el personal encargado no
cuenta con el suficiente discernimiento al momento de recibir la informacion el
cual desemboca en errores provocando un aumento en los costos del producto
final.

El impacto ambiental generado por la distribucion de los productos del
lugar de produccion hacia el consumidor final implica un transporte logistico el
cual su funcion principal es trasladar la carga de manera eficaz en el menor
tiempo posible pero dichas movilizaciones incurren en una problematica
ambiental por las emisiones de COs2.

La principal actividad de la industria de servicios logisticos es el transporte
de bienes terminados o materias primas, asi uno de los mayores impactos al
medio ambiente de esta industria es la emision de CO2. Paises miembros de la
Unién Europea trabajan alineados al marco del Régimen de Comercio de

Derechos de Emision (Scheme, 2013)

Tabla 3: Globaal Reporting Initiative

Tépicos Detalle
Mitigacion de emisiones de gases | Bonos de carbono; participacién en proyectos de reforestacién o iniciativas que
pfecto invernadero capturen carbono de la atmésfera

Iniciativas de eficiencia energética | Se refiere a los procedimientos v buenas pricticas para optimizar el uso de energfa,
esto incluye el redisefio de motores de maquinarias v la optimizacién de rutas de
transporte inter-modales,

Utilizacién de energfas renovables | Uso de biocombustibles, sistemas integrados de gestion de impactos ambientales
Emisiones a la atmésfera Buenas précticas de transportacién para reduccién de emisiones y consumo de
combustible

Fuente: GRI 2013, Sustainablity Topic for Sectors

Tecnoldgico
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El sector (TIC) en Ecuador el cual sus siglas se refieren sector de las
nuevas tecnologias de la informacién y comunicacion, esta atravesando por un
importante desarrollo de sus productos pese a la situaciébn econémica del pais.

La expansion de la economia digital democratiza cada vez mas nuevos
productos y servicios, convirtiéndose en un eje generador de valor, transversal a
todos los sectores. Las aplicaciones en el sistema financiero, el transporte y la
logistica, la salud, educacién y actividad empresarial en general, convierten al
sector tecnoldgico en un aliado principal en el desarrollo de los emprendimientos
y negocios del siglo XXI. (Ekos, 2020)

Las empresas que conforman el Ranking TIC de DATTA (Top 350 del
sector tecnolégico ecuatoriano) representan el 90 % del total del sector TIC,
sumando ingresos por USD 6.100,1 millones, lo que corresponde una variaciéon
de 7,5 % respecto a los USD 5.675,9 millones reportados en 2017. Este
crecimiento es mayor al demostrado por la economia en su conjunto (Ekos,
2020)

Tabla 4: Ingresos TICs

COMPOSICION RK INGRESOS TASA DE PARTICIPACION
TIC 2017 VARIACION ENEL TOTAL

Top 10 3.827,34 3.646,28 5,0% 62,7%
Top 50 5.040,41 4.718,55 6,8% 82,6%
Top 100 548799 5.140,74 6,8% 90,0%
Top 350 6.100,12 567597 7.5% 100,0%

Fuente: (Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros (2018) /

Valores expresados en USD millones)

Los servicios de telecomunicaciones en el Ecuador han crecido
notablemente. Por ejemplo en el 2006, seis de cada 100 ecuatorianos tenian
acceder a Internet; en el 2012, 60 de cada 100 ecuatorianos tenian acceso a
Internet. (MinTel, 2012)

Ecuador tiene un plan de conectividad para el 2020 para llevar internet a
zonas rurales adoptando nuevas tecnologias el cual dinamizara la vida de las

personas y les dara una apertura hacia el internet como manera de promover
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negocios mediante publicidades que se encuentran en las redes digitales y a
través de ello poder recopilar informacion.

Para el 2018, segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC),
el porcentaje de hogares con acceso a Internet era de 37,2%; esto implica un
importante crecimiento en un lustro; en el 2013, la cifra alcanzé un 28,3%. Una
mejora de 7,7 puntos porcentuales se registré en el mismo periodo en cuanto a
la proporcion de personas con teléfono celular activa. (Lideres, 2018)

La importancia de que los hogares dispongan de acceso a internet radica
en que el mismo esta potencialmente disponible para todos los miembros del
hogar, incluyendo a quienes no tienen aptitudes de TIC, ya que los otros
miembros del hogar pueden ayudarles, por ejemplo, a buscar informacion,
mejorando asi los conocimientos de TIC. (INEC, Indicadores de Tecnologia,
2019)

Tabla 5: Porcentaje de Hogares con acceso a internet por area, (2012 y
2018)

Variaciéon
Area 2012 2018 significativa
2012y 2018
Nacional 22,5% 37.2% '
Urbana 31.4% 46,6%
Rural 4,8% 16.1%

Fuente: Enemdu, Encuesta multiproposito (2018)

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) mediante sus
estudios muestran que en Ecuador se esta adaptando mas a la era del internet
el cual muestra que las aplicaciones y emprendimientos que se encuentre
ligados a este @mbito se van a encontrar con un mayor panorama de posibles
clientes con un mercado aun sin explotar mostrando asi el crecimiento de sus
participaciones en el mercado.

La innovacion, la ciencia y la tecnologia son los ejes movilizadores de las
nuevas ciudades planificadas que buscan generar conocimiento del mas alto
nivel y fortalecer las capacidades en ambitos técnicos y de insercion del

mercado. (Presidencia, 2018)
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Gréfico 7: Porcentaje de Empresas que realizan inversion TIC

Fuente: Modulo de Tic de las encuestas Industriales 2015

4.2. Atractividad de la industria

Esta propuesta que es para la creacion de una empresa desarrolladora de
una App mévil para optimizar inventarios en la ciudad de Guayaquil se encuentra
enmarcada dentro de la industria actividades de programacién informatica y de
consultoria de informatica y actividades conexas.

Por lo cual se encuentra dentro de la clasificacion de Informacién y
Comunicacion ya que abarca la produccién y distribucién de informacién y de
productos culturales y el suministro de los medios para transmitir o distribuir esos
productos, asi como datos o comunicaciones, actividades de tecnologias de la
informacion y actividades de procesamiento de datos y otras actividades de
servicios de informacion. (ClIU, 2010)

En el mundo actual, las aplicaciones moviles y plataformas digitales son
herramientas muy importantes para ayudar a solucionar las necesidades de los
usuarios su funcién principal es facilitar y cambiar la manera tradicional de las
actividades realizadas por los ciudadanos convirtiéndose en nuevos canales de
comunicacion y ventas.

En Ecuador se registra entre 2009 y 2017 el mayor ritmo de crecimiento

en servicios de telefonia movil con un registro acumulado del 14%, llegando a
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casi 15 millones de subscriptores esta tendencia también se aprecia en los
servicios de internet.

El nimero de usuarios del servicio de internet moévil a fines de 2017 fue
de 8.8 millones, lo que significa que casi 6 de cada 10 lineas moviles cuentan
con Internet. Esta cifra se ve confirmada, entre otros, por el importante
incremento registrado en el uso de Smartphone durante los Ultimos afios, siendo
que a 2017, méas de la mitad de los ecuatorianos que tiene un equipo celular
declara tener un teléfono inteligente. (ITU, 2019)
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En la industria de las aplicaciones ya es un mercado que ha generado
ingresos superiores a los 100,000 millones de délares en las diferentes tiendas
de aplicaciébn como App store y Google Play.

El aflo pasado en todo el planeta, se descargaron cerca de 194,000
millones de aplicaciones. Los mercados emergentes continuaron impulsando el
crecimiento en 2018 y representa a 3 de los 5 mercados principales para
aplicaciones descargas para los mercados maduros como China, India o
Estados Unidos contindan con un gran numero consistente de nuevas descargas
anualmente, pero el crecimiento se ha ralentizado, en estos mercados maduros
es mas fuerte cuando se trata de los indicadores de participacion del usuario —

sesiones, tiempo gastado y gasto del consumidor. (Forbes, 2019)
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China represent6 casi el 40% del consumo total en 2018. A nivel mundial,
en categoria, los juegos representaron el 74% del gasto del consumidor en 2018.
Las aplicaciones que no son de juego solo representaron el 26% de gasto del
consumidor, Pero este aumento fue superior al 18% en 2016. Y en gran parte

debido al crecimiento de las suscripciones en la aplicacién. (Forbes, 2019)

4.3. Analisis del ciclo de vida de la industria
Esta propuesta enfocada en un App moévil que permite optimizar
inventarios en la ciudad de Guayaquil, la cual se encuentra en la etapa de
introduccion ya que todo analisis de mercado, analisis financiero y desarrollo de
estrategias de la propuesta se encuentran en proceso de introduccion hasta su

posterior comercializacion.
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Grafico 10: Analisis del ciclo de vida de la industria
Elaborado por: El autor

Fuente: Investigacion personal

Las caracteristicas de esta etapa es que puede ser larga por motivo del
desconocimiento de los clientes hacia el producto he alli donde se crean las
estrategias de marketing para dar a conocer el producto o servicio con la finalidad
de generar una demanda, ademas en este proceso conlleva reaccionar con
agilidad a las variaciones de necesidades de los clientes para contemplar
campafas de comunicacion y marketing para posicionar un producto apto.

Uno de los objetivos que se busca lograr en esta etapa es demostrar la
necesidad de introducir la tecnologia en los procesos productivos de las
empresas como la tecnologia cloud y el big data permiten tener una vision
completa de la cadena de valor, recibiendo informacién en tiempo real del estado
de los inventarios y flujos, asi como de otros datos que pueden afectar
directamente a los costes, como problemas de produccion , sobreproduccion o
cualquier otro tipo de incidencias para reaccionar con rapidez frente a ellos en
menor tiempo.

La estrategia utilizada sera la de penetracion lenta: se trata de lanzar un
producto a un precio bajo con escaso gasto de promocion. Este método aporta
buenos resultados en un mercado grande que tiene elasticidad con respecto al

precio y con un consumidor que conoce el producto (Power, 2019)
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4.4. Analisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter
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Grafico 11: Andlisis de las fuerzas de Porter

Elaborado por: Michael Porter
Fuente: (Porter, 1980)

Poder de Negociacion con los Proveedores (2/5)

La industria que se analiza es la industria de creacién de aplicaciones y
software los proveedores son todos aquellos que proporciona el desarrollo,
soporte para la creacion de las aplicaciones para las diferentes plataformas.

Los recursos necesarios en esta industria (desarrolladores, software y
hardware y otra tecnologia) estan disponibles a un precio competitivo. El precio
de venta de las aplicaciones estd decreciendo, lo que indica que los
desarrolladores se estan centrando en conseguir un gran volumen de usuarios
bajando los precios. Esto acentua el poder de negociacion de los proveedores.
(Carrasco, 2015)

Por lo tanto, al ser una industria de crecimiento, se encuentran diversos

proveedores nacionales e internacionales lo que convierte en una fuerza baja.



Poder de la Negociacion de los Clientes (3/5)

La industria la cual se encuentra la propuesta esta siempre en constante
crecimiento de clientes es decir existen una gran demanda en busca de poder
satisfacer sus necesidades, adicionalmente cuenta con un amplio mercado
puesto que los servicios tecnoldgicos e informaticos poseen una gran oferta.

Los usuarios tienen a su alcance informacion sobre los ultimos productos
lanzados, sus caracteristicas y su coste ademas sélo utilizan aplicaciones que
cumplen con su propoésito o son entretenidas y faciles de utilizar. (Carrasco,
2015)

Por estos motivos que actualmente se han indicado se concluye que la
fuerza es media porque permite una facil atraccion de clientes, pero con

diferentes necesidades.

Rivalidad entre Competidores (2/5)

Esta fuerza se considera baja, ya que a pesar de que la industria de las
aplicaciones en Ecuador se encuentra en un constante crecimiento, pero en el
area de logistica e inventarios son pocas aplicaciones que se ofrecen dentro de
las plataformas.

Los competidores que se encuentran son las aplicaciones: ABC Inventory,
Canvus, Delivrd, Odoo Inventory, Right Control Lite, todas estas aplicaciones son
ejemplos que gestionan los principales requisitos de inventarios, pero es una
industria aun sin explorar por lo tanto cuenta con una baja rivalidad

La tendencia empresarial se consolida con la necesidad de digitalizar la
cadena de suministro en un entorno en el que predomina el comercio electronico,
las aplicaciones maviles, etc. Se requiere predecir el futuro y adaptarse a sus

caprichosos cambios. (IEBS, 2019)

Amenaza de Nuevos Entrantes (4/5)

Esta fuerza se considera alta porque el mercado de las aplicaciones
moviles es muy atractivo puesto que el afio 2019 genero 89 millones de délares,
la economia digital no deja de crecer conforme aumenta la adopcién de
Smartphone que se acerca 3,000 millones de dispositivos alrededor del mundo,
ademas de las facilidades de creacion de una aplicacion movil integrandose a

las plataformas como Google Playstore o Apple Store.
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En la actualidad, y segun Statista, hay mas de 5 millones de aplicaciones
disponibles divididos entre las principales tiendas de aplicaciones como Google

Play, Apple Store, Windows, Amazon. (Estorach, 2020)

Amenza de Productos Sustitos (3/5)

Esta fuerza se considera media alta puesto que en la actualidad existen
diferentes softwares para ordenadores que suplen la necesidad de optimizacién
de inventarios y andlisis de la cadena de suministro llevan a cabo todo el
recuento de los recursos de la empresa para sincronizarse con el ordenador
programando un control sobre los inventarios.

Los productos sustitos pueden su sistema le permite la gestién indicando
a los empleados y al personal encargado de la logistica que otros articulos
pueden ser vendidos en reemplazo de los inexistentes mostrando cuando
ingresen los inventarios de un producto del cual no hay existencias disponibles

en tu stock, el sistema te ofreceré productos sustitutos que podrian reemplazarlo.

Conclusion

Tomando en cuentas las 5 fuerzas analizadas, se puede llegar a la
conclusiéon que la industria es atractiva ya que muestra un crecimiento constante
en la economia permitiendo el desarrollo de los beneficios que ofrece esta
industria, por otro parte existe una gran amenaza de nuevos entrantes por
motivos de las facilidades de ingreso, ejecucion y desarrollo de aplicaciones
moviles.

De igual manera buena aplicacion de optimizacion de inventarios puede
hacer que un negocio sea mas efectivo y encontrando una buena forma de

disminuir los gastos en un 30% es optimizando sus stocks.

4.5. Analisis de la oferta

4.5.1. Tipo de competencia

La propuesta para la creacion de una aplicacion movil para optimizar
inventarios en la ciudad de Guayaquil no cuenta con competidores directos, ya
gue no existen empresas o entidades que desarrollen una aplicacion para movil

de optimizacion de inventarios de la misma manera tampoco existen entidades
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comercializadoras de este servicio. Pero de este modo si se presenta
competidores indirectos que actian como productos sustitutos como es el caso
de las siguientes aplicaciones desarrolladas en diferentes plataformas.

Delivery Status Touch, es una aplicacion que permite un seguimiento de
los pedidos realizados por los clientes y saber el estatus desde su movil
ayudando a la empresa al momento de estimar la demanda de los productos
ademas de llevar un control en el area de comercio electronico que la empresa
pueda tener, el precio de este servicio es 4.99 délares.

BeeTrack, es un software de logistica que controla la gestion en las flotas
de distribucion, rutas, trazabilidad y analiza el rendimiento realizando reportes
diarios de toda la informacion para los negocios de manera instantdnea
gestionando productos y despachos en tiempo real.

WhipAround: es un software sistema de gestion de flotas en la nube que
ayuda en la logistica de las empresas con la importacion de datos, alertas,
informes, inspeccion de envios y gestion de equipos se utiliza mediante una
aplicacion moévil donde los usuarios reciben notificaciones, alertas, informes del

panel de administracion.

4.5.2. Marketshare: mercado real y mercado potencial
Para poder determinar cuél es el mercado real y potencial se necesita
realizar un estudio la cuota de disponibilidad del mercado, fraccién, porcentaje

que se tendréa en su totalidad.

Mercado Potencial

En el Ecuador existen 1,323, 537 micro, pequefias y medianas empresas
informe del mipro (Ministerio de Industria y Productividad) de esa cifra
corresponden 102,799 empresas manufactureras, esto indica que la totalidad del
mercado potencial es un entorno de 1.3 millones de mercado potencial. Las
ventas alcanzadas por este mercado son de 58.355 millones de délares de

acuerdo a datos del Servicio de Rentas Internas.
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Mercado Real

En Ecuador, segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos
(INEC), en el 2017 se contabilizaban mas de 990 000 pymes. Guayas
concentraba el 23% de esas unidades productivas. (Lideres, 2018)

En guayas se concentran 227,700 micro, pequefias y medianas empresas
qgue es el mercado real en la provincia, pero en donde habra que desarrollar la
propuesta es en la ciudad de Guayaquil que cuenta con 10,000 pymes y
emprendedores que se agrupan en plataformas digitales convirtiéendose asi en

el mercado real con mas de 3920 productos.

4.5.3. Caracteristicas de los competidores

En la actualidad esta propuesta no posee competidores directos
localizados en Ecuador, especificamente en Guayaquil ciudad donde se
efectuard, pero en este ecosistema se ha logrado identificar diversas empresas

gue se pueden considerar como competidores indirectos.

Delivery Status Touch

Una aplicacion que permite verificar y visualizar donde se encuentra el
pedido o envid realizado por los usuarios gestionando en tiempo real la
localizacion de su producto a medida que se acerca a su cliente permite también
la gestion de la informacion al momento de afiadir el comercio online para la

compra por internet.

BeeTruck

Es un Software para la gestion logistica de la flota empresarial que permite
control de gestion en linea de flotas, detalles de entregas en tiempo real para
transportes, asignacion, control y trazabilidad, Analiza tu rendimiento gestion de
productos. Se encuentra en diferentes paises Estados Unidos, Chile, México y

Perd.
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WhipAround

Es un software que gestiona fallas identifica defectos y problemas,
administrando hasta la finalizacién del trabajo posee almacenamiento de
documentos e informes y busca, exporta y rastrea rapidamente el mantenimiento

de la logistica y el historial de cumplimiento.

Tabla 6: Caracteristicas de los competidores

COMPETIDORES . :
INDIRECTOS LIDERAZGO | ANTIGUEDAD | UBICACION PRODUCTOS PRECIOS
. Servicio de Logistica en
Delivery Status . Estados . 54.99
Towuch Medio 2009 Unidos compras en_Clcnmerc.ln Mensual
Electrénico
i . $10 Tarifa
BeeTruck Medio 2013 Chile Servicio de logistica | "y, )
para mejorar el Delivery Base
N Servicio para
Whip Around Medio 2016 ueva Inspeccion de Equipos
Zelanda Logisticos 315

Elaborado por: El autor

Fuente: Investigacion personal

4.5.4. Benchmarking

Estrategia de los Competidores

Delivery Status Touch: Esta empresa para poder proporcionar sus
servicios de visualizacion de los pedidos y brindar herramientas de soluciones
para poder gestionar el tiempo en real la localizacion de la compra, la mayoria
de sus clientes son usuarios que realizan compras online, ha creado alianzas
estratégicas con el sistema operativo iOS de Apple siendo asi la sede en Estados
Unidos.

BeeTrack: Es una empresa que brinda un servicio logistico a partir de un
software donde muestra el tiempo estimado de los envios, gestiona rutas,
optimiza la flota, su estrategia clave es la diferenciacion mediante ejemplos y
conceptos claves con una iniciativa para implementar tacticas Innovadoras en la
cadena de servicio que lo ha llevado a trabajar con empresas importantes
alrededor en Sudamérica como es el caso de Falabella en Chile.

WhipAround: Esta empresa brinda un software inspeccion vy
mantenimiento de flotas con eficiencia a las empresas con activos dispersos,

conecta equipos, reduce los costos de mantenimiento y reparacion no
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planificados y maximiza el tiempo de actividad, todo con una base para mejorar
la seguridad y el cumplimiento normativo de esta forma puede captarlos con
campafas digitales, blogs en su pagina web para dar a conocer los servicios que

ofertan.

Contra-Estrategias de la empresa
Después de analizar la cada estrategia de los competidores indirectos, se

plantea las siguientes estrategias para contrarrestarlas.

Alianzas estratégicas para la promocion de la App
e Impulsar estrategia para captar clientes por medio de la prueba de la
aplicacion con camparfas de marketing.
e Desarrollar diferentes subscripciones en relacion a las necesidades de los
clientes.

e Crear Campanias digitales para visualizar la actividad de la aplicacion.

4.6. Analisis de la demanda

4.6.1. Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado, corresponde a los clientes es decir
emprendedores entre 23 a 40 afios, propietarios de micro, pequefia y medianas
empresas relacionados con el ecosistema de manufacturacion, textiles, bisuteria
etc. de niveles socioecondmico A, y C+ que deseen adquirir el servicio mediante
un App movil que permita optimizar inventarios y gestionar la cadena de
suministros de manera eficiente y de facil entendimiento hacia el cliente.

Existe otro mercado propietario de empresas con mayor volumen de
productos que pertenece en el sector socioecondmico A, especificamente en Via
a Samborondon y Via la Costa, que cuentan con negocios de mayor magnitud
en cantidad de productos por lo tanto es proclive hacia los fallos en la cadena de

suministro que ocasiona aumento de costos productivos dentro de las empresas.
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4.6.2. Criterio de segmentacion

Criterio Demografico: Son los emprendedores entre 20 a 40 afios, micro
pequefias y medianas empresas ya que son los mas susceptibles a errores al
momento de gestionar sus inventarios.

Criterio Geografico: Delimita donde se va realizar la comercializacion del
servicio que vendria hacer la ciudad de Guayaquil especificamente en el sector
del centro de la ciudad donde se encuentra el mayor conjunto de negocios de la
ciudad.

Criterio Socioecondémico: De acuerdo al poder adquisitivo del segmento
evaluado quienes son lo mas probable de adquirirlo son el nivel socioeconémico
A, By C+.

Criterio Conductual: Se ha considerado para delimitar casos especificos
como lo son emprendimientos que son propensos al error en el momento de

optimizar sus inventarios y opten por utilizar el servicio.

Tabla 7: Criterios de Segmentacion

Demografico Pymes , Emprendedocres
Geografico Ciudad de Guayaquil
Sociocecondmico AByC+

Padece inconformidad con el manejo de
Conductual ) _ o
inventarios y cadena de suministro.

Elaborado por: EIl Autor

Fuente: Investigacion personal

4.6.3. Seleccion de segmentos

Tabla 8: Seleccion de Segmentos (Clientes)

Criterio Detalle
Geografico Habitantes de la Ciudad de Guayaquil
Demografico Emprendedores 23 a 40afios y Pymes
Socioeconémico Nivel AB y C+

Personas que deseen un servicio por medio de un App
Conductual . . _ . .
movil para optimizar sus inventarios

Elaborado por: El Autor
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Fuente: Investigacion personal

Tabla 9: Seleccion de Segmentos (Usuarios)

Usuarios Detalle
Geografico Habitantes Ciudad de Guayaquil
Demografico Empleados pertenecientes a las Pymes

Socioeconémico

Nivel ABy C+

Conductual

Personas que deseen un servicio por medio
de un App movil para optimizar sus
inventarios

Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion personal

4.6.4. Perfiles de los segmentos

Clientes

e Ciudadanos de Guayaquil.

e Emprendedores entre 23 a 40 afios y Pymes.

e Nivel Socioecondémico A, By C+.

e Propietarios de Negocios textiles, calzado y bisuteria.

e Propietarios de micro, pequefia y mediana empresa (Pymes).

e Personas que deseen adquirir un servicio de optimizacion de inventarios para

prever errores y ahorrar en costos para su negocio por medio de un App

movil.

Usuarios

e Ciudadanos de Guayaquil.

e Empleados pertenecientes a las (Pymes).

Nivel Socioeconomico A, By C+.

Propietarios dentro de un entorno como Bahia de Guayaquil o Mercado
Artesanal.

Personas que deseen adquirir un servicio de optimizacién de inventarios para
prever errores y ahorrar en costos para su negocio por medio de un App

movil.
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4.7. Matriz FODA

Fortalezas
F1 Propuesta innovadora en el mercado.
F2 Conocimiento en el manejo de optimizacion de inventarios y cadena de
suministro.
F3 Aplicacion Interactiva, rapida y de facil entendimiento.
F4 Ahorro en costos y tiempo al momento de evaluar el inventario del negocio.
F5 Reduce el indice de sobreproduccion o falta stock con prondsticos mas
reales en base al mercado.
F6 Dificultad de desarrollar aplicaciones similares en cuestion de

funcionalidad.

Oportunidades
01 Oportunidad de negocio debido a la aparicién de nuevas demandas.
02 Expansién de Mercados Tecnoldgicos aplicados a empresas.
03 Mercado con potencial desarrollo por motivo de denominador comun
compartiendo el mismo problema al momento de evaluar inventarios.
O4 Posibilidad de Financiamiento privado y publico para inversion en
actividades tecnolégicas.
O5 Industria de Tecnoldgica Software y Aplicaciones en constantes

crecimiento en Ecuador.

Debilidades
D1 No poseer bases de datos actuales de todos los potenciales
consumidores.
D2 Falta de conocimiento en el desarrollo y mantenimiento de una aplicacion
movil.
D3 Marca y empresa nueva en el mercado.
D4 Poca experiencia en manejo de los estatus e indices de productividad de
una aplicaciébn en cuestidon de usuarios mediante en cuestion de uso y

descargas realizadas.
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Amenazas
A1 Dificultad en el entendimiento del uso de la aplicacién que podria generar
desconfianza al consumidor.
A2 Nuevas regulaciones que afecten de manera negativa a la industria
tecnoldgica.
A3 Posibilidad de plagio.
A4 Amenaza de competidores con aplicaciones ya constituidas en el
extranjero que visualicen el ingreso al mercado ecuatoriano.

A5 Desmejora en la economia del pais.

Estrategia Fortaleza-Oportunidades
F101 Desarrollar una aplicacion innovadora destinadas para la demanda de
los negocios para optimizar sus inventarios.
F202 Estrategia que muestre la importancia del manejo de inventarios y
cadena de suministros anexando reportes sobre el valioso mercado
tecnoldgico.
F303 Presentar la propuesta para alianzas estratégicas detallando los indices

de desarrollo continto en la industria tecnolégica.

Estrategia Fortaleza-Amenaza
F2D1 Promover analisis de posibles consumidores a medida de la demanda
de productos anexando con el conocimiento de la cadena de suministro.
F3D4 Ganar posicionamiento en el mercado y a su vez aplicar la estrategia
de estudio in House para el aprendizaje del funcionamiento interno del App.
F5D3 Crear campafias publicitarias mostrando las cualidades, beneficios y
facilidades de utilizar la aplicacion conjuntamente dando a conocer el nombre

de la empresa para posicionarse en el mercado.

Estrategia Debilidades-Oportunidades
D101 Exportar soluciones tecnoldgicas.
D302 Buscar Asesoramiento juridico para proteccion de la aplicacion por

posibles nuevas regulacion en el ambito tecnoldgico.
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e D405 Contratar personal calificado para actualizar continuamente las

funciones de la aplicacion y adelantarse a la competencia.

Estrategia Debilidades — Amenazas
e D2A1 Capacitar y Asesorar si el usuario lo necesita para crear un sentido de
fidelidad a partir de la importancia de cuidar sus intereses al momento de usar
la aplicacion.
e D4A4 Crear un departamento de Research and Development para actualizar
continuamente la aplicacién para anticiparse a las necesidades del mercado
y a posibles nuevos entrante, ademas de promover charlas de las funciones

de una App mévil para solucionar posibles errores.

4.8. Investigacion de mercado
4.8.1. Método

Para realizar la investigacion de mercado se empleard los métodos
cualitativos y cuantitativos.

De acuerdo al método cualitativo se procedera a realizar entrevistas a
profesionales expertos en el tema de logistica, tales como gerentes en logistica,
coordinador de supply chain management para investigar acerca de los
procedimientos para manejar la cadena de servicio de una manera optima y
recopilar informacién importante para tomar en cuenta para implementar en
nuestra propuesta.

En el método cuantitativo se efectuara encuestas a potenciales clientes
en la ciudad de Guayaquil para averiguar sus necesidades, la aceptacion del
servicio y el rango de precio dispuestos a pagar, ademas de otras preguntas

importantes en referencia a la investigacion de mercado.

4.8.2. Disefio de la investigacion
4.8.2.1. Objetivos de la investigacion

Objetivo General
Definir la aceptacion de la propuesta que posee un servicio de

optimizacién de inventarios.
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Objetivos Especificos

e Determinar el indice de potenciales clientes en base al tamafio de la empresa,
micro, pequefa y mediana.

¢ Identificar el indice de aceptacion del servicio.

e Determinar el porcentaje de problemas al momento de gestionar el inventario.

¢ Identificar la cantidad de empresas que utilizan un servicio de optimizacion o
logistica.

e Determinar los recursos que utilizan las empresas al momento de quedarse
con mucha cantidad en stock de productos.

¢ Identificar la frecuencia al momento de revisar el inventario.

e Determinar el rango de precio con mayor aceptacion en el mercado.

¢ Identificar el control del abastecimiento de los potenciales clientes.

e Determinar porque medio se abastece el potencial cliente.

¢ Identificar el rango del potencial cliente para utilizar un servicio de

optimizacién de inventarios.

4.8.2.2. Tamano de la muestra
El universo de muestra hace referencia a la cantidad del tamafio del
universo de 10,000 niamero de personas que corresponde a la poblacion a
estudiar con un margen de error del 5%, lo cual concluye en 370 encuestas

totales.

Tabla 10: Tamafo de la Muestra

Descripcion Total
Micro Empresas 170
Fequefias Empresa 60
Mediana Empresa 140
Total Muestra 370

Elaborado por: El autor

Fuente: Investigacion personal
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4.8.2.3. Técnica de recogiday analisis de datos
4.8.2.3.1. Exploratoria

Entrevista a Gerente de Logistica

¢ Cuéles son los métodos mas efectivos para manejar inventarios?

¢,Cuanto tiene un producto en gran cantidad sin venderse que acciones
toma?

¢,Cuando el producto se ha vendido por completo, cuanto tiempo le toma
en volver a establecer su inventario?

¢, Qué problemas le presenta abastecer su inventario?

¢Usted realiza algun calculo al momento de producir o comprar un

producto para posterior venta?

Entrevista Coordinador de Supply Chain Management

¢,Cuanto es el impacto en una empresa cuando se optimiza mal la cadena
de sumistro?

¢Emplea algun software para realizar los calculos?

¢, Cual es el porcentaje de aceptacion al momento de realizar un estimado
de produccién?

¢,Cudl es la actividad mas importante al momento de optimizar la cadena
de sumistro?

SAl implementar nuevas actividades en el proceso productivo en cuanto

tiempo se puede visualizar el cambio?

Resultado de Entrevista a Gerente de Logistica

¢Cuales son los métodos més efectivos para manejar inventarios?

Lo mas importante para tener mas efectividad es aplicar métodos en la
gestion productiva, manipulacion de recursos, gestion de comunicacion en la
produccion estas actividades generar resultados mas precisos y eficaces al

momento de manejar los inventarios.
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¢Cuanto tiene un producto en gran cantidad sin venderse que
acciones toma?

Se busca los métodos que generen mas beneficios para la empresa, pero
la mayoria de ocasiones se realiza descuentos en el producto y cuando no se

logra evacuar stock se realiza una disminucion en el P.V.P.

¢,Cuéndo el producto se ha vendido por completo, cuanto tiempo le
toma en volver a establecer su inventario?

Para cuando son productos de produccion en base al plante el tiempo es
corto por motivos de la maquinaria, pero se maneja productos importados
cuando pasa esta situacion el tiempo es mayor en un lapso de 1 mes, este

escenario se ve en muy pocas ocasiones.

¢, Qué problemas le presenta abastecer su inventario?
Los problemas mas comunes son en la revision de calidad del producto

final eso ocasiona un problema en abastecimiento.

¢Usted realiza algun calculo al momento de producir o comprar un
producto para posterior venta?

Se realizan calculos en Excel y en programas operativos propios tomando
en cuenta los productos en inventario, la demanda del mercado para evitar falta

o sobreproduccidn.

Resultado Entrevista Coordinador de Supply Chain Management

¢,Cuénto es el impacto en una empresa cuando se optimiza mal la
cadena de sumistro?

El impacto es muy grande porque afecta a todas las areas, pero
mayoritariamente a la productiva y ventas en una empresa se debe manejar con
mucha precaucion ya que es como una cadena vertebral se falla en un proceso

y ocasiona muchos problemas en los demas departamentos.

¢Emplea algun software para realizar los calculos?
Para retroalimentar la base de datos se ingresa informacion a un software

propio de la empresa, pero para realizar célculos se efectian en Excel.
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¢, Cual es el porcentaje de aceptacion al momento de realizar un
estimado de produccion?
El porcentaje es un mas menos 5% al momento de realizar el estimado de

produccion este porcentaje va sujeto a la demanda del mercado.

¢, Cual es la actividad mas importante al momento de optimizar la
cadena de sumistro?

La actividad méas importante es analizar la demanda y la base de datos de
las producciones anterior para estimar un suministro mas o6ptimo para la

empresa.

SAl implementar nuevas actividades en el proceso productivo en
cuanto tiempo se puede visualizar el cambio?

El tiempo del impacto en el area de produccion es cuando culmina la
jornada y se visualiza el producto O6ptimo para su comercializacion, el otro
impacto importante se enfoca a final de mes en la cantidad de unidades

vendidas.

4.8.2.3.2. Concluyente

El estudio de mercado fue realizado a 370 potenciales clientes que
residen en la ciudad de Guayaquil, la encuesta fue creada con la opcion de
formularios en Google Forms por motivos de facilidad, disefio y resultados de

tabulacion.

4.8.2.4. Andlisis de datos

Se realiz6 las encuestas a 370 potenciales clientes con las siguientes

preguntando detallando los resultados a continuacion.
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¢Le gustaria que unaaplicacién calcule lainformacion del inventario

para posteriormente optimizarlo?

$ Si
@ No

Grafico 12: Aceptacién de Mercado

Elaborado por: El Autor

¢Utiliza actualmente alguna aplicacion o sistema para calcular su

produccion y compra de productos?

@ S
@ No

Grafico 13: Utilizacién de Sistemas para Inventarios

Elaborado por: El Autor
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¢Estaria dispuesto a utilizar una aplicaciobn que optimice sus
inventarios y calcule informacién de sus productos? (Responde del 1 al 5,
siendo 5 la probabilidad mas alta)

@1
@
o3
@
o5

N

Gréafico 14: Probabilidad de uso del Servicio

Elaborado por: El Autor

¢, Cuénto esta dispuesto a pagar mensualmente por una aplicacién
gue optimiza sus inventarios

@® 10
@® 15
® 20

Gréfico 15: Rango de Precios aceptado por el mercado

Elaborado por: El Autor



¢, Con que frecuencia revisa sus inventarios

@ Diariamente
@ Semanalmente
@ Unavez al mes

Gréafico 16: Frecuencia de revisién de inventarios

Elaborado por: El Autor

¢, Cual es el tamafio de su empresa o emprendimiento?

@ Micro empresa
@ Pequeiia empresa
@ Mediana empresa

Gréfico 17: Tamafio de empresa o emprendimiento

Elaborado por: El Autor
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¢ Tiene control sobre el abastecimiento de su empresa?

® Si
® No

Grafico 18: Control de Abastecimiento

Elaborado por: El Autor

¢, Coémo abastece su negocio?

@ Proveedores
@ Produccion Propia
@ Compra Directa

Grafico 19: Tipo de Abastecimiento

Elaborado por: EIl Autor
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¢En alguna ocasion hatenido problemas con su inventario?
® Si
® No

Grafico 20: Problemas de Inventario

Elaborado por: El Autor

¢, Qué acciones realiza cuando tiene mucha cantidad de inventario?

@ Descuentos
@ Promociones
@ Remate Stock

Gréfico 21: Actividades para evacuar inventario

Elaborado por: El Autor

4.8.2.5. Resumen e interpretacién de resultados
Al realizar la investigacion la cual contaba con dos partes cuantitativa y
cualitativa se logré alcanzar los objetivos planteados.
Mediante la encuesta realizada a 370 potenciales clientes se pudo
determinar que la propuesta de App para optimizacion de inventario posee un
86% por ciento de aceptacion en el mercado, con un mercado potencial dividido
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en tres sectores micro empresas, mediana empresa y pequefia empresa. Siendo
asi que el porcentaje mayoritario la micro empresa con un total del 46.2% de
mercado objetivo.

Otro factor a resaltar es el rango de precio obtenido mediante la
investigacion el cual arrojo un como el precio mas aceptado por el mercado es
de 15%, cabe resaltar otro factor muy importante que es la frecuencia de revision
de inventarios con el indice mas alto la revision mensual, siendo asi este factor

importante ya que el servicio mediante App movil busca a cortar el tiempo.

4.8.3. Conclusiones de la investigacion de mercado

e La propuesta de servicio de App movil para optimizar inventarios tuvo una
aceptacion del 86%.

e Mayoritariamente resulto que en el mercado no cuenta con una aplicacion o
sistema de inventarios con un 80%.

e La frecuencia de revision de inventarios es mensual.

e El mercado no posee un control en el abastecimiento de su inventario ya que
su abastecimiento depende de proveedores.

e EI 84% de potenciales clientes posee problemas de inventario.

e La accion mas comun para evacuar el inventario son los descuentos.

4.8.4. Recomendaciones de la investigacion de

mercado

Anfield S.A tomara cuenta los resultados de la encuesta para crear
estrategias acorde el mercado para realizar un servicio que resuelva las
necesidades.

Crear estrategias de marketing para posicionar la marca y generar
captacion de clientes impulsando la tendencia de utilizar un App movil para

optimizar inventarios dando a conocer los beneficios que posee el servicio.
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CAPITULO 5

5. Plan de marketing

5.1. Objetivos: general y especificos
Objetivo General
Posicionar Anfield como principal opcion al momento de gestionar los
inventarios de los clientes buscando generar confianza, fidelidad y resultados

gracias a su facil e interactividad de la aplicacion movil.

Objetivos Especificos

e Desarrollar una estrategia de marketing interactiva entre clientes para que a
medida que pase el tiempo implementar opciones multifuncionales generando
exceptiva, interés y deseo de compra por parte de los consumidores.

e Crear un canal fluido de comunicacion para recepcién de opiniones donde
los clientes evalien el servicio, ademas de crear un slogan y logo
representativo.

e Desarrollar una estrategia de precios para captacion de mas clientes
atendiendo a las necesidades que presentan en el mercado.

e Analizar y desarrollar posibles alianzas estratégicas para logar
posicionamiento en el mercado, diferentes canales para captar clientes y
comercializacién del servicio.

e Determinar los costos de las estrategias para optimizarlos y generar mayor
rentabilidad.

e Evaluar el correcto funcionamiento de la aplicacion y crear instructivos

basicos para su utilizacion.

5.1.1. Mercado meta

El mercado meta de la propuesta presentada esta conformado por
emprendimientos, pequefas y medianas empresas que pertenezcan al estrato
social A, By C+ en la ciudad de Guayaquil, el cual se dividira en dos segmentos
denominados clientes y usuarios.
e Clientes: Emprendedores entre 23 a 40 afios, propietarios Yy/o

representantes de pequefas y medianas empresas (pymes) pertenecientes
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al sector de manufactura, textiles, calzado, bisuteria, etc. De nivel socio
econdomico A, B y C+ que deseen adquirir un servicio de optimizacion de
inventarios que le permita ahorrar en costos y ademas de gestionar la cadena
de suministro disminuyendo errores de céalculo al momento de abastecer las
bodegas.

e Usuarios: Hombres y Mujeres entre 20 a 38 afios, sean estos el personal de

servicio al cliente y encargados de revisar los inventarios de los negocios.

5.1.1.1. Tipo y estrategias de penetracion

El tipo de estrategia que se utilizara es la de diferenciacion y el uso de
alianzas estratégicas para dar a conocer el servicio posicionandose en el
mercado.

La estrategia de diferenciacion busca captar y fidelizar los clientes
brinddndole un servicio de calidad, eficaz y de facil uso a un precio asequible
gue le genere un valor superior frente a la competencia actual del mercado.

Las alianzas estratégicas que gestionara y promovera la empresa se
haran para generar posicionamiento en el mercado mediante activaciones de
muestra y que los clientes puedan probar el servicio de manera gratuita para que
posteriormente adquieran el producto, ademas de crear dentro del App opciones

multifuncionales donde muestren la publicidad de nuestros socios estratégicos.

5.1.1.2. Cobertura

La cobertura de Anfield S.A se dara dentro de la ciudad de Guayaquil,
activaciones a través de puntos estratégicos para gestionar el servicio con mayor
fuerza en el sector del centro y norte de la ciudad, especificamente en el area de
la bahia de Guayaquil y mercado artesanal afiadiendo los locales aledafios
donde se dara un seguimiento a las necesidades del cliente ayudandolo con los
problemas que se les presente en su negocio de manera eficaz mediante la

aplicacion.

5.2. Posicionamiento
Para logar el posicionamiento de Anfield en el mercado como se mencioné

anteriormente se utlizarAd las estrategias de diferenciacion y alianzas
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estratégicas para logar introducir en el mercado la aplicacion ademas de crear
activaciones de prueba para los posibles clientes en sectores estratégicos.

Estrategia basada en los beneficios del servicio

La aplicacion movil optimiza los inventarios de los negocios reduciendo el
tiempo empleado por el usuario en el registro de la cantidad de productos en
bodega facilitando el trabajo al momento de evaluar el rendimiento, crea registro
de los productos vendidos y gestiona la cadena de suministro.

Estrategia Basada en el Consumidor

Crear canales de comunicacion tomando en cuenta las opiniones y
sugerencias para implementar mejoras analizando las necesidades de los
consumidores para generar fidelizacion.

Estrategia Ventaja Competitiva

Las principales ventajas del servicio es su facilidad de uso, rapido acceso,

precio accesible, ademas de ahorrar tiempo al realizar los reportes de inventario.

5.3. Marketing mix

5.3.1. Estrategia de producto o servicios

Anfield es una aplicacion movil interactiva de facil uso que busca ayudar
a optimizar inventarios de los negocios para ayudar al usuario a emplear en
menor tiempo las actividades que conlleva realizar un registro de stocks en
bodegas, ademas analiza el rendimiento de los productos.

Debido a esto se ha llevado a cabo estrategias que integren los beneficios

y cualidades que posee la aplicacion destacando sus caracteristicas.

Ahorro de Tiempo.

Interactiva.

Amigable con el Usuario.

Accesible al Usuario.

Ahorro en Costo y Evaluacién de Rendimiento.

Esta propuesta contara con un logo representativo y atractivo que permita
captar la atencion de los espectadores para promover la imagen de la empresa
de esta manera generar un ambiente agradable y seguro al momento de usar el

servicio.

63



El slogan “Simple y rapido gestionaras tu inventario “proyecta las
caracteristicas que posee la aplicacion siendo interactivo, rapido, profesional y
facil de utilizar por usuario.

Todas las estrategias expuestas permiten generar una ventaja hacia los
competidores mostrando las cualidades de la aplicacion ya que mediante estas
acciones los usuarios pueden utilizar las funciones del servicio contribuyendo asi

a la insercién dentro del mercado desarrollando confianza al cliente.

5.3.1.1. Empaque: Reglamento del Mercado vy
Etiquetado

Por motivo de que la siguiente propuesta consiste en brindar un servicio
no contara con empaques O etiquetados. Pero para brindar una mejor
presentacion hacia el publico se considera crear disefios para los reglamentos

internos, tarjetas de presentacion y folletos instructivos de la empresa.

5.3.1.2. Amplitud y profundidad de linea

Anfield oferta dos tipos de servicios, una con duracion mensual y otra con

vigencia anual, se detalla a continuacion.

Tabla 11: Amplitud y Profundidad de Linea

Servicio Caracteristicas

Servicio con |as opciones principales
Mensual Optimizacion inventario, estatus stock,
analisis de consumo y costos
Servicio con las opciones principales
Optimizacion inventario, estatus stock,

Anual analisis de consumo y costos, mas

Dashboards, . Indicadores y Flujos de

ventas , sin interrupcion por publicidad

Elaborado por: El Autor

El servicio bajo modalidad anual se basara en contrato de 12 meses de

membresia pre-pagado con servicios extras.
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5.3.1.3. Marcas y submarcas

Anfield es una marca cuyo nombre proviene de un sector de Inglaterra
especificamente en la ciudad de Liverpool donde los residentes tienen un lema
de nunca caminaras solo y esta frase es importante en la creacion de la
propuesta ya que se busca brindar un servicio donde el cliente nunca se
encuentre solo en sus problemas ayudandolo asi por medio de la aplicacién a
solucionar los inconvenientes que se le presente en la gestion de su inventario

Con este conjunto de atributos lo que se busca es posicionar y captar
clientes por medio de la marca siendo agradable brindando confianza tanto para

clientes y consumidores.

i

ANFIELD

INVENTARIO & LOGISTICA

Grafico 22: Logotipo de Anfield
Elaborado por: El Autor

5.3.2. Estrategia de precios

Los precios asignados por tipo de servicio se han fijado en base a las
caracteristicas de la oferta tomando en cuenta los resultados de las encuestas

fijando los precios en un analisis del mercado y accesibilidad para el cliente.

Tabla 12: Precios al Consumidor

Descripcion Precio
Servicio Mensual 5§20
Servicio Anual £240

Elaborado por: El Autor
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5.3.2.1. Precios de la competencia
Por motivos de la naturaleza del negocio la propuesta no posee
competidores directos tomando en cuenta esto se detallan los precios de

aguellos competidores indirectos.

Tabla 13: Precios de la competencia

Empresa Competencia Ubicacion Productos Precios
Servicio de Logistica en
Estados 5499
Delivery Status . ) compras por comercio
Indirecta Unidos Mensual
Touch electrénico
. o $10 Tarifa
Indirect Chi Servicio de logistica para y |
Truck ndirecta ile ensua
Beg mejorar el delivery
Base
. ) MNueva Servicio para inspeccion
Whip Around Indirecta 315
Zelanda de equipos logisticos

Elaborado por: El autor

Fuente: Investigacion personal

La empresa BeeTruck es el competidor que maneja sus precios por tarifa
ya que depende su precio por cantidad inventarios y tamafo de la empresa
solicitante del servicio, adicionalmente las empresas Whip Around y Status
Touch sus precios se fijan con una membresia mensual por utilizacion del

servicio con opcion a renovacion.

5.3.2.2. Poder adquisitivo del mercado meta
En base a la informacién obtenida por medio de las encuestas efectuados
a potenciales clientes se pudo llegar a la conclusion que los valores adecuados
que estarian dispuestos a pagar son 20 $ mensuales y 240 $ anual. Estos

potenciales clientes pertenecen a los niveles socioeconémicos A, By C+.
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Grafico 23: Nivel socio-econdémico
Elaborado por: INEC
Fuente: (INEC, 2011)
5.3.2.3. Politicas de precio

La aplicacion se comercializara de forma directa por medio de las
plataformas méviles como son App Store y Google Play, por este motivo no
contara con variaciones de precios durante el primer afio el método de paga se
efectuard por medio de PayPal aceptando cualquier tipo de tarjeta ya sea débito

o de crecidito este método se realizara tanto para el servicio anual y mensual.

5.3.3. Estrategia de plaza: punto de ventas

Todas las actividades se realizaran desde la oficina matriz ubicada en
Urdesa central calle 4ta entre monjas y ficus lugar estratégico para dirigirse hacia
los sectores con potenciales clientes como son el centro de la ciudad, Ceibos,
Urdesa y via a Samborondén, el cual permitira un acceso rapido si el cliente

solicita asesoria.

5.3.3.1. Localizacién de puntos de venta

Como se detallé anteriormente el punto de venta se efectuara en la oficina
central donde permitir4 un control sobre los requerimientos y asesorias hacia el

cliente.

5.3.3.1.1. Distribucion del espacio
El espacio destinado para la comercializacion de la aplicacion es una sala

dentro de la oficina matriz donde se los recibira al cliente, cuando ingresen a la
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oficina seran recibido por una recepcionista la cual informara sobre el
requerimiento solicitado y poder atender a su solicitud adicionalmente podran
recibir folletos instructivos, ademas si el cliente desea tiene la oportunidad de
visualizar un video interactivo sobre los beneficios del servicio.

La empresa también contara con un stand plegable para asistir a ferias y

eventos para captacion de mas clientes dando a conocer el servicio.

5.3.3.1.2. Merchandising

Anfield participara en ferias de tecnologia , innovacion y ferias
tecnologicas como parte de la estrategia publicitaria para captar a los clientes
efectuando acciones como probar el servicio en vivo , crear actividades las
cuales el usuario pueda ganar premios haciendo referencia a la empresa como
son plumas , agendas , gorras y camisetas ademas de estos articulos por cada
prueba que el usuario realice participa por un sorteo de un mes utilizando la
aplicacion gratis lo cual esto promovera un marketing por medio de los clientes
haciendo referencia a los beneficios que posee la aplicacion.

Para poder ampliar ain mas la estrategia se contara con stands
representativos y folletos instructivos, ademas de colocar videos promocionales

para su visualizacion captando la atencion de las personas.

5.3.3.2. Sistema de distribuciéon comercial
5.3.3.2.1. Canales de distribucion

Por motivos de la naturaleza del proyecto este no contara con minoristas,
mayoristas 0 agentes ya que es un servicio bajo un canal directo sin
intermediarios de la misma manera tampoco se requerird de depédsitos y
almacenes ya que es la comercializacion del servicio no cuenta con ningun tipo

de bien tangible.

5.3.3.2.2. Logistica
En el punto anterior se detall6 que la propuesta comercializa un servicio
intangible por lo cual no se requerira de procesos logisticos para comercializar
el producto, aunque para solicitudes de accesorias o visitas de los clientes se

efectuara como procesos de logistica por parte de la propuesta.
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5.3.3.2.3. Politicas de servicio al cliente

Los clientes son la base fundamental de la propuesta de negocio por lo
cual todos los procesos y estrategias seran enfocadas para proporcionarles un

servicio de calidad.

Pre Venta

Empezard con una investigacion previa por parte de las actividades
realizadas en ferias y eventos donde se efectuara estrategias para captacion de
clientes con instalacion y orientacion del uso del servicio tomando en cuenta sus

necesidades y caracteristicas.

Post Venta

Esta propuesta comienza desde el primer momento en que se efectla la
compra por el servicio es una actividad fundamental para crear canales de
comunicacién contenia para efectuar soluciones hacia las necesidades del
cliente, también innovar los procesos dentro la aplicacion y receptar las quejas o
comentarios para obtener una retroalimentacion sobre el funcionamiento del

servicio.

Quejas, Reclamos y Devoluciones

Las quejas, reclamos y devoluciones se receptaran por medio de una
bandeja de comentarios donde los clientes puedan realizar su feedback del
servicio, ademas de proporcionar una respuesta inmediata si la solicitud por

parte del cliente sea necesaria.

5.3.4. Estrategias de promocidn

e La propuesta establecera alianzas estratégicas con organizaciones ya
consolidadas en el mercado relacionadas con el ecosistema de tecnologia,
emprendimiento y logistica con el fin de promocionar la aplicacién que se
comercializara dando a conocer todos sus beneficios.

e Se realizaran y asistira eventos estratégicos (Ej. Expo Tic y Mi feria Ecuador)
gue permite dar a conocer el servicio dando impulso a la marca ofertando el

producto.
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e Estrategias promocionales y videos interactivos haciendo referencia a los

beneficios de la aplicacion se realizaran via redes sociales.

5.3.4.1. Promocién de ventas

5.3.4.1.1. Venta personal
Anfield contara con tres vendedores los cuales estaran distribuidos
estratégicamente en la ciudad para la captacion de clientes y cerrar la
adquisicién del servicio seran distribuidos por sectores: Centro de la ciudad,
Urdesa y Ceibos, Samborondén esto permitirhd abarcar mejor las necesidades

del cliente al momento de necesitar el servicio y a su vez comerciar la aplicacion.

5.3.4.2. Publicidad
5.3.4.2.1. Elaboracion de disefio y propuesta
publicitaria

El mensaje que promovera Anfield para su propuesta publicitaria se
destacar las cualidades y beneficios que posee la aplicacion.
e Rapidez de Acceso.
e Ahorro de Tiempo.
e Ahorro en Costos.
e Facil Utilizacion y Entendimiento.
e Interactivo.
e Practico.

Las campafas publicitarias contaran con ideas innovadoras e interactivas

para crear un ambiente amigable evocando estas estrategias para la captacion

de los clientes.

5.3.4.2.2. Estrategias ATL y BTL

Durante los primeros afos de la propuesta se empleara la estrategia BTL
las cuales incluira lo siguiente:
Campanas en redes sociales utilizando post interactivos por medio de Facebook

e Instagram
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Promociones y Street marketing estas actividades se efectuaran al momento de
asistir a eventos captando la atencién de posibles clientes con imagenes
publicitarias

Merchandising es otra estrategia que se ultimara por medio de productos
con el logo de la aplicacién y entregando dicha mercaderia a los clientes y
personas interesadas en utilizar el servicio para crear un ambiente amigable

creando una fidelizacion hacia la aplicacion

5.3.4.2.3. Estrategia de lanzamiento

Anfield desarrollara una estrategia de lanzamiento por medio de
Instagram, Facebook vy activaciones en lugares estratégicos creando
expectativas sobre el producto, las campafas en via redes sociales se realizaran
en un horario de 13pm a 8pm ya que se considera en ese rango de tiempo la
mayor cantidad de usuarios interactuando dentro de las redes sociales.

Las activaciones se efectuaran los fines de semana para que los

potenciales clientes prueben el servicio y atraerlos a una posible compra.

5.3.4.2.4. Plan de medios

Por parte de las estrategias publicitarias se realizaran pautas por medio
de via redes sociales con tres factores bases que la empresa busca comunicar
a sus potenciales clientes que son los beneficios de la aplicacién, factor tiempo
y el concepto de la empresa

Los objetivos y retos de la campafia publicitaria definirdn los efectos que
tengan cada uno de los post tomando en cuenta el tamafio de alcance que tuvo
para estimar el costo ideal para la empresa donde oscila entre 1,500 ddlares
mensuales

A continuacion, se detallara por medio de un grafico el tiempo de mayor
interaccién en mes y los resultados de cada campafa publicitaria en base al

dinero invertido
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Grafico 24: Comportamiento de Campafia Digital

Elaborador por el: Autor

5.3.4.3. Relaciones publicas
El departamento de marketing serd el encargado de entablar las
relaciones con personajes publicos nacionales, entregandoles productos gratis
para que cada uno de ellos entregue publicidad por medio de sus redes sociales
0 respectivos programas televisivos, radiales y/o en la red de internet.

5.3.4.4. Marketing relacional
Anfield desarrollara relaciones publicas mediante eventos y ferias
participando continuamente ganando presencia dentro del mercado ademas de
buscar desarrollar relaciéon con revistas digitales y plataformas digitales cuya

tematica este en la misma sintonia de la propuesta.

5.3.4.5. Gestion de promocién electronica del proyecto

5.3.4.5.1. Estrategias de e-commerce
Por motivos de la naturaleza del proyecto por razones estratégicas no se
implementara actividades de e-commerce puesto que el servicio ofrecido es por
un meéetodo de pago PayPal a través de las plataformas moviles siendo una

comercializacién directa por estos motivos no se aplicara dichas estrategias.

72



5.3.4.5.2. Analisis de la Promocion Digital de los

Competidores: Web y Redes Sociales

Todos los competidores indirectos de Anfield poseen pagina web
mediante ofertan sus diferentes servicios, accesorias y productos

Como es en el caso de Whip Around empresa neozelandesa que a traves
de su pagina da a conocer los diferentes servicios que ofertan, videos
promocionales, funcionamiento, recursos y pruebas de demos o utilizaciéon de la
aplicacion gratis.

Esta pagina web es gran importancia ya que muestra los valores y la
concepcion de la empresa ademas de mostrar interactivamente los diferentes
servicios que se ofertan, creando en la mentalidad del cliente confianza
destacando todos los beneficios que se ofrecen de una manera seria y
profesional

Adicionalmente la empresa cuenta con la aplicacion disponible para todas
las plataformas méviles donde se puede visualizar las valoraciones que los
usuarios colocan afiadiendo un valor adicional hacia los potenciales clientes,
ademas dentro de la pagina web poseen links donde llevan hacia la opcién

descargar aplicacion para ahorra tiempo de busqueda en el usuario.

m HowItWorks ~ Wholt'sFor ~ Resources  Pricing ~ Company TRY FOR FREE
WHIP AROUND

Take antrol of Fleet
Inspections and —
Maintenance

A

Inspect and maintain your vehicles and
equipment with ease

TRY FOR FREE SEEADEMO

Grafico 25: Pagina web de Whip Around

Fail /g\.
‘

Elaborado por: Whip Around
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Fuente: Investigacion personal
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% % ek ok Tod R

Where have you been hiding? Easy to use
app with great developers to help you get
setup. Inexpensive and perfect program to
finish your journey to paperless reporting.
Simple and quick to complete by drivers.
Just when | thought something wouldn’t
apply we were able to alter forms anc mas

) <5 S <& Q

@ 4 =

Buscar

Grafico 26: Aplicacion Movil Whip Around
Elaborado por: Whip Around

Fuente: Investigacion personal

5.3.4.5.3. Estrategia de Marketing Digital:
Implementacion del sitio web y redes sociales

Esta propuesta contard con una cuenta de Instagram que servird para
interactuar con los clientes, post informativos, avisos de promociones y videos
del servicio que ofrece la empresa, ademas de por este medio receptar todas las
inquietudes de los potenciales clientes.
A continuacion, se detallard como funcionaran las actividades dentro de la cuenta
en Instagram
Inicio: En esta seccion se podra visualizar a nivel general los detalles de la
empresa y del servicio
Acerca de: Se detalla la informacion relevante acerca el servicio que se ofrece,
ademas de dar a conocer las actividades de la empresa
Contactar: Esta opcidon de instagram es un fundamental para las empresas
nuevas ya que permite con una simple opcion acceder al link donde se encuentra

la aplicacion para descargarla y también el correo empresarial esta opcion es

74



una gran herramienta que permitird acceder al mercado, ademas se afadira la
localizacion de las oficinas

Adicionalmente se creara una cuenta en la red social Facebook donde se
creard campanas publicitaras para la captacion de mas clientes ademas de

promover una continua comunicacion con los clientes y usuarios de la red social.

5.3.5.

A continuacion, se detallara el cronograma de actividades mensual de la

Cronograma de actividades de promocion

propuesta tomando en cuenta la interaccion y afluencia de personas.

Tabla 14: Cronograma de Marketing

Detalle EN | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP| OCT | NOV | DIC
Pauta en
Facebook
Pauta en
Instagram
Ferias/Eventos
Banners/Folletos
Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion personal
5.4. Presupuesto de marketing
Tabla 15: Presupuesto de marketing
Detalle Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afio 4 Afo 5
Pauta en Facebook | $1.000,00 | $200,00 | $1.200,00 | $1.000,00 | $1.000,00
Pauta en Instagram | $1.000,00 | $800,00 | $1.200,00 | $1.000,00 | $1.000,00
Ferias / Eventos | 51.300,00 | 51.300,00 | $1.200,00
Folletos! Instructivos | 4500,00 5600,00 5500,00 5500,00 5500,00
Roll Up | s150,00 575,00 575,00 575,00
Stand | $300,00 $200,00
Total | $4.250,00 | $3.775,00 | $4.275,00 | $2.575,00 | $2.500,00

Elaborado por: El Autor

Fuente: Investigacion personal
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CAPITULO 6

6. Plan operativo
6.1. Produccion

6.1.1. Proceso productivo
El proceso productivo define los pasos a seguir para conseguir como
resultado final un producto o servicio 6ptimo para ofrecer a un mercado siguiendo

la correcta secuencia para su comercializacion.

Proceso para el Desarrollo de una Aplicacion Movil
¢ Definicion del Alcance del Proyecto.
¢ Planificacion.
e Andlisis de Requerimientos.
e Disefio de la Aplicacion.
e Desarrollo del Software.
e Pruebas o Testing.
e Publicacion de la Aplicacion.

e Mantenimiento.

Proceso para comercializacion del Aplicacion Mévil
e Saludar al personal presente del negocio.
e Agradecer por el tiempo brindado.
e Comunicar quien es, a que empresa trabaja y su motivo de visita.
e Preguntar sobre el manejo del inventario.
¢ Identificar si ha presentado problemas al manejar su inventario.
¢ Comunicar sobre el servicio de inventarios y las cualidades que posee.
e Proporcionar a los asistentes una prueba del servicio.
e Asesorar e Influenciar al cliente para que decida trabajar con un App movil.
e Cerrar la negociacion.

e Agradecer por el tiempo brindado.

Proceso para Instalacién del Aplicacién Movil
e Entrar desde el movil a la plataforma movil Google Play o App Store.
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Buscar la aplicacion Anfield.

Clic sobre la pestafia descargar.

Pagar el valor indicado por medio de PayPal.

Anadir sus Datos.

Salir de la plataforma movil.

Ingresar la aplicacion mévil Anfield y listo para utilizar el servicio.

6.1.2. Flujograma de procesos

= - Entregar
squematizar Caracteristicas
|:> funcionalidades | 1  delAppa
del software del programadores
App v disefiadores

No
. Recibir avances y
Programacion recomendaciones
del A
pp K Aprobar = de los
programadores
@ Sl
Evaluar el Realizar —
Performance <::| cambios
del App
Gréfico 27: Flujograma de procesos
Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion personal
6.1.3. Infraestructura: obra civil, maquinarias vy

equipos
La empresa para desarrollar y comercializara tendrd como infraestructura

una oficina ubicada en el sector de Urdesa Central.
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A continuacion, se detalla las areas destinadas para desarrollar cada una

de las actividades necesarias dentro de la empresa:

Area de Recepcion
El cliente al ingresar podra consultar con la secretaria sobre las
inquietudes que presente y poder ser atendido dependiendo de su solicitud

brindandole la informacién necesaria.

Area de Comercializacion

En esta seccion contara con el personal de ventas donde realizaran
actividades como resolver inquietudes de los clientes, brindar asesoria,
proporcionar los beneficios de la aplicacion donde podra adquirir el servicio de

una manera rapida y oportuna.

Bafio de Clientes
Bafio destinado para los clientes.

Area Administrativa
En esta seccidn esta destinada para asesorias con clientes, pruebas de
muestra mediante la aplicacion, visualizacion de videos interactivos y adquisicion

del servicio.

Bafio Colaboradores
Bafo destinado para colaboradores de la empresa.

Sala de Reuniones

Esta seccién destinada para reuniones, conferencias y capacitaciones.
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Grafico 28: layout de Anfield

Elaborado por: El autor

6.1.4. Mano de obra

La empresa se plantea es para desarrollar y comercializar un App movil,

por lo cual los colaboradores se detallaran a continuacion:

Tabla 16: Mano de obra

Descripcion Mumero de Colaboradores
Gerente General 1
Vendedores Comerciales 6
Desarrolladores Web 1
Recepcionista 1
Total de Colaboradores 9

Elaborado por: El Autor

6.1.5. Capacidad instalada

La capacidad de la propuesta esta determinada en base la cantidad de

clientes que un asesor comercial puede visitar de forma diaria, mensual y anual.
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Tabla 17: Capacidad de Visitas

L Distancia entre visita Tiempo Capa_c i.dad
Descripcion clientes (Promedioc Horas) de \.fi:;ta de F's.'tas
Diarias
Centro 0:30-hora 1:00- hora 12
Urdesa-Ceibos 1:00-hora 1:00- hora 4
Via a Samborondon 0:30-hora 1:00- hora 12
Total 28

Elaborado por: El Autor

Tabla 18: Total de Visitas

Total Dias Total Total
Visitas Laborables visitas visitas
Diarias al mes Mensuales | Anuales

28 20 560 6720

Elaborado por: El Autor

6.1.6. Presupuesto

Se presenta el cuadro del presupuesto de equipos para GreenCorp S.A.

Tabla 19: Presupuesto de produccién

DESCRIPCION CANTIDAD UT\ITEEIIQ?D PRECIO TOTAL

Netlife (8 maquinas) 1 $200 $200

Impresora laser multifuncion 1 $150 $150

Servidor en Torre Power Edge T140 Dell 1 $1.577 $1.577

Macbook Pro Procesador core i¥ de 16 gb

e BAM g9 1 $1.379 $1.379

Laptop Hp core i5 7th Gen 4gb de RAM 1 $400 3400

Computadora simple 5] $300 $1.800
Regulador 4 520 %80
Regla de Voltaje 6 tomas 1 57 $7
Teléfono 2 825 $50

TOTAL $5.643,00

Elaborado por: El autor

Fuente: Investigacion personal
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6.2. Gestion de calidad
6.2.1. Politicas de calidad

Establecer politicas de calidad es necesario para asegurar la satisfaccion

del cliente, a continuacién, se detallard los procesos y politicas internos para

ofrecer un servicio de calidad.

Desarrollar una aplicacion de calidad y que la experiencia del cliente sea
placentera.

Proteger los datos confidenciales que los usuarios ingresen al App.
Proporcionar a los colaboradores las herramientas necesarias.

Crea una cultura de pertenencia y organizacional enfocada en brindar un
servicio de calidad.

Desarrollar y mantener alianzas estratégicas basadas en la ética y
responsabilidad.

Mantener comunicacion constante con los clientes.

Aplicar las leyes ecuatorianas vigente.

6.2.2. Procesos de control de calidad

Los procesos de calidad seran calidad los siguientes:
Se establecera expectativas claras para repasar los conceptos acerca de que
se espera de nuestros clientes.
Comprometer a nuestros colaboradores a desarrollar el talento y permitir que
el negocio prospere.
Evaluar el desempefio para tener una vision a futuro y ser capaz de resolver
los inconvenientes que se presentan en la empresa.
Seguir pasos practicos para captar clientes y mostrar los beneficios de la App
movil.
Tener una vision capaz de identificar clientes que nos permita acercarnos al
mercado para brindar el servicio de una manera esencial.
Conocer las necesidades de los clientes creando valor y alcanzando el éxito
a través de las relaciones con el cliente.
Fabricar un servicio 6ptimo para los clientes asegurando un valor competitivo

en el mercado.
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e Crear un entorno incluyente que contribuya a la fortaleza de la empresa.
¢ Promover el compromiso de los objetivos principales de la empresa.
e Resolver los problemas mediante cultivacion de la innovacién para el

desarrollo de un servicio de calidad.

6.3. Gestion ambiental

6.3.1. Politicas de proteccién ambiental
La gestion ambiental se enmarca en las politicas generales de desarrollo
sustentable para la conservacion del patrimonio natural y el aprovechamiento
sustentable de los recursos naturales que establezca el Presidente de la
Republica al aprobar el Plan Ambiental Ecuatoriano. Las politicas y el Plan
mencionados formaran parte de los objetivos nacionales permanentes y las
metas de desarrollo. (Ministerio del Ambiente, 2004)
Debido a esto se detalla las politicas de proteccion ambiental que
implementara esta propuesta:
e Ejercery respetar las leyes estipuladas por el Ministerio de Ambiente.
e Prohibir el uso de sustancias toxicas dentro de las instalaciones de la
empresa.
e Fomentar el de reciclaje para no generar basura, reutilizando los suministros
de la empresa.
e Consumir energia y agua de manera racional.
¢ Implementar tachos para las instalaciones de la empresa para que facilite las
actividades de reciclaje.
e Optimizar el uso de impresoras y el uso de papel.
e Colocar plantas dentro de la empresa para una mejor presentacion y ayudar
al medio ambiente.

¢ Reutilizar las bosas de plastico.

6.3.2. Procesos de control ambiental
Mediante lo estipulado anteriormente, la empresa dara seguimiento y
control sobre las politicas ambientales, realizando actividades e implementando

mecanismos para el control ambiental

e Compra de Basurero ecoldgicos.
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e Compra de Bolsas Biodegradables.
e Letreros con laimagen de prohibir consumo de sustancias toxicas en el interior

de las instalaciones.

6.3.3. Presupuesto

Tabla 20: Presupuesto de Gestion Ambiental

Precio Unitario Valor total
Detalle Cantidad
uUsD uUsD
Basureros
2 20 40
ecolégicos
Sefial no Fumar 4 290 14 50
Bolsas
300 0,01 3,00
biodegradables
Total 5750
Elaborado por: El Autor
6.4. Gestidon de responsabilidad social
6.4.1. Politicas de proteccidn social

La responsabilidad social estd basada en solidos principios éticos
cumpliendo con lo dictaminado por las leyes respetando asi a las personas
aportando un desarrollo sostenible a la sociedad

A continuacién, se detalla las politicas de responsabilidad social que
ejercera esta propuesta:

e Ambiente Laboral: Realizar las actividades con integridad llevando registros
precisos y honestos, tratando a las personas con dignidad y respeto.

e Constataciones de Personal: Priorizar la seguridad fisica y psicoldgica, ante
todo, respetando sus creencias, experiencia, iniciativa valorando sus
responsabilidades.

e Desarrollo Profesional: Recompensar el buen desempefio abarcando los
compromisos empresariales brindando un ambiente laboral flexible para que
el personal culmine sus estudios aportando asi al desarrollo profesional y

aportar incentivos econémicos por cumplimiento de objetivos.
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e Charlas Informativas: Se brindara la oportunidad desarrollar habilidades
mediante seminarios para impulsar el crecimiento profesional generando
conciencia sobre problematicas sociales, drogadiccion y maltratos.

e Voluntariado: Realizar actividades para ayudar a la comunidad.

6.4.2. Presupuesto

Tabla 21: Presupuesto de Responsabilidad Social

Descripcidon Valor
Presupuesto anual para incentivos $500
Presupuesto anual para
donaciones $400
Presupuesto para desarrollo
profesional $400
Actividades de Charlas Informativas | $350
Actividades de Voluntariado $300

Total | $1.950

Elaborado por: El Autor
6.5. Estructura organizacional

6.5.1. Organigrama

Gerente General

Vendedores Vendedores Vendedores '

Centro Urdesa-Ceibos Samborondadn -

S |

Secretaria

Gréfico 29: Organigrama departamental
Elaborado por: El autor

Fuente: Investigaciéon personal
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6.5.2. Desarrollo de cargos y perfiles por

competencias

Tabla 22: Perfil Gerente General

Cargo Gerente General
Sexo Masculino
Edad 24 aios en adelante
Formacion Profesional | Profesional en Carreras Administrativas
Experiencia Preferible 1 afio desempefiandose como gerente

en empresas de tecnologia

Descripcion del Cargo | Administrar el Negocio
Competencias Capacidad de trabajar a presion, analitico,
resolutivo, liderazgo y responsable

Elaborado por: El autor

Fuente: Investigacion personal

Tabla 23: Perfil Vendedor

Cargo Vendedor
Sexo Masculing
Edad 21 afios en adelante

Formacion Profesional | Profesional en carmreras administrativas, financieras,
empresariales, negocios

Experiencia 1 afio minimo en actividad en ventas y servicios

Descripcidn Captacion de potenciales clientes, cerrar ventas,
crear alianzas estratégicas, visitas a clientes

Competencias Proactivo, Ordenado, Responsable, Perspicaz,

Habil, Facilidad de negociacion

Elaborado por: El autor

Fuente: Investigacion personal
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Tabla 24: Perfil Programador

Cargo Programador (eventual)

Sexo Indistinto

Edad 23afios en adelante

Formacion Profesional | Profesional en Carreras electronicas, sistemas,
desarrollo de software, programacion

Experiencia 2 afos en actividades de programacion y
desarrollo de software

Descripcion Brindar soporte técnico, desarrollo de software,
testeo de funciones

Competencias Conocimiento en lenguaje de profanacion,
desarrollo de aplicaciones, analitico de errores
funcionales

Elaborado por: El autor

Fuente: Investigacion personal

Tabla 25: Perfil Secretaria

Cargo Secretaria

Sexo Femenino

Edad 20 afios en adelante

Formacién Profesional | Egresada o Graduada de carreras administrativas
financieras, empresariales relacionadas con servicio

al cliente
Experiencia Preferible 1 afic desempefiandose como secretaria
Descripcion Atencién al Cliente, receptar reportes, gestionar las
citas de los clientes, soporte tareas administrativas
Competencias Proactiva, ordenada, responsable, amable

Elaborado por: El autor
Fuente: Investigacion personal
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6.5.3.

Manual de funciones: Niveles, interacciones,

responsabilidades, y derechos

Tabla 26: Manual de Funciones

Cargo Interacciones Funciones- Responsabilidad Derechos
Desarrollar actividades
administrativas
Delegar funciones Todos los
Gerente Con todos los Gestionar los recursos beneficios de
General departamentos Incrementar el tamario de la ley
empresa
Representar la empresa
Crear alianzas estratégicas
Cerrar ventas
Con todos los Captar nuevos clientes Tudm"l) los
Vendedores departamentos Visitar clientes beneficios de
P Brindar asesoria ley
Realizar informes v reqgistros
Desarrollar y programar un bgen N Todos los
Programadores Con todos los software funcional para la aplicacion beneficios de
departamentos | Testear funciones del App |
‘s ey
Revision de data
Brindar soporte administrativo
_ Con todos los Recibir clientels - Tﬂdng los
Secretaria departamentos Separar horarios de atencion al beneficios de
P cliente ley
Receptar documentos

Elaborado por: El autor

Fuente: Investigacion personal

88




CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO-
FINANCIERO-TRIBUTARIO

89




CAPITULO 7

7. Estudio econdmico-financiero-tributario
7.1. Inversioén inicial

Se presenta a continuacion el presupuesto para la inversion inicial.

Tabla 27: Inversidén inicial

DESCRIPCION TOTAL
Inversién fija S 10.104,60
Inversidn diferida | S 5.708,00
Inversion corriente | S 23.618,55
TOTAL| $ 39.431,15
7.1.1. Tipo de inversion
7.1.1.1. Fija

En la inversion fija de podra encontrar el mobiliario y equipos de computo
necesarios
Tabla 28: Fija

INVERSION FUA

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINAY COMPUTO
Aire Acondicionado 38 600,00 $ 1.800,00
Sillas de visitantes 12 §$ 45,00 $ 540,00
Escritorio 9 s 160,00 $ 1.440,00
Sillas de escritorio 9 S 70,00 $ 630,00
Basureros ecoldgicos 2 S 20,00 $ 40,00
Sefial no Fumar 4 S 2,90 S 11,60
TOTAL MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA S 4.461,60
EQUIPOS DE COMPUTO
Netlife (8 maquinas) 15 200,00 $ 200,00
Impresora laser multifuncion 15 150,00 $ 150,00
Servidor en Torre Power Edge T140 Dell 1S 1.577,00 S 1.577,00
Macbook Pro Procesador core i7 de 16 gb de RAI 13 1.379,00 $ 1.379,00
Laptop Hp core i5 7th Gen 4gb de RAM 1S 400,00 S 400,00
Computadora simple 6 S 300,00 $ 1.800,00
Regulador 4 S 20,00 $ 80,00
Regla de Voltaje 6 tomas 1S 7,00 $ 7,00
Teléfono 2 S 2500 $ 50,00
TOTAL EQUIPOS DE cOMPUTO S 5.643,00
TOTAL INVERSION FIJA S 10.104,60
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7.1.1.2. Diferida

En la inversion diferida encontraremos los pagos por constitucion de la
empresa. Son valores que se pagan al inicio de las operaciones pero no pueden
ser amortizados.

Tabla 29: Diferida

INVERSION DIFERIDA

Alquiler 35S 300,00 S 900,00
Obra e instalacién 15 300,00 S 300,00
Constitucion compafiia 15 800,00 $ 800,00
Registro de marca 1S 208,00 $ 208,00
Desarrollo Plataforma Web 1S 1.000,00 S 1.000,00
Desarrollo App Movil (Azure - Hibrido) 1S 2.500,00 $ 2.500,00
TOTAL INVERSION DIFERIDA S 5.708,00

7.1.1.3. Corriente

Se presenta dentro de la inversion corriente el capital de trabajo
representado con tres meses de costos fijos y tres meses de costos variables.
Tabla 30: Corriente

CAPITAL DE TRABAIO

COSTOS FIJOS MENSUALES $  6.989,43

NUMERO DE MESES A CONSIDERAR 3

COSTOS VARIABLES $ 883,42

NUMERO DE MESES A CONSIDERAR 3

TOTAL COSTOS VARIABLES $  2.650,25

CAPITAL DE TRABAJO $  23.618,55
7.1.2. Financiamiento de la inversién

7.1.2.1. Fuentes de financiamiento

Gracias al cambio de la matriz productiva la CFN (Corporacion Financiera
Nacional) apoya a los proyectos de emprendimiento entregando un 70% de

préstamo para poder ejecutar el negocio.
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Tabla 31: Fuentes de financiamiento

Financiamiento de la Inversion Inicial

Recursos Propios 30% $11.829,35
Recursos de Terceros (CFN) 70% $ 27.601,81
TOTAL 100% $ 39.431,15

7.1.2.2. Tabla de amortizacion

Se presenta a continuacion la tabla de amortizacion del préstamo

otorgado el cual se pagard semestralmente durante cinco afios a una tasa

semestral de 5,40%.

Tabla 32: Tabla de amortizacion

CAPITAL (CFN) $27.601,81
TASA DE INTERES CFN 5,40% X
Ao Pago Capital Amortizacidén Interés  Dividendos
0 0 $27.601,81 - - -
L 1 $24.897,05  $2.704,75 $124,19 $2.82895
2 $22.180,13  $2.716,92 $112,02 $2.828,95
2 3 $19.450,98  $2.729,15 $99,80 $2.828,95
4 $16.709,55  $2.741,43 $87,52 $2.828,95
3 5 $13.955,79  $2.753,76 $7518 $2.828,95
6 $11.189,63 $2.766,15 $62,79 $2.828,95
4 7 $8.411,04  $2.778,60 $50,35 $2.828,95
8 $5.619,93  $2.791,10 $37,84 $2.828,95
9 $2.816,27  $2.803,66 $2529 $2.828,95
5
10 $0,00 $2.816,27 $12,67 $2.828,95
TOTAL $ 27.601,81 $ 687,65 $28.289,46
7.1.3. Cronograma de inversiones
Se propone un cronograma de inversiones el cual deberd cumplir la
empresa con los pagos.
Tabla 33: Cronograma de inversiones
Cronograma de Inversiones
ARnos 1 2 3 4 5
Pago por Interés $ 236,21 $ 187,31 $ 137,97 $ 88,19 $ 37,96
Pago por Amortizacion $5.421,68 $5.47058 $5.519,92 $5.569,70 $5.619,93
Total Pagos $5657,89 $5657,89 $5657,89 $5657,89 $5.657,89
7.2. Andlisis de costos
7.2.1. Costos fijos
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La empresa posee costos fijos, en los cuales entran costos operativos,
administrativos, de ventas, etc.
Tabla 34: Costos fijos

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Mantenimiento $ 1.300,00 $ 1.341,60 $ 1.384,53 $ 142884 $ 1.474,56

Equipos 1.300,00 1.341,60 1.384,53 1.428,84 1.474,56 6.929,53
Gastos de alquiler $ 3.600,00 $ 3.960,00 $ 4.356,00 $ 479160 $ 5.270,76

Alquiler 3.600,00 3.960,00 4.356,00 4.791,60 5.270,76 21.978,36
Servicios Basicos $ 6.216,00 $ 641491 $ 6.620,19 $ 6.832,04 $ 7.050,66

Teléfono 336,00 346,75 357,85 369,30 381,12 1.791,02
Luz 4.200,00 4.334,40 4.473,10 4.616,24 4.763,96 22.387,70
Agua 720,00 743,04 766,82 791,36 816,68 3.837,89
Internet 960,00 990,72 1.022,42 1.055,14 1.088,91 5.117,19
Gasto de sueldos y salarios $ 64.24920 $ 70.93836 $ 73.775,89 $ 76.72693 $ 79.796,01

Sueldos y salarios 64.249,20 70.938,36 73.775,89 76.726,93 79.796,01 365.486,39
Gastos administrativos $ 4.018,00 $ 4.14658 $ 427927 $ 441620 $ 4.557,52

Suministros de oficina 2.800,00 2.889,60 2.982,07 3.077,49 3.175,97 14.925,13
Bolsas Biodegradables 18,00 18,58 19,17 19,78 20,42 95,95
Servicios Contables 1.200,00 1.238,40 1.278,03 1.318,93 1.361,13 6.396,49

Gastos de ventay marketing

$ 449000 $ 406428 $ 461514 $ 2.838,79 $ 2.772,23

Ferias/Eventos 1.300,00 1.341,60 1.384,53 0,00 0,00 4.026,13
folletos/instructivos 500,00 600,00' 500,00 500,00 500,00 2.600,00
roll up 150,00 75,00 75,00 75,00 0,00 375,00
stand 300,00 200,00' 0,00 0,00 0,00 500,00
Facebook 1.000,00 800,00 1.200,00 1.000,00 1.000,00 5.000,00
Instagram 1.000,00 800,00 1.200,00 1.000,00 1.000,00 5.000,00
Hosting 60,00 61,92 63,90 65,95 68,06 319,82
Dominio 180,00 185,76 191,70 197,84 204,17 959,47
TOTAL $ 83.873,20 $ 90.865,73 _$ 95.031,02 $ 97.034,39 $ 100.921,73  $ 467.726,07

Tabla 35: Rol de pagos

ROL DE PAGO 1 ANO

APORTE
SUELDO 13ero 1470 FONDO DE VACACIO PATRONAL SECAP IECE TOTAL

CARGO MENSUAL SUELDO SUELDO RESERVA NES 11,15% 0,5% 0,5% MENSUAL TOTAL ANUAL
Gerente general S 700,00 $ 58,33 S 33,33 $ 29,17 $ 8050 $ 3,50 $ 3,50 S 908,33 $ 10.900,00
Desarrollador S 550,00 $ 45,83 S 33,33 $ 2292 $ 6325 $ 2,75 $ 2,75 S 720,83 S 8.650,00
Recepcionista S 400,00 S 33,33 §$ 33,33 $ 1667 $ 46,00 $ 2,00 $ 2,00 S 533,33 § 6.400,00
Vendedor Comercial S 400,00 S 33,33 $ 33,33 $ 1667 S 4460 $ 2,00 $ 2,00 S 531,93 S 6.383,20
Vendedor Comercial N 400,00 $ 33,33 S 33,33 S 16,67 S 4460 S 2,00 S 2,00 S 531,93 S 6.383,20
Vendedor Comercial S 400,00 S 33,33 $ 33,33 $ 1667 S 4460 $ 2,00 $ 2,00 S 531,93 S 6.383,20
Vendedor Comercial S 400,00 $ 33,33 S 33,33 S 16,67 S 4460 S 2,00 S 2,00 S 531,93 S 6.383,20
Vendedor Comercial S 400,00 S 33,33 §$ 33,33 S 1667 $ 4460 $ 2,00 $ 2,00 S 531,93 S 6.383,20
Vendedor Comercial S 400,00 S 33,33 S 33,33 $ 1667 S 4460 $ 2,00 $ 2,00 S 531,93 S 6.383,20

5 5.354,10 S 64.249,20

7.2.2. Costos variables

Los costos variables son precios que varian de acuerdo a las cantidades
producidas. En el presente caso se tomara el valor de las comisiones como un

costo variable.
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Tabla 36: Costos variables

COSTOS VARIABLES

DESCRIPCION CANTIDAD

COSTO M. P. COSTO
UNITARIO UNITARIO

Insumo o materia prima

Comision 153 2,000
Total = $ 2,00
COSTO UNITARIO TOTAL $ 2,00
7.3. Capital de trabajo
7.3.1. Gastos de operacion

Dentro de los gastos operativos se encuentra todo lo que afecte

directamente a equipos de produccién o mano de obra directa.

Tabla 37: Gastos operativos

Mantenimiento $ 1.300,00 $ 134160 $ 1.38453 $ 142884 $ 1.474,56
Equipos 1.300,00 1.341,60 1.384,53 1.428,84 1.474,56
Gastos de alquiler $ 3.600,00 $ 3.960,00 $ 4.356,00 $ 479160 $ 5.270,76
Alquiler 3.600,00 3.960,00 4.356,00 4.791,60 5.270,76
Servicios Basicos $ 6.216,00 $ 641491 $ 6.620,19 $ 6.832,04 $ 7.050,66
Teléfono 336,00 346,75 357,85 369,30 381,12
Luz 4.200,00 4.334,40 4.473,10 4.616,24 4.763,96
Agua 720,00 743,04 766,82 791,36 816,68
Internet 960,00 990,72 1.022,42 1.055,14 1.088,91
Gasto de sueldos y salarios $ 64.249,20 $ 70.938,36  $ 7377589 $ 76.726,93  $ 79.796,01
Sueldos y salarios 64.249,20 70.938,36 73.775,89 76.726,93 79.796,01
7.3.2. Gastos administrativos

En los gastos administrativos se encuentra todo lo que afecte al trabajo

de oficinas de la empresa.

Tabla 38: Gastos administrativos

Gastos administrativos $ 4.018,00 $ 414658 $ 427927 $ 441620 $ 4.557,52
Suministros de oficina 2.800,00 2.889,60 2.982,07 3.077,49 3.175,97
Bolsas Biodegradables 18,00 18,58 19,17 19,78 20,42
Servicios Contables 1.200,00 1.238,40 1.278,03 1.318,93 1.361,13
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7.3.3.

Gastos de ventas

Se pueden tomar los gastos de venta y marketing desde el presupuesto

de marketing.

Tabla 39: Gastos de ventas

Gastos de ventay marketing

$ 4.490,00 $ 406428 $ 461514 $ 2.838,79 $ 2.772,23
Ferias/Eventos 1.300,00 1.341,60 1.384,53 0,00 0,00
folletos/instructivos 500,00 600,00‘ 500,00 500,00 500,00
roll up 150,00 75,00‘ 75,00 75,00 0,00
stand 300,00 200,00‘ 0,00 0,00 0,00
Facebook 1.000,00 800,00‘ 1.200,00 1.000,00 1.000,00
Instagram 1.000,00 800,00‘ 1.200,00 1.000,00 1.000,00
Hosting 60,00 61,92 63,90 65,95 68,06
Dominio 180,00 185,76 191,70 197,84 204,17

7.3.4. Gastos financieros

Se presenta dentro de gastos financieros los intereses a pagar del
préstamo otorgado por la CFN.
Tabla 40: Gastos financieros

(=) Utilidad Operativa $ 8.067,19 $ 8.21394 $ 11.722,14 $ 19.847,46 $ 24.824,96
(-) Gastos Financieros 100% 236,21 187,31 137,97 88,19 37,96
(=) Utilidad Neta (Utilidad antes de Imptos) $ 7.830,98 $ 8.026,63 $ 11.584,17 $ 19.759,27 $ 24.787,00
7.4. Analisis de variables criticas
7.4.1. Determinacion del precio: Mark up y margenes

Se determina el precio referente a margen utilitario deseado y, conjunto
con la formula del mark up, la cual nos ayudara a otorgarle un buen margen de
ganancia a los distribuidores que en este caso son tiendas de autoservicios.

Tabla 41: Determinacion de precio

DETERMINACION DEL PRECIO: MARK UP Y MARGENES

Costo variable unitario $ 2,00
COSTO TOTAL UNITARIO $ 2,00
PRECIO DE VENTA ANO 1

Margen de utilidad deseada

Precio con margen deseado $ 20,00
Precio de venta al por mayor $ 20,00
MARK UP $ 18,00
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7.4.2.

Proyeccion de costos e ingresos en funcion de

la proyeccion de ventas

Se proyecta las ventas con la inflacion que es reflejada con un promedio

de los dos ultimos afios y una proyeccion del siguiente siendo asi 0,52%

Tabla 42: Proyeccion de precios y costos

PRECIO DE VENTA PROYECTADO

DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
PRECIO $ 2000 $ 2064 $ 21,30 $ 21,98 $ 22,69
P.V.P. PROYECTADO

DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
PRECIO $ 2000 $ 2064 $ 21,30 $ 21,98 $ 22,69
COSTO UNITARIO PROYECTADO

DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
PRECIO $ 200 $ 206 $ 213 $ 220 $ 2727
7.4.3. Analisis de punto de equilibrio

Se puede apreciar un cuadro donde se muestra el punto de equilibrio en

el cual la empresa no tiene ni ganancias ni pérdidas.

160.000
140.000
120.000
100.000
80.000
60.000
40.000
20.000
0

S Ventas
Costo Fijo
Costo Total

PUNTO DE EQUILIBRIO

[ 2.330 4.660
0 46.596 93.192
83.873 83.873 83.873
83.873 88.533 93.192

Grafico 30: Punto de equilibrio

Elaborado por: El autor
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7.5. Entorno fiscal de la empresa

La empresa se ver4d obligada a cumplir los pagos de impuestos
presentados por el SRI (Servicio de Rentas Internas) y al mismo tiempo

diferentes obligaciones que tengan con otras entidades.

7.6. Estados financieros proyectados

7.6.1. Balance general

Se presenta un balance de caja proyectado de la siguiente manera:
Tabla 43: Balance general

Balance General

Afio 0 ANO 1 ANO 2 ARO 3 ANO 4 ANO 5

Activos
Activo Corriente
Caja/Bancos 20.968,30‘ 22.429,27 25.484,52 31.957,30 43.448,93 57.134,47
Cuentas por cobrar 4.417,09 4.747,61 5.102,87 5.484,70 5.895,11
Inventario 2.650,25 2.650,25 2.650,25 2.650,25 2.650,25 2.650,25
Total Activo Corriente 23.618,55 29.496,62 32.882,39 39.710,43 51.583,89 65.679,84
Activos Fijos
Muebles y equipos de oficina 4.461,60 4.461,60 4.461,60 4.461,60 4.461,60 4.461,60
Equipos de produccién 5.643,00 5.643,00 5.643,00 5.643,00' 5.643,00 5.643,00
Dep Acumulada 0 2.327,16 4.654,32 6.981,48 7.427,64 7.873,80
Total Activos Fijos 10.104,60 7.777,44 5.450,28 3.123,12 2.676,96 2.230,80
Activos diferidos
Gastos pre-operacionales 5708,00 5708,00 5708,00 5708,00 5708,00 5708,00
Amortizacion acumulada 1141,60 2283,20 3424,80 4566,40 5708,00
Total Activos diferidos 5.708,00 4.566,40 3.424,80 2.283,20 1.141,60 0,00
Total de Activos $ 39.431,15 $ 41.840,46 $ 41.757,47 $ 45.116,75 $ 55.402,45 $ 67.910,64
Pasivos
Pasivos Fijos
Ctas por Pagar 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Impuestos por Pagar 0,00 2.639,04 2.704,97 3.903,87 6.658,87 8.353,22
Pasivo Corriente 0,00 2.639,04 2.704,97 3.903,87 6.658,87 8.353,22
Deuda LP 27.601,81 22.180,13 16.709,55 11.189,63 5.619,93 0,00
Total de Pasivos $ 27.601,81 $ 24.819,17 $ 19.414,52 $ 15.093,50 $ 12.278,81 $ 8.353,22
Patrimonio
Capital Social 11.829,35 11.829,35 11.829,35 11.829,35' 11.829,35 11.829,35
Utilidad del Ejercicio 0 5.191,94 5.321,65 7.680,30 13.100,40 16.433,78
Utilidades Retenidas 0 0,00 5.191,94 10.513,59 18.193,90 31.294,29
Total de Patrimonio $ 11.829,35 $ 17.021,29 $ 22.342,94 $ 30.023,25 $ 43.123,64 $ 59.557,42
Pasivo mas Patrimonio $ 39.431,15 $ 41.840,46 $ 41.757,47 $ 45.116,75 $ 55.402,45 $ 67.910,64

7.6.2 Estado de pérdidas y ganancias

En el estado de pérdidas y ganancias podremos aprecias la utilidad bruta

y neta del negocio.
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Tabla 44: Estado de resultados

Estado de Resultados

% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 15% 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 22% 22% 22% 22% 22%
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por ventas 106.010,17  113.942,70 122.468,80 131.632,90 141.482,73
Total Ingresos 106.010,17  113.942,70 122.468,80 131.632,90 141.482,73
Costo de ventas 10.601,02 11.394,27 12.246,88 13.163,29 14.148,27
Total Costo de Ventas 10.601,02 11.394,27 12.246,88 13.163,29 14.148,27
(z)Utilidad Bruta en Venta 95.409,15  102.548,43 110.221,92  118.469,61  127.334,45
Gastos Sueldos y Salarios 64.249,20 70.938,36 73.775,89 76.726,93 79.796,01
Gastos Servicios Basicos 6.216,00 6.414,91 6.620,19 6.832,04 7.050,66
Gastos de ventay marketing 4.490,00 4.064,28 4.615,14 2.838,79 2.772,23
Gastos de Alquiler 3.600,00 3.960,00 4.356,00 4.791,60 5.270,76
Gastos Administrativos 4.018,00 4.146,58 4.279,27 4.416,20 4557,52
Gastos de Mantenimiento 1.300,00 1.341,60 1.384,53 1.428,84 1.474,56
Gastos de Depreciacion . 2.327,16 2.327,16 2.327,16 446,16 446,16
Gastos de Amortizacion 1.141,60 1.141,60 1.141,60 1.141,60 1.141,60
(=)Utilidad Operativa 8.067,19 8.213,94 11.722,14 19.847,46 24.824,96
Gastos Financieros 236,21 187,31 137,97 88,19 37,96
(=)Utilidad Neta 7.830,98 8.026,63 11.584,17 19.759,27 24.787,00
Reparticion Trabajadores 1.174,65 1.203,99 1.737,63 2.963,89 3.718,05
(=) Utilidad antes Imptos Renta 6.656,33 6.822,63 9.846,54 16.795,38 21.068,95
Impuesto a la Renta 1.464,39 1.500,98 2.166,24 3.694,98 4.635,17
(=)Utilidad Disponible $ 519194 $ 532165 $ 7.680,30 $ 13.100,40 $ 16.433,78

7.6.2.1. Flujo de caja proyectado

Se proyecta un flujo de caja para los cinco afios del proyecto presentado
Tabla 45: Flujo de efectivo

Flujo de Efectivo

Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad antes Imptos Renta 7.830,98 8.026,63 11.584,17 19.759,27 24.787,00
(+) Gastos de Depreciacion 2.327,16 2.327,16 2.327,16 446,16 446,16
(+) Gastos de amortizacion 1.141,60 1.141,60 1.141,60 1.141,60 1.141,60
(-) Inversiones en Activos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Pago de Impuestos 2.639,04 2.704,97 3.903,87 6.658,87
(-) Variacion Cuentas x Cobrar 4.417,09 330,52 355,25 381,84 410,41
Flujo Anual $ 688265 $ 852582 $ 11.992,70 $ 17.061,33 $ 19.305,48
Flujo Acumulado $ 688265 $ 1540848 $ 27.401,18 $ 4446250 $ 63.767,98

7.6.2.1.1. Indicadores de rentabilidad y costo del
capital
7.6.2.1.1.1. TMAR

La tasa minima aceptable de retorno (TMAR) es calculada por los
métodos del CAPM Y CPPC.
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Tabla 46: Modelo CAPM
CAPM Ke= Rf+B(Rm-

Rf)+Rc
RF ) 2,80%
B h 0,96
RC 2,40%
RM ) 15,14%

Tasa del Accionista 17,04%

Tabla 47: Costo promedio ponderado de capital

% Capital propio CP 30,00%

% Deuda Terceros D 70,00%

Costo de Oportunidad (Riesgo del accionista) COP 17,04%
Tasade interés i 11,09%

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento  TMAR 12,88%

7.6.2.1.1.2. VAN
El valor actual neto (VAN) refleja la rentabilidad del proyecto al dia de hoy.

El VAN de la propuesta es de $2.743,70

7.6.2.1.1.3. TIR
La tasa interna de retorno (TIR) muestra el rendimiento de la inversién

basado en los periodos. La TIR es de 15,21%

7.6.2.1.1.4. Payback

El payback es el periodo en el cual una propuesta puede recuperar su

inversion inicial. El periodo de retorno es de tres afios y nueve meses.

7.7. Analisis de sensibilidad multivariable o de escenarios

multiples
Se presentan los siguientes indicadores multivariables

e Si el precio decae 5%:
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Tabla 48: Analisis de sensibilidad frente al precio

TMAR 12,88%
VAN $ (18.596,94)
TIR -4,46%

e Sjlas unidades vendidas decaen 10%
Tabla 49: Andlisis de sensibilidad frente a las unidades

TMAR 12,88%
VAN $  (35.669,45)
TIR -24,84%

e Sijlos costos decaen un 10%

Tabla 50: Andlisis de sensibilidad frente a los costos variables

TMAR 12,88%
VAN $ 7.011,83
TIR 18,77%

e Silos gastos se elevan un 10%

Tabla 51: Analisis de sensibilidad frente a los gastos

TMAR 12,88%
VAN $ (27.927,22)
TIR -14,19%
7.8. Razones financieras
7.8.1. Liquidez

A continuacion se presentan los ratios de liquidez, los cuales demuestran
el grado monetario para cubrir los pasivos.

Tabla 52: Ratios de liquidez

Ratios de Liquidez

Liquidez o Razén Corriente = Activo Corriente /

Pasivo Corriente 11,2 122 10,2 77 7.9

Liquidez Seca o Prueba Acida = (Activo Corriente -

Inventarios) / Pasivo Corriente 10,2 11,2 9.5 7.3 7.5

Capital de Trabajo $ 2685758 $ 30.177,41 $ 3580656 $ 4492501 $ 57.326,62

indice de liquidez = (Activos Corrientes / Pasivo

corriente ) 11 12 10 8 8
7.8.2. Endeudamiento

GreenCorp S.A. presenta los siguientes ratios de endeudamiento para el

respectivo analisis
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Tabla 53: Ratios de endeudamiento

Ratios de Endeudamiento

Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo / Activo 59%
Pasivo Corriente / Pasivo 11%
Pasivo / Patrimonio 1,5
Cobertura 1 = Utilidad Operativa / Gastos Financieros 34,2
Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo + Senicio de Deuda ) /

Senicio de Deuda 22

46%
14%

0,9
439

25

33%
26%

0,5
85,0

31

22%
54%
0,3
2251

40

12%
100%
0,1
654,0

44

7.8.3. Rentabilidad

Los ratios de rentabilidad podran expresar que tan rentable puede ser la

empresa.
Tabla 54: Ratios de rentabilidad

Ratios de Rentabilidad

Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas 90%
Margen Operacional = Utilidad Operacional / Ventas

Netas 8%
Margen Neto = Utilidad Neta / Ventas Netas %
ROA = Utilidad Neta / Activos 19%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio 46%

90%

%

7%
19%
36%

90%

10%

9%
26%
39%

90%

15%
15%
36%

46%

90%

18%
18%
36%

42%

7.9. Conclusion financiera

Concluido el estudio financiero, se puede concluir que la empresa ofrece

un servicio...
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CAPITULO 8

8. Plan de contingencia
8.1. Principales riesgos

A continuacién, se detallan los riesgos en la implementacion de la
propuesta.

Tabla 55: Principales Riesgos de la Propuesta

Factor Descripcion del Riesgo

Si se ocupa el 100% de la capacidad puede
provocar retrasos en el desarrollo de App v
comercializacién de servicio
El riesgo es mayoritario para el equipo
comercial ya que tienen actividades fuera de

. . la oficina para captar clientes y cerrar la
Equipo Comercial - -
compra del servicio , ademas de precautelar
las funciones del desarrollador en el testeo
de la aplicacién
El riesgo es de tener problemas de liquidez y
ajustarse a los nuevos comercios
ocasionados por la pandemia
Precautelar y asegurar la informacion
afiadida en el App mévil , para que ningun
hacker pueda robar informacidn

. . Desastres naturales que puedan afectar
Medio Ambiente como terremotos | efc.

Capacidad Instalada

Impacto Financiero

Robo de Big Data

Elaborado por: El Autor

8.2. Monitoreo y control del riesgo

A continuacion, se detalla actividades para controlar y solucionar posibles
riesgos.
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Tabla 56: Actividades de Prevencion Riesgos

Riesgo

Actividades de Control

Capacidad Instalada

Evaluar constante la demanda del
servicio analizando el mercado para
anticiparse y poder actuar de una manera
oportuna generando un mayor impulso a
la capacidad instalada

Equipo Comercial

Proporcionar eventos y circunstancias
que puedan ocurrir en una ambiente de
venta para saber como actuar , ademas

de mantener constante comunicacion con
la oficina central

Impacto Financiero

Realizar continuas evaluaciones y
reportes financiero para saber la liquidez
de la empresa

Robo de Big Data

Encriptar la informacion para mayor
seguridad

Medio Ambiente

Desarrollar un sistema y protocolo de
como actuar cuando ocurran catastrofes
naturales para salvaguardar la integnidad

fisica

Elaborado por: El Autor

8.3.

Acciones correctivas

Mediante lo detallado anteriormente en base a los posibles riesgos se

detalla las acciones correctivas.

Tabla 57: Acciones Correctivas

Riesgo

Acciones Correctivas

Capacidad Instalada

Realizar continuos reportes para detallar
la demanda actual y monitorear la
evolucion para visualizar la capacidad el
Servicio

Equipo Comercial Visitas a clientes

Monitorear y crear informes en base a las
visitas realizadas para saber los feedback
e implementar nuevos beneficios al
Servicio

Impacto Financiero

Salvaguardar la empresa creando un
fondo a modo de precautelar cualquier
inconveniente a futuro

Robo de Big Data

Ejecutar la accion de encriptar
informacion para proteger a los clientes
de posibles filtraciones de data

Medio Ambiente

Verificar las adecuaciones de la empresa

Elaborado por: El Autor
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CAPITULO 9

9. Conclusiones

e Esta propuesta proporciona a los clientes una experiencia rapida e
innovadora cuando requieran optimizar sus inventarios.

e La propuesta brinda seguridad a los clientes cuando afiaden informacion.

¢ El andlisis de mercado evidencia una buena aceptacion a los potenciales
clientes, ademas de analizar las necesidades expuesta para proporcionar un
servicio de calidad solucionando los problemas del mercado.

e El porcentaje de aceptacion de la propuesta es de 86.5%.

e Actualmente la propuesta no cuenta con competidores directos puesto que
en el mercado no existe un servicio que cubra las actividades de optimizar
inventarios.

¢ Mediante la investigacion se determind que una estrategia factible es la de
crear un canal de comunicacion directa con el cliente para recibir todo tipo
de inquietudes para asi poder resolver de una manera eficaz e innovar los
procedimientos internos de la aplicacion.

¢ Los objetivos de la investigacion se cumplieron con buenos registros
llevando a cabo actividades con compromiso.

e La propuesta refleja un mercado potencial muy amplio para la

comercializacion del servicio.
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CAPITULO 10

10. Recomendaciones

Las estrategias de marketing se llevaran a cabo mediante redes sociales para
lograr un posicionamiento en el mercado.

Es necesario ejecutar estrategias, acorde a los analisis realizados para la
captacion de clientes.

Todas las estrategias deben ser tomadas en base al pensamiento del
consumidor.

A mediano plazo se recomienda la incorporacion de un programador fijo parra
revisiones continuas en base al funcionamiento de la aplicacion.

Es necesario tener un monitoreo constante de la demanda del marcado y
generar reportes continuos para poder visualizar las proyecciones para poder
detectar nuevos competidores ya sean indirectos o directos.

Establecer una cultura organizacional 6ptima para crear un ambiente
agradable de trabajo que promueva el crecimiento y desarrollo profesional de
los integrantes de la empresa.

Promover y crear compromisos internos para cumplir con los objetivos
compartiendo propositos direccionando confianza en el trabajo en equipo.

Generar registros claros y precisos para resolver posibles problemas.
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CAPITULO 12

Anexos

Anexo 1. Encuesta preliminar
¢Le gustaria que una aplicacion calcule la informacion del inventario
para posteriormente optimizarlo?

o Si

e NO

¢ Utiliza actualmente alguna aplicacion o sistema para calcular su
produccion y compra de productos?

o SI

¢ NO

¢ Estaria dispuesto a utilizar una aplicacién que optimice sus
inventarios y calcule informaciéon de sus productos? (Responde del 1
al 5, siendo 5 la probabilidad mas alta)

o1

o2

o3

4

o5

¢ Cuéanto esta dispuesto a pagar mensualmente por una aplicacién que
optimiza sus inventarios

e 10

e 15

e 20

¢, Con que frecuenciarevisa sus inventarios
e Diariamente
e Semanalmente

e Una vez al mes
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¢,Cual es el tamafio de su empresa o emprendimiento?
e Micro empresa
e Pequeiia empresa

e Mediana empresa

¢ Tiene control sobre el abastecimiento de su empresa?
o Si
e NO

¢, COmo abastece su negocio?
e Proveedores
e Produccion propia

e Compra directa

¢En alguna ocasion ha tenido problemas con su inventario?
o Si
e NO

¢, Qué acciones realiza cuando tiene mucha cantidad de inventario?
e Descuentos

e Promociones

Remate de Stock
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