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RESUMEN

El presente trabajo trata sobre la metodologia comercial que se puede aplicar
a los mercados de nuestro Pais, contempla los principales aspectos
econdémicos del medio en el que se va a desarrollar y tiene un objetivo principal
gue estd bien establecido en los capitulos de este trabajo. La linea de la
tecnologia en el sector educativo sin duda alguna es uno de los puntos clave
de este trabajo, el cambio pedagodgico que sufriran las Unidades Educativas
sera muy positivo en relacion con los diferentes beneficiarios que contempla
este plan de negocios. Las areas trabajadas en el presenta plan presentaran
diferentes puntos de andlisis en base a una realidad socioeconémica que
mueve el mercado ecuatoriano y sobre el de esta Region. La presentacion de
productos de Ultima tecnologia sera muy favorable para los jovenes, la
interaccidn que este producto puede causar entre profesor y estudiante abrira
un abanico importante de oportunidades para mejorar el aprendizaje diario de
los chicos en los Colegios. La contemplacion de facilidades de pagos para la
adquisicion de estos productos sin duda alguna serd una variable de peso
para que los prospectos a clientes se inclinen por el plan de negocios, muchos
beneficios a bajo costo sera un arma publicitaria de alto impacto.

Palabras Claves: Beneficios, tecnologia, pedagdégico, oportunidades, bajo

costo, publicitaria.

XVII



ABSTRACT

The present work deals with the commercial methodology that can be applied
to the markets of our country, contemplates the main economic aspects of the
medium in which it is going to be developed and has a main objective that is
well established in the chapters of this work. The line of technology in the
educational sector is undoubtedly one of the key points of this work, the
pedagogical change that the Educational Units will suffer will be very positive

in relation to the different beneficiaries contemplated in this business plan.

The areas worked on in the present plan will present different points of
analysis based on a socioeconomic reality that moves the Ecuadorian market
and that of this Region. The presentation of products of the latest technology
will be very favorable for young people, the interaction that this product can
cause between teacher and student will open a significant range of
opportunities to improve the daily learning of children in schools. The
contemplation of payment facilities for the acquisition of these products will
undoubtedly be a weighty variable for prospects to customers to lean on the
business plan, many low-cost benefits will be a high-impact advertising

weapon.

Key Words: Benefits, technology, pedagogy, opportunities, lo W COSt,
advertising.
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INTRODUCCION

El plan de negocios que se desarrollara a continuacion parte desde la
perspectiva de la empresa Tradevisec, la misma que tomaré en consideracion
los 9 afios que lleva en el mercado satisfaciendo las necesidades de los

principales Colegios de la Ciudad de Guayaquil.

Siendo una empresa dedicada a la comercializacién de tecnologia en
general, contando con lineas de producto como Sistemas Interactivos,
Equipos de cdmputo, Sistemas de seguridad, Audio y video, entre otros.
Entregando soluciones interactivas a los colegios mas importantes localmente
se ha destacado por afios siendo numero uno en desarrollo interactivo para
las Unidades Interactivas, se propone a desarrollar una estrategia comercial
a través de un sistema plazo de pagos por la utilizacion de las pizarras
interactivas por conceptos de arriendo, sin embargo la empresa también
considerara una opcién de compra para aquellos clientes que requieran no

renovar el contrato de arrendamiento.

La idea planteada tiene como direccion captar un porcentaje del mercado
gue se encuentra esparcido entre los diferentes competidores del medio, ya
sean empresas formadas o0 a su vez personas naturales dedicadas a una

actividad comercial que se introduzca en nuestro mercado.

El concepto de esta idea es la oportunidad de que los Colegios del
territorio escogido para desarrollar el plan de negocios tengan la oportunidad
de acceder a la tecnologia de punta y los beneficios que ella conlleva,
adicionalmente un beneficio importante a resaltar es la no salida grande de
capital que tomaria una compra de estos volumenes para los colegios y una

facilidad de pago acorde a las necesidades econémicas de nuestro mercado.



JUSTIFICACION

El presente trabajo de investigacion pretende profundizar en la necesidad
de la utilizacidbn de recursos didacticos interactivos como parte de una
estrategia metodologica que permita cumplir los objetivos de una educacion
de calidad logrando la formacion de profesionales preparados para enfrentar

los retos del futuro.

Frente a la demanda que existe en relacion a tener una educacion de
calidad, se quiere de la implementacion de recursos idoneos para lograr una
adecuada calidad en la educacion. La realidad del pais es que
aproximadamente el 70% de las instituciones educativas no cuentan con
recursos didacticos que permitan lograr el desarrollo de competencias y
habilidades necesarias para afrontar grandes retos. La organizacion mundial
de las naciones unidades, mediante el programa de las naciones unidades
para el desarrollo PNUD, plantea objetivos claramente definidos y enfocados
en lograr una educacién que permita garantizar el desarrollo sostenible de las
naciones, compromiso que debe ser asumido por todos los paises,
instituciones  gubernamentales, instituciones privadas, formadores,
educadores, el sistema educativo de manera general.  Si bien es cierto
América Latina y especificamente el Ecuador ha focalizado la intension de
mejorar la educacion pretendiendo llevarla a un nivel mas alto, ha sido un reto
que aun no se ha logrado cumplir, para lograr mejorar la calidad de la
educacion en el pais no solo se debe revisar las politicas a nivel macro, sino
también comprender como funciona el nivel micro en el sistema de educacion,
es decir, que aporte tienen las instituciones educativas en el proyecto de

mejoramiento de la calidad de la educacién en el Ecuador.

Los Profesionales de la Educacion frente a las nuevas exigencias en el
campo de la educacion fueron adaptandose a través de los afios a los cambios
que imponia la tecnologia mundial. Pasaron de utilizar (Pizarras de tiza) y a

las (Pizarras Acrilicas), y demas recursos tecnoldgicos que el mercado ofrece.



Sin embargo, la realidad de nuestro pais es que los jévenes quienes
asisten diariamente a los Centros de Estudio se ven limitados en cuanto a
estas herramientas. No siempre las instituciones ya sean publicas o privadas

cuentan con el respaldo necesario para realizar inversiones en tecnologia

Es asi que el reto debe ser asumido no solo por la institucionalidad a nivel
publico, sino también las instituciones educativas particulares, quienes han
ido implementando procesos metodoldgicos activos y recursos didacticos

acordes a estas nuevas exigencias.

Las instituciones particulares deben implementar nuevas herramientas o
recursos como lo son las pizarras interactivas, las mismas que tienen un gran
impacto en el desarrollo tecnoldgico a nivel de Unidades Educativas, Centros
de Estudio, Centros de Capacitaciones, Universidades, entre otras como parte
de los procesos mas eficientes en la educacion de calidad, es por esto, que el
presente plan pretende llegar a todas aquellas instituciones que aun no
cuentan con dichos recursos para el mejoramiento de la calidad de la
educacién. Realidad que sera profundamente analizada mediante una
exhaustiva investigacion de campo que permitira definir lineamientos y
acciones que contribuyan con el proyecto de pais que el Ecuador se ha

planteado en el sector de la educacion.

Es por ello que, la idea de este plan de negocios es demostrar que los
recursos tecnolégicos no estan fuera del alcance de las Unidades Educativas.
La oportunidad de empezar a incursionar en estas herramientas didacticas,
gue no solo beneficiaran a los estudiantes y educadores, sino también, a los

Centros de Estudio y a todo el sistema de educacién nacional.

Objetivos Generales

Analizar la necesidad de implementar recursos didacticos interactivos en
las instituciones educativas de la ciudad de Guayaquil en el afio 2018 con la
finalidad de incrementar las ventas de la empresa Tradevisec.



Objetivos Especificos

» Determinar el nivel de aceptacion de las Pizarras Interactivas en
nuestro mercado local

» Definir la estrategia comercial que se utilizara para lograr captar el 30%
del mercado deseado.

» Realizar un estudio financiero para determinar la viabilidad del Proyecto

« Determinar la responsabilidad social del proyecto, a través del uso de

recursos no contaminantes.

Linea de Investigacion

Linea de la Facultad # 01: Tendencia de mercado Consumidor Final

Linea de la Carrera:

Se realiz6 en base al lineamiento que maneja nuestra Carrera y Facultad,
direccionada a estrategias de comercializacion, administracion y marketing
gue consta en el perfil de la Carrera.



CAPITULO |
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1. Descripcion de la empresa

1.1 Actividad de la empresa

Tradevisec S.A. es una empresa que se dedica a la importacion y
distribucién de productos tecnoldgicos a nivel nacional. Fue fundada en el
2009 por la Ing. Tanya Narvaez iniciando como el nombre comercial
Transvision Ecuador, el mismo que se mantiene hasta hoy. En el afio 2011 se
inici6 con la importacion y representacion de la marca SmartBoard
permitiendo tomar gran fuerza como empresa innovadora en cuanto a
herramientas didacticas para una Educacion Futurista.

Con el pasar de los afios la empresa fue adquiriendo lineas de productos
y certificaciones técnicas de las mismas, lo que desembocé en convertirse en
una empresa de soluciones tecnoldgicas con respaldo técnico. En la

actualidad las lineas de negocio son:

NRENES Equipos de

Al EE Interactivos Computacién

Adecuaciones de Sistemas de .
Suministros

Areas Seguridad

Electrodomesticos

Figura 1 Lineas de negocio



En la actualidad existe un mercado promedio de 500 Unidades Educativas

del Sector Privado, en donde la empresa tiene aproximadamente un 15% de

participacion de mercado.

MERCADO EDUCATIVO

TRAPI:\ nccer
- SISTEMAS Y

SEPVIrING

AKROS

OTROS ~J
55% e N |

COMPUIMAGE
N
5%

Figura 2 Participacion del mercado general
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Figura 3 Organigrama Tradevisec
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1.2. Misién y Vision
Mision:

La satisfaccion de nuestros clientes entregando productos y servicios
tecnoldgicos de alta calidad con respuesta inmediata; apoyandonos en la

excelente capacidad técnico-comercial, en constante desarrollo, de nuestro

talento Humano.
Vision:
Ser empresa Lider en la venta de Soluciones Tecnoldgicas, logrando el

reconocimiento de nuestros clientes como aliados estratégicos de su negocio.

1.3. Descripcidn del producto o servicio

El producto a comercializar es la Pizarra Interactiva y su marca es
VisionTech, este equipo no solo es un producto de Tecnologia Interactiva, sino
también, es una herramienta pedagdgica que permite y facilita la metodologia

de ensefianza de los maestros.

Las Pizarras Interactivas VisionTech tienen es de procedencia japonesa
permitiendo a la empresa mantener los estandares de calidad de los
productos de primer nivel con un bajo de costo de ensamblaje en mano de
obra, lo que da como mayor beneficio empresarial un menor costo de

importacion en relacién a otras Pizarras.

Pizarra Interactiva Visiontech

Ademas de su tecnologia innovadora de
sistemas infrarrojos y camara de ubicacion de luz
que permite transformar las Pizarras Acrilicas

p”, normales en superficies de tinta digital. Adicional a

esto, manejan un Software Interactivo que

y

4 reemplaza los marcadores borrables por lapices
Figura 4 Pizarras Interactiva



Opticos y lo que permite a los maestros utilizar los utilitarios principales de

Office como:
e Copiar
* Pegar

* Insertar Imagen

e Transformar a PDF
* Enviar por Email

* Reglas

e Cronometros

e Graduador

* Pentagrama

* Plano Cartesiano

e Cuadriculas

* Reproductor de Video
* Acceso a Internet

e Entre otros

Caracteristicas Técnicas del Producto

Movement Detection: CMOS Infrared Technology
Active Area (max projection size): 150 inch diagonal
Active Area (horizontal angle): 33 +/- 2 degrees
Active Area (vertical angle): 0-30 degrees
Calibration Technology: Photoelectric Positioning
Active Distance (from projection screen): 0.2-3m
Connectivity Interface: 1 x USB Cable (connection distance up to 24 m)
Power Requirement. 4.5°C 9 W (from USB port)
Power Consumption: <15 W

Net Weight: 81g

Movement Detection Technology: LED Light

Power Requirement:. 3V CR12 3Ax2



Trigger methods of pointer:  Button

Pen Body Weight: 85g (with battery)

Pointer Extendable Length: 1450px (length)

Net Weight: 61g

Movement Detection Technology: LED Light

Power: Built-in Lithium Battery, Rechargeable

Pen Body Dimension: 437.5px (length); 1.0-42.5px (diameter)
Net Weight: 25g

System Requirements - OS Required:  Microsoft Windows XP , Win7,
Win8, Linux OS

Processor Type: Intel Pentium or above
RAM Size: 128 MB
Min Hard Drive Space: 30 MB

Projection Size: Distance between Receiver and Projection Surface
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CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO Y LA EMPRESA

2.1. Poblacion y Muestra

La poblacién que ha considerado dirigirse el plan de negocio son las
Unidades Educativas que se encuentran ubicadas en la Zona 8 es decir:
(Guayaquil, Duran y Samborondodn). Se tiene como poblacion general un
promedio de 500 Colegios ubicados en la Zona Urbana del sector mencionado
anteriormente. Esta informacién fue tomada de la segmentacion obtenida por
parte del Ministerio de Educacion. Para luego proceder con la informacién
estadistica registrada en cada uno de los Distritos asignados a la zona

correspondiente.

3
%
& L0
v q Unidad Educativa
© 7 Brisas delRio
Colegio Americano 0 Colegio smael
@ Pérez Pazmifio

Colegio Nacional o

Augusto Mendoza.. = lirpo Naval “Cmdte.

Ty

Colegio Vicente Rocafuerte  fael Andrade Lalama’ Duran d
Colegio Aleman 0 N } F G
Hurnboldt de Guayaquil 45 %k k k¥ (64) @ @ =
W 0 Unidad Educativa José
o ; "o Domingo de Santistevan
47 w Colegio Vicente Q o

Rocafuerte & @

Instituto Ati Il Pillahuaso

Delia L5

Isla Santay
Figura 5 Zona 8. https://educacion.gob.ec/distritos-educativos-zona-8/

Las ubicaciones de las Unidades Educativas estaran sectorizadas por zona
geografica de toda la Zona 8 (Guayaquil. Duran y Samborondén), segun se

describe en la figura a continuacion.
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A continuacién este mapa explicara la division de las Zona 8 con sus

respectivas subdivisiones:

| ZONA 8 \
Duran ] | Samborndén |

Sur
| Urbanas
| Centro Samborond
6n

| Norte | Rurales Viaa
Salitre

Via a

Suburbios \ Daule

Guayaquil

—J

Via

| &=

Figura 6 Division Zona 8

Muestra

Una muestra es una pequefia porcion de algo, representativa de un todo,
que es usada para llevarla a conocimiento publico o para analizarla. (Conceptos,
s.f.)

La muestra considerada para el presente trabajo de investigacion se

tomara realizando el calculo con la férmula de conocimiento de Poblacioén:

12



NXZ'G2 X pxqg
d? ><(N—1)+Zﬂ2xp><q

H =

_ 500 x 1,962 x 0,50 x 0,50
0,052(500—1)+0,50 x 0,50 (1,962)

N= 21744

2.2. Seleccién de Método Muestral

Se toma en consideracion la poblacion definida que se tiene para este
proyecto por lo que se utilizara como método de seleccién Probabilistico
Simple. Es decir que se escogera aleatoriamente a los Colegios encuestados

dentro del nimero que arroje la féormula de muestreo.

Muestreo Probabilistico Simple es la técnica de muestreo en la que todos
los elementos que forman el universo y que, por lo tanto, estan descritos en
el marco muestral, tienen idéntica probabilidad de ser seleccionados para la
muestra. Seria algo asi como hacer un sorteo justo entre los individuos del
universo. (Ochoa, 2015)

2.3. Técnicas de Recoleccion de Datos

En este Plan de Negocios se utilizara como método de recoleccion de
datos la Encuesta, la misma que se aplicara a la muestra calculada en el

ejercicio anterior.

La encuesta se debera aplicar un total de 217 encuestas sectorizadas en
toda la Zona 8 (Guayaquil, Duran y Samborondon), la manera de sectorizar

las encuestas debera de ser por zona de ubicacion geogréfica y para esto se

13



trabajarda con las Instituciones ubicadas mediante el Google Maps
conjuntamente con el registro que posee el Ministerio de Educacion o Distrito

de Educacion perteneciente a esta Zona.

El instrumento se aplicard a cada una de las Unidades Educativas
seleccionadas en los sectores a las personas encargadas del Colegio que

este caso los designados para que la herramienta sea lo mas fructifera posible

son:
* Rectores
* Vicerrectores
« Jefesde TI
» Directores Académicos
o Jefesde TI

e Coordinadores de Areas
* Docentes encargados
¢ Junta de Padres de Familia

EL DIRECTOR DE UNA INSTITUCION
EDUCATIVA

Es el“animador”
de la entera
comunidad de
profesores y
alumnos.

Figura 7 Directivos de los Colegios
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2.4. Presentacion de resultados
1. ¢Cuél es el promedio de pension que tienenlos e  studiantes? Elija
la opcién de rangos:

Cuadro
Promedio de pension por institucion

Tabla 1

Resultados pregunta 1

PREGUNTA 1 GUAYAQUIL DURAN  SAMBORONDON
0a 100 43 24 0
101 A 200 56 12 15
201 A 300 35 0 10
Mas de 300 14 0 8

PREGUNTA 1

H

—
- — —

0a 100 101 A 200 201 A 300 Mas de 300

GUAYAQUIL ®m DURAN mSAMBORONDON

Figura 8 Promedio de pensiones

El andlisis de esta pregunta da como resultado que no solo la mayor
cantidad de clientes actuales y potenciales se encuentran ubicados en la
ciudad de Guayaquil. Sino también, que la mayoria de clientes se encuentran

en el mercado potencial de clase media y media baja.
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2. ¢Enla actualidad, el Colegio maneja textos digi  tales?

Cuadro
Promedio de implementacion de libros digitales

Tabla 2

Resultados pregunta 2

PREGUNTA 2 GUAYAQUIL DURAN  SAMBORONDON
SI 98 16 25
NO 50 20 8

PREGUNTA 2

—

GUAYAQUIL SAMBORONDON

Figura 9 Utilizacion de textos digitales

Los resultados de esta pregunta arrojan que existen comportamientos
variados en cuanto a la inclusion de textos digitales en los Colegios, como se
evidencia en Guayaquil existe un indice de inclusién y exclusién del 50% en
ambas partes, mientras que en Duran se encuentran mas negativos al uso de
textos digitales. Sin embargo, que en las instituciones de Samborondon la
tecnologia ya ha sido incluida en la mayoria de Unidades Educativas es un
impulso animico par el resto de Instituciones que aspiran o tiene como uno de

sus objetivos corto plazo, empezar a innovar sus herramientas y la tecnologia

16



con los que los alumnos tratan diariamente, al igual que todo su cuerpo
docente.

3. ¢Sabiausted que el invertir entecnologiaenla  Institucion le puede
permitir a futuro ubicarse en una mejor tabla de pe  nsiones?

Cuadro
Conocimiento de reglamentos

Tabla 3

Resultados pregunta 3

PREGUNTA 3 GUAYAQUIL DURAN SAMBORONDON
SI 148 36 33
NO 0 0 0

PREGUNTA 3

GUAYAQUIL SAMBORONDON

Figura 10 Reinversion de utilidades

En esta pregunta se puede dar a conocer que el 100% de las Unidades
Educativas manejan la informacién de la reglamentacion de estatutos del
Ministerio de Educacion por inversiones en infraestructura o tecnologia en los
Colegios Particulares. Esto es un punto favorable para el sector econémico de
la educacion ya que permite que tanto que los directivos como maestros y

cuerpo administrativo de la Institucion estén conscientes del esfuerzo que

17



realizan en ocasiones los directivo de las Unidades Educativas por mantener

un estandarizado de todos los aspectos del Colegio.

4. ¢Cuenta usted con Proyectores de imagen en las A ulas de clases
o en la Institucién?

Cuadro
Promedio de uso de proyectores de imagen

Tabla 4

Resultados pregunta 4

PREGUNTA 4 GUAYAQUIL DURAN SAMBORONDON
Si 88 21 27
NO 60 15 6

PREGUNTA 4

-

GUAYAQUIL SAMBORONDON

Figura 11 Uso de tecnologia de proyecciéon

En esta pregunta se expone desde cierto punto el estado actual en
inversion tecnologica de las Unidades Educativas de la Zona 8, dando como
resultados un claro dominio de la tecnologia en los Colegios de Samborondon,
mientras que en Duran la situacién es un poco mas equiparada. Por otro lado,
en la Ciudad principal prepondera la utilizacion de equipos audiovisuales, sin

embargo, no se queda muy abajo la no utilizacion de las tecnologias.
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5. ¢En qué parte del Colegio tienen Proyectores de Imagen?
Seleccione las opciones necesarias:

Cuadro
Ubicacién de proyectores de imagen

Tabla 5.

Resultados pregunta 5

PREGUNTA 5 GUAYAQUIL DURAN  SAMBORONDON
AUDIO VISUALES 29 2 6
LABORATORIO 12 3 4

AULAS DE 78 18 12

CLASES 86 8 11

AUDITORIO

NINGUNO 12 5 0

PREGUNTA 5

-

- H ml V.

AUDIO LABORATORIO AULAS DE AUDITORIO NINGUNO
VISUALES CLASES

GUAYAQUIL mDURAN mSAMBORONDON

Figura 12 Areas de proyeccion

De los resultados se infiere que los Colegios tienen como preferencia la
utilizacién de sistemas audiovisuales en las aulas de clases y sobre todo en
los Auditorios. Sin embargo, también se puede denotar que los diferentes
laboratorios que pueden existir en un Colegio se encuentran no equipados con
equipos de proyeccion.
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6. ¢Cual de estas empresas son las que le prestan a Igun servicio a
la Unidad Educativa? Elija las opciones necesarias:

Cuadro
Promedio de posicionamiento del mercado

Tabla 6

Resultados pregunta 6

PREGUNTA 6 GUAYAQUIL DURAN SAMBORONDON
TRADEVISEC 59 9 15

SISTEMAS Y 32 5 3

SERVICIOS 12 4 5
COMPUMILENIUM 17 2 2
COMPUIMAGEN 22 4 7

AKROS 6 12 1

OTROS

PREGUNTA 6

TRADEVISEC SISTEMASY  COMPUMILENIUM COMPUIMAGEN AKROS
SERVICIOS

GUAYAQUIL mDURAN = SAMBORONDON

Figura 13 Participacion de mercado

En este cuadro estadistico referente a la pregunta # 6 se aprecia como
Tradevisec mantiene una superioridad en el mercado por encima de sus
competidores y de igual forma tiene una presencia de mercado superior a los
demas. Dando como resultado, la ubicacion en primer lugar en la reparticion

del pastel del mercado objetivo siendo seguido por Sistemas y Servicios.
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7. ¢Cual de los siguientes indicadores son factores determinantes
para la decision de compra? Elija las opciones nece  sarias:

Cuadro
Promedio de indicadores de compra

Tabla 7

Resultados pregunta 7

PREGUNTA 7 GUAYAQUIL DURAN SAMBORONDON
PRECIO 76 16 7

SERVICIO 24 8 12

TECNICO

RESPALDOY 43 7 6

GARANTIA 5 5 8
ASESORAMIENTOS O 0 0

OTROS

PREGUNTA 7

[

PRECIO SERVICIO TECNICO RESPALDOY ASESORAMIENTOS OTROS
GARANTIA

GUAYAQUIL mDURAN m SAMBORONDON

Figura 14 Indicadores de compra

En este analisis del cuadro estadistico de esta pregunta podemos apreciar
gue nuestro mercado tiene una gran inclinacion como factor decisivo de
compra al indicador precio. Por ende, esto hace a la oferta de tecnologia méas

propensa a entrar en una guerra de precios constante.
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8. ¢Si tuviera la posibilidad de cancelar un valor promedio de 90
dolares mensuales por la utilizacion de la Tecnolog  ia de Pizarras
Interactivas, le pareceria una buena oportunidad?

Cuadro
Promedio de aceptacion de presupuesto

Tabla 8

Resultados pregunta 8

PREGUNTA 8 GUAYAQUIL DURAN SAMBORONDON
SI 94 24 11
NO 54 12 22

Tabla 9 Resultados pregunta 8

PREGUNTA 8

=

—

GUAYAQUIL SAMBORONDON

Figura 15 Probabilidad de aceptacién

Esta pregunta muestra una probable aceptacion de la oferta de sistema de
arrendamiento que estaria por ofrecer nuestra empresa. En la ciudad de
Guayaquil presenta una favorable aceptacion, al igual que Duran. Sin
embargo, podemos observar que en Samboronddén la iniciativa de este

servicio esta en un 50% negativo.
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9. ¢De tener la oportunidad de adquirir la tecnolog  ia interactiva para
las aulas, por medio de qué sistema le gustaria hac  erlo?

Cuadro
Promedio de sistemas de pagos

Tabla 10.
Resultados pregunta 9
PREGUNTA 9 GUAYAQUIL DURAN SAMBORONDON
COMPRA 94 24 11
NORMAL 54 12 22
SISTEMA DE
ARRIENDO

Titulo del grafico

o

GUAYAQUIL DURAN SAMBORONDON

1 SISTEMA DEARRIENDO  m COMPRA NORMAL

Figura 16 Estadistico de aceptacion

En esta pregunta se observa como la propuesta de arrendamiento tiene
una gran acogida en las zonas de Guayaquil y Duran mientras que en
Samborondoén existe una inclinacion por las compras regulares. Esto se debe,
a la segmentacion econémica que se muestra claramente por la ubicacion

geografica y socioecondmica.
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10.¢Por qué medio le gustaria recibir informacién sobre nuevas
tecnologias?

Cuadro
Promedio de Transmisiéon de informacién

Tabla 11

Resultados pregunta 10

PREGUNTA 10 GUAYAQUIL DURAN SAMBORONDON
CORREO ELECTRONICO 104 24 25

MENSAJE DE TEXTO 0 0 0

BOLETIN INFORMATIVO 12 5 0

REDES SOCIALES 32 7 8

PREGUNTA 10

100
80
60
40

20 —1!
— — =

0

CORREO MENSAJE DE TEXTO BOLETIN REDES SOCIALES
ELECTRONICO INFORMATIVO

GUAYAQUIL mDURAN mSAMBORONDON

Figura 17 Preferencias de vias de informacion

Esta pregunta permite conocer las mejores vias de informacion que esta
utilizando el Mercado de las Unidades Educativas preponderando la utilizacion

de correos electronicos como principal fuente de informacion.
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A continuacién se presentara los resultados obtenidos del levantamiento
de informacién realizado a las instituciones educativas de la zona 8, en

Guayaquil, Samborondén y Duran.

Se detallara mediante cuadro, ilustracion y analisis por cada una de las
preguntas realizadas a las unidades de analisis sujetas a estudio.

Los resultados que se vieron reflejados en las encuestas realizadas a 217
Instituciones Educativas reflejaron resultados favorables hacia el proyecto de

arrendamiento de las Pizarras Interactivas.

TENDENCIA DE ACEPTACION

mPOSITIVO mNEGATIVO

Figura 18 Tendencia de aceptacion

2.5. Andlisis e interpretacion de resultados

Una vez realizada las respectivas encuestas se procede a analizar los
resultados emitidos por todos los participantes de dicha encuesta. Los mismos

qgue, en esta ocasion fueron Unidades educativas.

Revisando las preguntas y las respectivas cifras tabuladas podemos
denotar que el resultado es bastante favorable hacia la aprobacion y
aceptacion del proyecto por parte del mercado escogido. Como principal
indicador de aceptacion esta la pregunta # 2 que pone en investigaciéon que

tan actualizados estan los Colegios de la Zona 8, dando como resultado un
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gran avance en tecnologia sobre todo en Samborondoén seguido de la Ciudad
de Guayaquil y luego con Duréan. La siguiente pregunta es la # 4 que pone a

la vista las inversiones realizada por parte de los Colegios.

Esta pregunta ubica a una herramienta como lo son los proyectores de
imagen como principal participante del desarrollo audiovisual de la manera en
la que se presentan las clases en la actualidad y yendo de la mano con los
textos digitales que le permiten a las Unidades Educativas no solo abrirse
camino en cuanto a la competitividad del mercado, sino también, en el

desarrollo pedagdgico tanto de sus docentes como de sus alumnos.

Es importante resaltar estas dos principales preguntas como indicadores
positivos hacia el proyecto, debido a que son herramientas que van de la mano
y necesitan de un producto como lo son las Pizarras Interactivas para explotar

el 100% de sus caracteristicas y beneficios.

2.6. Andlisis externo

2.6.1. Andlisis Pesta

Figura 19 Analisis PESTA

Aspecto Politico

Desde el 2016 se puso en marcha la Ley de Becal Nacionales e
Internacional impulsadas por el Ministerio de Educacion del Ecuador, en

donde se busca desarrollar a los jovenes con un potencial profesional que no
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puedas adquirir facilmente los estudios de tercer y cuarto nivel. Existen,
diferentes métodos de postulacién para estas becas antes mencionadas, los

mismos que son analizados por la Senescyt. (Superior, s.f.)

En este afio 2017 el IVA retorn6 nuevamente a su estado anterior,
obteniendo una rebaja de 2 puntos y asi pasando del 14% al 12%. Esto movio
los mercados nuevamente para los comerciantes, productores y distribuidores

del pais. (comercio, 2017)

La aplicacion de ley al impuesto de salida de divisas se fomento en el afio
2007 (SRI, 2007) en el Gobierno del Ex-Presidente Rafael Correa Delgado.

Esta consiste en el cobro del 5% a todo el Capital que salga del Pais.

Ecuador a través de empresas particulares y la Supercom empezaron
desde el afio 2011 a impulsar el desarrollo de marcas, las mismas que se
comercializan en el pais. Este proyecto ayuda al desarrollo de las marcas que
estuvieron ya creadas sin embargo sus patentes no estaban establecidas.
(Ferro, 2011)

La eliminacién del impuesto llamado Salvaguardia recuperara y fortalecera
las importaciones realizadas por las empresas comercializadores que
funcionan en nuestro pais. Este impuesto tuvo un gran impacto tanto en el
comportamiento del consumidor como el de la empresa que comercializa los
productos. Se espera que con esta disminucion de impuestos el mercado
vuelva a recuperar su flujo de efectivo al que se venia acostumbrando los

altimos afnos. (Comercio, 2017)

* Incursion de Becas de Estudio Nacional e Internacionalmente

e Disminucion de IVA, aprobado por el Gobierno relecto y puesto en
marcha a partir del 1 de Junio del 2017

* Impuesto de salida de Divisas

* Creacion y desarrollo de marcas propias. (Patentes)

BECAS.
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Aspecto Econémico

A través de los afos han existido reformas en el salario basico unificado
qgue han permitido el aumento de los ingresos del ecuatoriano promedio y sus
familias. La ultima reforma fue establecida este afio 2017 por parte el Gobierno
y el Ministerio del Trabajo. (Trabajo, 2017)

El incremento de productos no debidamente tributados es un
inconveniente constante que vive el pais y por ende nuestro mercado. Afecta
a las grandes empresas, medianas y a las pymes, que necesitan generar un
margen de rentabilidad minimo para alcanzar su punto de equilibrio. Sin
embargo, el paso de tecnologia sin pagar impuestos genera un desfaz en los
precios que estos productos puedan presentar en el mercado que apuntan.
(Telegrafo, 2017)

La expansion y desarrollo que vivio el cantébn de Samboronddn que hace
parte de la Zona 8, ha ido incrementandose con el pasar de los afos, inicio
con ciudades de clases alta, y abarcé la clase media y media alta. Por esta
razon, las empresas promotoras de educacion privada decidieron realizar
inversiones en montaje de nuevos centros de estudios que abarquen el
mercado que se venia creando. Es un servicio satisfactorio para los habitantes
de todas estas ciudadelas que sus hijos y familiares tengan la posibilidad de
ingresar a centros de estudios de excelente calidad pedagdgica sin importar
la distancia geografica que existe desde el area donde se encuentran
ubicadas sus viviendas a en este caso el puerto principal Guayaquil.
(Universo, 2013)

* Incremento porcentual del salario basico
» Contrabando de tecnologia por fronteras
» Creacion de nuevas escuelas en zonas privadas, expandiendo el

territorio de cobertura en cuanto a lo q se refiere a posicion geografica.

Aspecto Social

El Ministerio de Educacion impulsa la campafa de acceso a la educacion

para todos. La cual consiste, en garantizar que la educacion tanto privada
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como publica debe de estar al alcance de los nifios y nifias de nuestro pais.
Se inici6é informando que todos los nifios inscritos en la Region Costa tendran
el mismo derecho por igual de educarse sin distincion alguna. (Educacion,
2016)

La disminucion del nivel analfabetismo es sin duda alguna una de las
mayores gestiones implementadas por el Ministerio de Educacion tanto para
el sector publico como para el privado. Se logréo una gran acogida con la
participacion de los estudiantes del ultimo y penultimo afio de bachillerato, los
mismos que con gran destreza llevaron a cabo las clases colaborativas para
los participantes de distintas edades que asistieron a esta campafa.

(Educacion, Educacion para jovenes y adultos, 2017)

El Gobierno junto al Ministerio de Educacion impuls6 desde el afio 2013 la
reforma de mayas, metodologia pedagdgica e infraestructura de las Unidades
Educativas del sector publico en zonas de urbanas de escasos recursos
econdémicos permitiendo a los niflos que pertenecen a este sector
socioeconémico tengan la posibilidad de acceder a una educacion de primer
nivel. (Telégrafo, 2017)

* Acceso a la Educacion para todos
» Reforma de Unidades Educativas del sector Publico

* Disminucion del nivel de analfabetismo

Aspecto Tecnoldgico

La incursion de textos digitales se ha ido desarrollando en nuestro pais
con el pasar de los afos, en donde los primeros pilares de estas herramientas
se vieron desarrollandose en la materia de inglés. Esta idea pedagdgica que
se enfoca mucho en el avance tecnoldgico de las Unidades Educativas busca
abrirse paso entre la educacion actual y la del futuro, teniendo como principal
arma el uso de tecnologias paralelas como las pizarras interactivas, tablets,

entre otras herramientas digitales.

No existen cifras oficiales aun de cuantos consumen los libros digitales en el

pais, pero en la produccion editorial ecuatoriana el e-book ocupa el 13.35%.
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Durante 2010 se produjeron 556 titulos. Estos datos los publico la Camara
Ecuatoriana del Libro en un estudio sobre la industria editorial local.
(Telegrafo, Cultura , 2012)

En la actualidad la industria ecuatoriana ha desarrollado una gran
capacidad para fortalecer el ensamblaje local de televisores de las marcas
reconocidas por nuestro medio comercial. Se inicié con la prueba piloto de
televisores de tamafo reducido como 32” y ha llegado posicionarse en
televisores de hasta 60”. Este desarrollo puede tener un frente positivo y un
frente negativo ya que si bien es cierto, que se busca impulsar la mano de
obra local, también, se pueden ver afectadas las marcas importadas que por
precios se ven afectados al momento de salir al mercado. (Comercio,
Economia, 2015)

* Innovacion en herramientas pedagdégicas
» Creacion de textos digitales
« Ensamblaje Nacional (apertura de fabricas de televisores de 32", 42"y

50" disminuyen uso de

Aspecto Ambiental

El tratamiento de residuos sin duda alguna ha sido uno de los principales
proyectos de conciencia ambiental que el pais ha ido desarrollando a través
de los afos. La idea principal consiste en crear conciencia del reciclaje de
desechos solidos como cartones, plumafones, envolturas plasticas, entre
otras. Para esto se solicita la ayuda de entidades pubicas como Municipios y

las empresas privadas que comercialicen sus productos con estos materiales.

“Contamos con el firme compromiso de los representantes de los Municipios
y de la empresa privada para lograr de manera conjunta que los residuos

sélidos tengan una correcta disposicion final” (Ambiente, 2015)

Figura 20 Recoleccion Ambiental
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Matriz de consideracion de variables

Tabla 12

Variables de importancia

Tabla 13

Variables de importancia

VALORACION

POCO IMPORTANTE

IMPORTANTE

MUY IMPORTANTE

Muy Positivo MP
Positivo PO
. 0-5
Indiferente IN
. 6 - 10
Negativo NE 11 - 15
Muy Negativo MN
Tabla 14

Andlisis de oportunidades y amenazas

VARIABLES

VALORACION

OPORTUNIDAD AMENAZA

PO IN NE

MN

POLITICOS

Incursion de becas
Disminucion del IVA
Impuesto de salida de
divisas

Desarrollo de marcas
ECONOMICO
Incremento del salario
basico

Contrabando de
tecnologia

Creacion de nuevas
escuelas

SOCIAL

Acceso a la educacion para
todos

Escuelas del Milenio
Disminucion del
analfabetismo
TECNOLOGICO
Innovacidn en
herramientas pedagdgicas
Creacion de textos
digitales

Ensamblaje nacional de
tecnologia

AMBIENTAL
Tratamiento de residuos

11
12
10

11

11

12
11

10

15

(el el

31



Valoracion de Oportunidades y Amenazas

Tabla 15 Medicion de importancia

Creacion de nuevas escuelas 11 Contrabando de tecnologia 15
Incursion de becas 7  Ensamblaje nacional de tecnologia 10
Acceso a la educaciéon paratodos 6  Impuesto de salida de divisas 12
Disminucion del IVA 11

Innovacidén en herramientas

pedagdgicas 12

Creacion de textos digitales 11

Disminucion del analfabetismo 9

Desarrollo de marcas 10

Incremento del salario basico 11

Escuelas del Milenio 9

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Figura 21 Estadistica de Oportunidades y Amenazas

Este cuadro de analisis muestra claramente que las oportunidades
superan con 10 variables positivas a las amenazas que se quedan con 3
variables negativas. Lo que permite concluir una inclinacion favorable hacia el

desarrollo del plan de negocio bajo la estrategia planteada.

La tabla de valoracibn muestra como el promedio de valores de las

oportunidades es de 11 manteniendo un nivel elevado de importancia sobre
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las oportunidades que presenta el mercado. En cuanto a las amenazas, estas
estan manteniendo un promedio de importancia alto entre 10y 15 lo que indica
gue estas amenazas presentadas por el mercado son relevantes y habra que
estar cautos en caso de que se necesite tomar algo accion ante una posible
complicacion de las estrategias comerciales debido algun aspecto negativo
del Pais.

2.6.2. Estudio del sector y dimension del mercado

En este punto se realiza un analisis de las empresas que se desarrollan
en el entorno, es decir, de los competidores directos que se encuentran en el

mercado escogido.

En el Ecuador existen seis principales grupos del sector econémico que
sostienen la Economia del pais y uno de ellos es la Educacion y las Salud.
Actualmente el Gobierno presenta destinado alrededor de $ 1000 millones

para el sector educativo. (Lideres, 2013)

El mercado de la tecnologia fue ganando terreno con el pasar de los afios,
la incursion impresora mas rapidas, micro computadores, tecnologia
inalambrica, entre otras han sido solo una pequefia porcion de como nuestro
pais se ha ido adaptando de manera constante a los cambios tecnoldgicos

gue exige el medio.

El gasto en Ecuador destinado a ciencia, tecnologia e innovacion llegé en
2011 a $ 1 210 millones, equivalentes al 1,58% del producto interno bruto
(PIB). Solo en lo que se refiere a investigacion y desarrollo (1+D) se destinaron
$ 269,47 millones, o el 0,35% del PIB, segun una encuesta aplicada entre
2009 y 2011 por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) y la
Secretaria de Educacion Superior, Ciencia y Tecnologia (Senescyt).
(Telégrafo, MASQMENOS, 2014)

Dentro de los estandares normales que competencia, en nuestro mercado
actual existen a dos grandes competidores directos como lo son Sistemas y

Servicios y Akros. Estas empresas mencionadas anteriormente, cuentan con
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lineas de negocios similares a las nuestras y productos ya sean iguales o

sustitutos a los comercializados por Tradevisec S.A.

SERVICIOS |

Figura 22 Logo Competencia 1

Tabla 16. Participacion de la competencia

TRADEVISEC AKROS SISTEMAS Y SERVICIOS OTROS
PARTICIPACION 30% 25% 20% 25%

PARTICIPACION

TRADEVISEC AKROS SISTEMASY SERVICIOS OTROS

Figura 23 Participacion de competencia

La participacion de mercado hasta junio del 2017 segun el analisis que
realizé la empresa Tradevisec a través de una encuesta digital, la ubicacion
de participacion de mercado de los Colegios de la Zona 8 estan divididos entre

los 3 grandes Distribuidores que son:

* Tradevisec 30%
* Akros 25%
» Sistema y Servicios 20%
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¢ Otros 35%

Tabla 16. Encuesta Digital

TRADEVISEC AKROS SISTEMAS Y OTROS
SERVICIOS

TIEMPO DE RESPUESTA 4 4 3 4
MEJOR GARANTIA 5 4 3 2
CALIDAD DE SERVICIO 4 4 4 4
CUMPLIMIENTO DE 3 4 3 3
PROCESOS 4 3 4 5

MEJORES PRECIOS 4,0 3,8 3,4 3,6

La empresa Tradevisec se encuentra en mejor posicion de sobre sus
principales competidores, sin embargo, podemos encontrar un valor que
supera el promedio de la empresa los cuales se ven ubicado en otros
competidores. En este caso podemos también analizar que una parte
importante del mercado estd repartido ente personas naturales e
independientes que se llevan trabajos individuales en los Colegios de Clases

media, media baja para ser exactos principalmente con menores precios.

En el sector de venta de tecnologia existen 2 grupos bien definidos que se
encargan de la importacion y distribucién de tecnologia nuestra ciudad y

desde luego en las localidades aledafias, estos son:

Grupos Mayoristas Distribuidores

Tabla 17 Grupos de distribucion

Durante afios se ha mantenido la comercializacion de tecnologias a través
de un canal de distribucion de Primer Nivel con un intermediario, que se acoge
a las politicas, garantias y servicios que disponen las distintas marcas que los
mayoristas representan. Teniendo funciones principales bien definidas en

ambos grupos.
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Mayoristas

* Se encargan de la importacién y distribucion en volumen de las
principales marcas comercializadas a nivel mundial.

Distribuidores

*» Se encargan de la venta de los productos que distribuyen los
mayoristas enfoncandoes ya sea en cosumidores finales o al sector
corporativo.

Posicion de la empresa

Tradevisec S.A. tiene ya 9 afios de funcionamiento en la ciudad e de
Guayaquil, atendiendo principalmente a las Unidades Educativas de la Zona
8 captando asi un gran porcentaje de la clase media alta y alta los Colegios.
Es por ello que se quiere ingresar con mayor fuerza a la porcion del mercado

de clase media y media baja:

e« Los Colegios de clase media y media baja buscan actualizar su
tecnologia con bajos presupuestos.

 El mercado de las Unidades Educativas va creciendo a la par del
crecimiento de la Ciudad.

« Situacidén econdmica, en cuanto a la busqueda de los Colegios con una
mejor ubicacion en la tabla de cobro de pensiones.

» Las Pizarras Interactivas brindan la oportunidad de ingresar a los
Colegios apuntados con la diversidad de lineas con las que cuenta la

empresa.
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2.6.3. Competencia — Andlisis de las Fuerzas de Por ter

Actualmente el mercado al cual se dirige se ve amenazado no solo por el
ingreso de nuevos competidores sino también por los comerciantes informales
que en ocasiones pueden llegar a dafiar mercado con los precios de los
productos que informalmente o incluso ilegalmente puedan ingresar a nuestro

pais.

Amenza de
nuevos
competidores

MEDIA

Negociacion Rivalidad -
con entre Negociacion

Proveedores Competidores con Clientes
ALTA ALTA MEDIA

Productos
Sustitutos

BAJA

Figura 24 Fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos competidores (Media):

Se puede observar que la amenaza de nuevos competidores esta
catalogada como media, esto se debe, a la presencia de competencia
informal. Es decir, en el mercador de comercializaciéon de tecnologia mismo
gue es bastante comun en nuestro pais personas con negocios particulares

pueden convertirse en un nuevo competidor por mas pequefio que sea. Uno
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de los andlisis que realiza Tradevisec es que “La venta de tecnologia es
comun, existen 100 distribuidores pequefios con negocios informales que
pueden vender un computador con las mismas caracteristicas que los
nuestros a menor precio. Sin embargo, en lo que viene después esta la

diferencia, como, por ejemplo:

e Servicio Técnico
* Servicio Post-Venta
* Sistema de Garantias

» Stock de repuestos

Poder de negociacion de los Clientes (Media):

Los clientes pueden tener un poder de negociacion aceptable hacia
nosotros ya que en el mercador existen algunos proveedores con el mismo
producto. Sin embargo, ceder gran poder a los clientes puede representar
entrar en una guerra de precio no aceptable para Tradevisec por temas de
rentabilidad permitida y puntos de equilibrios financieros. Es por ello, que
principalmente tratamos de salvaguardar estas negociaciones con sistema de

ganar-ganar para ambas partes. Opciones como:

* Obsequios de servicio
» Descuentos en futuras compras
« Plan de Crédito

Productos Sustitutos (Baja):

En este punto los productos que reemplacen los nuestros no es una fuerza
de preocupacion. Debido a que, las Pizarras Interactivas son productos de
gran desarrollo tecnoldgico, a bajo costo presentado y son principalmente las
herramientas mas recomendadas a nivel mundial para las aulas de clases.
Los beneficios que presentan las Pizarras Interactivas son tantos que ni
siquiera los proyectores Interactivos igualan. Por otro lado, si se presentara el
caso de competir contra ellos Tradevisec cuenta dentro de su portafolio de
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productos con estos equipos lo que nos da una ventaja competitiva sobre los

demas.

Poder de negociacion de proveedores (Alta):

Los proveedores presentan una fuerza muy importante para Tradevisec ya
que gracias a las negociaciones que se puede tener con ellos en cuanto a
precios y crédito, ya sean nacionales o internacionales, hacen posible este
plan de negocios o al menos la estrategia comercial que estamos
presentando. Ya que los créditos que manejan con Tradevisec sirven de

colchén econdémico para la proyeccion del sistema de arrendamiento.

Rivalidad entre competidores (Alta):

En el mercado que se maneja Tradevisec en donde los productos
comercializados tienen una red de distribucibn muy amplia y existen varios
competidores que manejan estos productos, muchas veces se vuelve una
competencia de precios constantes. Lo que le permite a los clientes ejercer
cierta presion por un mejor precio y a los proveedores en ocasiones los ubica

en posiciones no favorables por la constante disminucién de precios.

Figura 25 Andlisis de las fuerzas de Porter
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Tabla 18.

Factores internos Akros

MATRIZ EFI
(FACTORES INTERNOS)
AKROS
e Calificacion
Factores Peso Calificacion
Ponderada
AMENAZAS 50% 1
1 Mejores precios 0,16 2 0,32
2 Tiempo de respuesta 0,17 2 0,34
3 Mejor garantia 0,17 2 0,34
OPORTUNIDADES 50% 1,50
1 Calidad de servicio 028 3 0,84
Cumplimiento de 0,22 4 0.66
2 procesos
Total 100% 2,50
Debilidad
cx
32%
— ] ]
Mejores precios Tiempo de respuesta Mejor Garantia
Figura 26 Debilidades por parte de Akros
Fortaleza
Calidad de Servicio Cumplimiento de procesos

Figura 27 Fortalezas de Akros

40



Tabla 19

Factores Internos Sistemas Y Servicios

MATRIZ EFI

(FACTORES INTERNOS)
SISTEMAS Y SERVICIOS

Factores Peso Calificacion Calificacion
Ponderada
AMENAZAS 50% 0,83
1 Mejores precios 0,16 2 0,32
2 Tiempo de respuesta 0,17 1 0,17
3 Mejor garantia 0,17 2 0,34
OPORTUNIDADES 50% 1,77
1 Calidad de servicio 0.23 3 0,69
2 Cumplimiento de procesos 0,27 4 1,08
Total 100% 2,6
Amenazas
41%
I
Mejores precios Tiempo de respuesta Mejor garantia

Figura 28 Amenazas de Sistemas y Sevicios
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Oportunidad

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%
Calidad de servicio Cumplimiento de procesos

Figura 29 Oportunidades Sistemas y Servicios

2.6.4. Estimacion de mercado potencial y demanda gl obal

En la actualidad la creacién y desarrollo de empresas comercializadoras
de tecnologia es muy comun y esto se debe mayormente por la aparicion y
capacitacion de nuevos emprendedores. Los mismos que con ideas
innovadoras y gran determinacion logran iniciar empresas unipersonales o
pymes que se van desarrollando con el pasar del tiempo y la captacién de dia

a dia de clientes.

Se debe tener en consideracion que los mercados a tomar son los que se
encuentran desabastecidos y los que se encuentran cautivos por la
competencia. Sin embargo, no podemos dejar de resaltar que Tradevisec S.A.
cuenta con el producto y el plan de comercializacion estratégico para poder
lograr la captacion del 50% del mercado. Entrando inicialmente con las
Pizarras Interactivas para luego abrir nuestro portafolio de soluciones

tecnoldgicas.

Se tomara en consideracion para un analisis del mercado potencial la
poblacidén que se tuvo en consideracion para desarrollar las encuestas sobre
el plan de negocios. La misma que fue de 500 Unidades Educativas repartidas
entre Guayaquil, Duran y Samborondén; lo que se conoce geograficamente

como Zona 8 segun la division zonal impuesta por el Ministerio de Educacion.

* Mercado Potencial maximo tedrico (MPMT)
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* Mercado Potencial maximo realizado (MPMR)

* Mercado Potencial maximo actual (MPMA)

Poblaciéon considerada: 500
MPMT= 500

MPMR: 500 X 0,6= 300

El célculo del Mercado Potencial maximo tedrico multiplicado por la tasa
de desarrollo en una valoracion de 0,6 arroja como resultado 300 Unidades

Educativas como Mercado Potencial maximo real.

MPMA= 300 X 0,8= 240

Una vez obtenido el dato del Mercado Potencial maximo actual se puede

proceder a calcular la demanda global del mercado apuntado.

Demanda Global= 240 x 0,9= 216

Con este calculo podemos definir el Mercado Potencial al que la empresa
estimara llegar y desarrollar dentro del periodo establecido para el plan de

negocio.

2.6.5. Mercado Meta

Este plan de negocios va dirigido hacia las Unidades Educativas de la Zona
8, las mismas que se encuentran en la actualidad por regulaciones e iniciativa
propia en constante desarrollo pedagdgico e implementacion de tecnologia
para encontrarse a la par de las grandes potencias de su respectivo mercado.

43



Las Unidades Educativas se sectorizan en las areas mencionadas en la

estructuracion de este plan de negocios:

Distritos Educativos Zona 8
Guayaquil-Samborondon-Duran

Ximom 1

Dir: Junto al Colegio Cotopad Av. Domingo Comin y calle
Juan Pandala.

Tll'Ma?M&ﬂm { 2457507 J’ 2480040
Uini6n ce Bananeros, ino, Proletarios sin Tia

Antigua  Direccion  Provincial de
Educacion calie Aguirre junto al
Colegio Vicente Rocafuerto.

?ﬂ!‘tﬁd)ﬂﬁﬁﬁﬂ
Astlllero, Centro, Las Pefias, Garay, La
Chala, Cristo del Consuslo. Ele vial comuni-

Figura 30 Imagen geogréfica de zona 8

2.6.6. Perfil del consumidor

Este plan de negocios va dirigido hacia las Unidades Educativas
principalmente con un nivel socioecondmico medio alto, medio y medio bajo.
Las mismas que se encuentran en constante innovacion para sus

infraestructuras pedagogicas y tecnolégicas.

El siguiente cuadro mostrara los principales indicadores que la empresa
considera variables importantes para la ubicacién y seleccién de prospectos
de clientes que puedan ser captados por Tradevisec. Sim embargo, esta tabla
tiene un segundo filtro después de haber realizado el escaneo del area y la
filtracion de lo que a simple vista pueda inclinarse el Asesor de le empresa

Tradevisec
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Tabla 20

Cuadro del perfil del consumidor

GEOGRAFICAS DATOS

PAIS ECUADOR

REGION COSTA

PROVINCIA GUAYAS

CAPACIDAD Datos

INSTALADA

# DE ALUMNOS 200 a 2000

BACHILLERATO Siyno

INTERNACIONAL

# DE DOCENTES 15 a 120

SOCIOECONOMICAS Datos

INGRESO 50 a 600

PROGRAMA Siyno

FUNDACION

PSICOGRAFICOS Datos

CLASE SOCIAL MEDIA ALTA, MEDIA,
MEDIA BAJA

PERSONALIDAD INNOVADORA

CONDUCTUALES Datos

BENEFICIOS DESARROLLO

BUSCADOS TECNOLOGICO

TASA DE USO DIARIO

NIVEL DE LEALTAD ALTO

2.7. Andlisis Interno

Se puede resumir dentro del analisis interno de la empresa Tradevisec s.a.

gue se ve sujeta a los procesos desarrollados dentro su cadena de valor.

45



2.7.1. Cadena de Valor

Dentro de la cadena de valor se tiene que considerar como importante a
todos los procesos primarios que se desarrollen dentro de la misma. Es por
ello que, el andlisis de los procesos dentro de esta cadena debe de ser
detallados y bien ubicados con el objetivo de realizar un enfoque adecuado
de lo que se quiere lograr con el seguimiento de los procesos.

Actividades |
de Soporte |

Actividades |
Primarias

Figura 31 Esquema de cadena de valor

Actividades de Soporte:

Infraestructura:

Tradevisec S.A. cuenta con oficinas en dos Ciudades principales como lo
son: Guayaquil y Quito, teniendo como matriz (Guayaquil) ubicada
respectivamente en la Av. Juan Tanca Marengo Parque Comercial Saibaba
Local 33, también cuenta con Bodegas en las ciudades de Guayaquil, Quito,
Cuenca y Manta y adicionalmente cuenta con bodegas debidamente
segmentadas en las diferentes Regiones segmentadas estratégicamente para
cubrir facilmente el despacho los distribuidores.
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Desarrollo Tecnoldgico:

Este es uno de los principales pilares de Tradevisec S.A. implementando
afo tras afio nuevas tecnologias dentro de nuestra empresa, no solo a nivel
de Hardware sino también en Software. Contamos con Equipos de vigilancia,
sistemas de seguridad para bodegas, Equipos de videoconferencia para tener
una comunicacion constante no solo con los clientes sino también con
proveedores nacionales e internacionales, cuenta también con camaras de
prueba para nuestro servicio técnico y Software a nivel contable, control de
bodega y una nueva implementacion de MicroCRM desarrollado

especificamente por la empresa Birobid para nuestro personal de ventas.

Actividades Primarias:

Se realiz6 un analisis para definir por nivel de importancia las actividades

principales de la empresa y sus respectivas funciones dentro la misma.

Logistica Interna:

Se procede a realizar un analisis de los procesos internos de cada
departamento y principalmente de los que estan en constante contacto con el
cliente. Para conseguir estar actualizados en las necesidades que se puedan

presentar tanto como para el cliente interno como el externo.

Operaciones:

Actualmente desde el afilo 2017 se realiz6 la implementacion de los
manuales de procesos lo que permite a Tradevisec un mejor control sobre el
desarrollo y mejora de las funciones no solo de cada departamento sino
también de los puestos definidos tanto de las Gerencias, Jefaturas,
Coordinaciones y subordinados, buscando de esta manera controlar las

falencias por descoordinacion en los diferentes procesos internos.
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Logistica Externa:

Este proceso esta controlado directamente por Coordinacion Logistica la
misma que se encarga de disponer, controlar y evaluar las rutas diarias para
los destinos (clientes/proveedores) de despacho. Todo estos procesas estan
permanentemente revisados por la Gerencia General la misma que tiene
potestad de modificar o reiterar dichas rutas ya determinadas por las

Coordinacién administrativa.

Marketing y Ventas

Esta parte de los procesos estan a cargo del departamento Comercial el
mismo que esta dirigido por la Gerencia Comercial, estan encargados no solo
de las gestiones de ventas. Sino también, de las estrategias comerciales,
promociones y publicidad que se pueda implementar dentro las gestiones
permitidas por el departamento, todo esto, debe estar delineado por el

presupuesto anual asignado a inicios de cada afno.

2.7.2. Benchmarking

La empresa Tradevisec toma como principal referencia uno de sus
competidores directos como lo es Akros y asi mismo a uno de sus principales
proveedores internacionales como lo es SmartBoard. Cada uno de ellos nos
ha servido como ejemplo en el momento de implementar procesos de mejor

en el area de marketing digital y servicio técnico respectivamente.

2.8. Diagnostico
2.8.1. Andlisis FODA Matematico
Este analisis tiene como objetivo identificar cuales son los factores internos

(fortalezas y debilidades) y los factores externos (amenazas y oportunidades)

de la empresa Tradevisec S.A.

48



Tabla 21
Anélisis FODA

Fortalezas
Buen manejo del Capital
Venta y respaldo técnico

Representacion de marcas
internacionales

Gerentes Titulados y capacitdos

Oportunidades
Disminucion del Iva
Incremento de salario basico
Crecion de nuevos Colegios
Innovacion en tecnologia

Debilidades Amenazas
Retraso en tiempos de respuestas || contrabando de tecnologia
Poco personal en el area técnicas || |mpuesto de salida de divisas
Mayor gestion de cobranza Ensamblaje nacional de tecnologia

Esta matriz llamada FODA nos permitira realizar un analisis de los
aspectos internos y externos de Tradevisec, por medio de la cual se podra
tomar en consideracion para realizar un futuro CAME y a su vez tomar
acciones de los peligros que pueda presentar el entorno y de esta manera
plantear estrategias que permitan afrontar las complicaciones que presente el

mercado.

A continuacién se desarrollara los factores externos que estan en el
entorno de la empresa Tradevisec el cual medird los porcentajes de

participacion que tiene cada variable
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Tabla 22

Factores Externos Tradevisec

MATRIZ EFE
(FACTORES EXTERNOYS)
TRADEVISEC
Factores Peso Calificacion Calificacion
Ponderada
AMENAZAS 35% 1,2
1 Contrabando de tecnologia 0,05 4 0,2
Ir_npuesto de salida de 0.2 4 08
divisas
EnsambI,aJe nacional de 0.1 5 0.2
tecnologia
OPORTUNIDADES 65% 1,88
L ., 0,18
1 Disminucion del IVA 4 0,72
In,cr_emento del salario 0,2 4 08
2 basico
Creac_lon de nuevos 0,12 3 0.36
Colegios
4 Innovacién de tecnologia 0,15 4 0,6
Total 100% 3,08
Amenazas

Contrabando de Impuesto de salida de Ensamblaje nacional
tecnologia divisas de tecnologia

Figura 32 Amenazas Tradevisec
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En el andlisis de las amenazas planteadas por el cuadro del entorno al cual
se enfrenta Tradevisec se puede ver que el impuesto de salida de divisas lleva
gran importancia con un 67% de participacion. Esto se debe, al incremento de
costos en la importacién del producto principal el cual es la Pizarra Interactiva.

Oportunidad
35% 32%
30%
25%
20%
15%

5%

Disminucion del IVA  Incremento del salario  Creacion de nuevos Innovacion de
basico Colegios tecnologia

0%

Figura 33 Oportunidades Tradevisec

La matriz de factores externos corresponde a un andlisis detallado del
entorno general al que esta expuesto Tradevisec, dando como resultado una
notable superioridad de las Oportunidades que presenta el mercado en el
estado actual en el que se encuentra este sector del mercado.

El incremento del salario basico es la variable que mayor porcentaje de
participacion presenta en el cuadro de oportunidades con un 32% ya que al
haber mayores ingresos econémicos para los padres de familia mejoran las
oportunidades de pagos puntuales en los valores de pensiones planteados

por las Unidades Educativas.

Otra de los aspectos que también es importante recalcar es la disminucion
del IVA que regreso a su estado normal luego de la salida del Gobierno del
Eco. Rafael Correa y lo que permite que los consumidores vuelvan a apreciar
una puerta de comercio pese a que los puntos de disminucion del impuesto
no causen mayor impacto en los precios del mercado en general. A
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continuacion, detallaremos los aspectos internos de la empresa Tradevisec

gue se detallan asi:

Tabla 23

Factores Internos Tradevisec

MATRIZ EFI
(FACTORES INTERNOS)
TRADEVISEC
Factores Peso Calificacion Calificacion
Ponderada
Debilidades 50% 0,83
. Retraso en tiempos de 0.16 2 0,32
respuesta
, Poco personal en é&rea 0.17 2 0,34
técnica
3 Gestidon de cobranza 0,17 1 0,17
Fortalezas 50% 1,9
1 Buen manejo del Capital 0,15 4 0,6
2 Ventay servicio técnico 0,12 4 0,48
3 Representacion de marcas 0.13 4 0,52
internacionales
, Gerentes ftitulados y 0,10 3 0,3
capacitados
Total 100% 2.73
Debilidad
| —
Retraso en tiempos de Poco personal en drea técnica Gestion de cobranza

respuesta

Figura 34 Cuadro estadistico de las debilidades Tradevisec

El cuadro de andlisis de las debilidades muestra nivel de importancia muy

parejo lo que indica que son puntos de mejora a tener en consideracion para
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el desarrollo del plan de negocios planteado. El poco personal técnico es uno
de las debilidades a trabajar primordialmente con 41% de participacion en el
cuadro estadistico planteado.

Fortaleza

I l

Buen manejo del Capital Ventay servicio técnico  Representacion de Gerentes tituladosy
marcas internacionales capacitados

Figura 35 Cuadro de fortalezas Tradevisec

En el cuadro planteado de las Fortalezas tenemos el manejo del capital
como principal punto a favor con un 32% de participacion el mismo que sin
duda alguna, va de la mano con la presencia de Gerente capacitados y
titulados con el 16% de participacion. Por el nivel de conocimiento
administrativo que poseen es recomendable de que ellos sigan encabezando
las gerencias y sobre todo la supervision de costos de este plan de negocios.

Figura 36 Fortlezas y debilidades
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2.8.2. Analisis CAME

Tabla 24

Cuadro de Analisis CAME

H

TRAODEVISELC

Lideres en soluciones becnologicas

OPORTUNIDADES "0"

Disminucion del IVA

Incremento en el
salario basico
Creacion de nuevos

Colegios
Innovacion en
tecnologia
AMENAZAS " A"

Contrabando de
tecnologia

Impuesto de salida de
divisas

Ensamblaje nacional

FORTALEZAS "F"

Buen manejo
del capital
Ventas y respaldo técnico

Representaciéon de marcas
internacionales

Gerentes titulados y
capacitados

ESTRATEGIA OFENSIVA (F+0)

Aprovechar el incremento del
salarioy

la disminucidn del IVA, para
lanzar promociones

hasta agotar stock.
Campafia en Colegios nuevos

para demostrar
la presencia de la marca.

ESTRATEGIA DEFENSIVA (F+A)

Campania de respaldo en
garantias por niumero de serie
de los equipos

Aumento de garantias a través
de un care pack representativo
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DEBILIDADES "D"

Retraso en tiempos de
respuestas
Poco personal en area técnica

Gestion de cobranza

ESTRATEGIA DE
REORIENTACION (D+0)

Implementaciéon de procesos y
manual

de funciones para cada puesto
de los

diferentes departamentos

ESTRATEGIA DE
SUPERVIVENCIA (D+A)

Campania de concientizacién a
los

Colegios de NO al contrabando

Solicitar apoyo a la SENAE para
desarrollar esta campana



Estrategia Ofensiva

» Aprovechar el incremento del salario y la disminucién del iva,

para lanzar promociones hasta agotar stock.

« Campafa de las Unidades Educativas nuevas para
demostraciones sin costo alguno con la presencia de las
marcas mas reconocidas con el objetivo de hacer sentir el

respaldo y garantia como canal de distribucion autorizado.

Estrategia de Reorientacion

* Implementacion de procesos y manual de funciones definidas
para cada uno de los puestos de los diferentes departamentos
de la empresa, con el fin de corregir los retrasos y las falencias

en el servicio.

Estrategia Defensiva

« Campafna de respaldo en garantias por numero de series

detallados en cada uno de los equipos.

* Aumento de tiempos de garantia de los productos a través de
un care pack, el mismo que podra extenderse con de 1 a 3
afos dependiendo del producto y su tiempo de vida util.

Estrategia de Supervivencia

« Campafa de orientacion a los Colegios sobre el NO
contrabando, la misma que se puede realizar con los recursos
de la empresa. Sin embargo, seria importante tener el

respaldo de una entidad como la SENAE que aporte

55



conocimiento profundo sobre los dafios colaterales que

genera esta actividad ilicita.

2.8.3. Matriz de crecimiento Ansoff

NP

Figura 37 Método Ansoff

La Matriz de Ansoff, también denominada matriz producto-mercado, es
una de las principales herramientas de estrategia empresarial y de marketing
estratégico. Fue creada por el estratega lgor Ansoff en el afio 1957. Esta
matriz, es la herramienta perfecta para determinar la direccion estratégica de
crecimiento de una empresa, por tanto, solamente es util para aquellas

empresas gue se han fijado objetivos de crecimiento. (Espinosa, 2015)

Esta matriz ayudara a realizar un correcto analisis del estado de desarrollo
de nuestro producto y su respectivo crecimiento. También colaborara en el
analisis correspondiente sobre el analisis de los productos presentados al

mercado por parte de la empresa Tradevisec.
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PRODUCTOS

Penetracion del

Muewvos

Desarrollo de
productoso
diversificacion

mercado

Existentes

Desarrollo de

MERCADOS

Diversificacion

mercados o
diversificacion

Mueyos

Figura 38 Cuadro de ubicacion Ansoff

» Las Pizarras Interactivas son productos que se encuentran
actualmente en el mercado con diferentes marcas y formatos
de presentacion

» La Pizarras Interactivas buscan captar mayor participacion del
mercado actual en el que se encuentran.

2.8.4. Mapa estratégico de objetivos

Para el siguiente mapa estratégico se tomaran los siguientes aspectos que

se consideran pilares fundamentales de Tradevisec S.A.

* Analisis del aspecto Financiero

* Analisis del aspecto Cliente o0 Mercado

* Analisis del aspecto de procesos internos

» Analisis del aspecto de aprendizaje y crecimiento

Los aspectos de este mapa estratégico se han contemplado en base al
estado actual y real de la empresa Tradevisec, iniciando con el Financiero el

mismo que involucra principalmente a la Gerencia General y Financiera,
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seguido del aspecto de clientes, a través de una retroalimentacion planteada
por cada ejecutivo de ventas, luego de esto se para al proceso interno en
donde se ve implicado directamente la Gerencia Comercial, a través de una
constante evaluacion de los procesos y los parametros de cada uno. Luego
de esto, se culmina con el aspecto de aprendizaje y crecimiento por medio de
capacitaciones constantes no solo sobre la tecnologia que se comercializa

sino también, sobre los valores corporativos como servicio al cliente y servicio

Post-Venta.
i
2a Im:rezn.e s o Incrementarlaliquidez Sl Optmuml cAxs
<= Utilidades operativos
Bm
B
o =
;o= ' '
2 E Mantener losclientes lm.:r.tmelllfarla E,r,ml“mm:gen
<8 seluales participacion en el positivade laempresaen S
= : Mercado ¢l sector, X
T AN
o= N, b R 2
2o “ Reducir los tiempos de Mejorarla Incrementar I
=g . .
28 producciondelss  Sems  productividad de los innovacion de productos,
Z E E campaias publicitarias. rocesos servicios y tecnologia.
Ta—
-5

Incrementar el Incrementar la

Elaborar unplan
estratégico

motivaciony
satisfaccion delpersonal

desarrollo profesional
del personal

Perspectiva
Aprendizajey
Conocimiento

Figura 39 Ejemplo de mapa de objetivos
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2.8.5. Conclusiones

Este capitulo sobre el Estudio del Mercado y sus variables da una clara
idea de hacia donde la empresa Tradevisec se encuentra apuntando y la

posibilidad de éxito segun el comportamiento del mercado.

Una vez realizado todo este analisis podemos resumir que Tradevisec es
una empresa que tiene funcionando desde el aifilo 2009, comercializando
tecnologia sobre todo incursionando en pizarras interactivas desde hace ya
algunos afios atras. Sus mayores competidores son Akros y Sistemas y
Servicios los mismos que se encuentran actualmente en constante
competencia por la captacion de mercado dentro del pastel del
posicionamiento. Sin embargo, estos competidores no cuentan con el
respaldo que le brindan la marca a la empresa Tradevisec motivo por el cual
se quedan un peldafio debajo de la posicion comercial que presenta le

empresa.
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CAPITULO 1lI

PLAN ESTRATEGICO

3.1. Objetivos Comerciales

Incrementar la venta de Pizarras Interactivas por medio del Sistema de
arriendo con opcion de compra, alcanzando el 50% de participacion de

mercado en relaciéon con el 30% actual.

Objetivo General

» Determinar, en el primer semestre del afio, la viabilidad de distribuir por
medio del sistema de arriendo con opcién de compra. Enfocado a los Colegios
de clase media de nuestra Region, que nos permita alcanzar el 50% del
mercado en el afio 2018.

Objetivos Especificos

» Determinar el nivel de aceptacion de las Pizarras Interactivas en

nuestro mercado local

» Definir la estrategia comercial que se utilizara para lograr captar el 30%

del mercado deseado.
* Realizar un estudio financiero para determinar la viabilidad del Proyecto

« Determinar la responsabilidad social del proyecto, a través del uso de

recursos no contaminantes.

3.2. Plan Comercial y de Marketing

3.2.1. Estrategias de Ventas

Se debe de iniciar con el planteamiento claro de los objetivos especificos

para la fuerza de ventas, cada uno de estos objetivos no solo deben ser
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SMART, deben también ser supervisados de forma constante con el fin de
gue se lleven a cabo en el tiempo especifico que la empresa contempla para

ellos.

Existen en la actualidad, dos estrategias de crecimiento comercial, las

mismas que son:

» Estrategia de Crecimiento Horizontal

» Estrategia de Crecimiento Vertical

Crecimiento Vertical

La integracion vertical sucede cuando una comparfia se involucra en
nuevas operaciones con el propdsito de disminuir costos o eficientar procesos
gue normalmente realiza con otras empresas en su proceso de produccién y/o
distribucion. Con este tipo de integracion las empresas desarrollan nuevos
aspectos de operaciones de negocio dado que incorporan actividades

distintas a su core business. (Morrir, 2015)

Crecimiento Horizontal

La integracion horizontal, a diferencia de la anterior, es un proceso a traves
del cual se suelen integrar empresas del mismo giro. La adquisicion de estas
resulta en una expansion de las operaciones existentes en vez de crear

nuevas.

Este tipo de expansion es recomendada cuando una compaifiia quiere
ingresar a nuevos mercados, por ejemplo, iniciar operaciones en otro pais y
en vez de llegar a abrirse paso por ella misma, adquiere una compainia local
que ya conoce el entorno, lo que facilita mucho la gestion de negocios. (Morrir,
2015)

La empresa Tradevisec busca ganar mayor participacion de mercado,
motivo por el cual decide implementar las estrategias de crecimiento
horizontal con el fin de captar nuevos clientes dentro del mercado establecido
dentro del plan de negocios.
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3.3. Funcién de la Direccién de Ventas

“La responsabilidad del director de ventas es hacer que se cumplan los
objetivos previstos de ventas a través de los esfuerzos de sus comerciales y
no en reemplazo de estos: Esto significa que el director de ventas debe crear
y mantener un equipo comercial estable, productivo y satisfecho”. (Lidstone,
1986)

La formacién de un buen equipo de ventas es uno de los pasos prioritarios
para la realizacion de este plan de negocios, asi mismo, como la direccion y
supervision de un director para este grupo de vendedores. EI mismo que, debe
encargarse del seguimiento, acompafiamiento, supervision y control de las

gestiones realizadas por cada uno de los colaboradores de este grupo.

ESTRATEGICAS GESTIONARIAS EVALUATIVAS

Figura 40 Funciones de Direccion de Ventas

Funciones Estratégicas:

» Distribucién de los Colegios de los 216 Colegios que se establecio

en la Demanda Global.

» Definir los clientes principales a los cuales la empresa y su fuerza

de ventas deben de apuntar.

* Creacion de planes de marketing y publicidad que sirvan como

herramienta de apoyo para el cuerpo de ventas.

Funciones Gestionarias:

» Seleccion del equipo de ventas
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» Capacitacion comercial e informativa sobre las Pizarras Interactivas
y sus beneficios.

* Motivar constantemente a su equipo de trabajo, con el fin de
mantenerlos concentrados en la meta comercial.

* Planteamiento de Salario Y Bonificaciones justo al esfuerzo
desarrollado por el equipo.

* Desarrollo y entrega de formatos de control de las gestiones de

ventas.

Funciones Evaluativas:

» Dar seguimiento constante a las gestiones desarrolladas por el
equipo de ventas:
o Telefénicas y Visitas
» Realizar control de los informes de desarrollo comercial de cada uno
de los vendedores.
» Realizar control y analisis de la facturacion de los vendedores.

» Comparativo de resultados y proyecciones de ventas.

Las funciones establecidas dentro de la direccion de ventas deben ser
guiadas por el lider del equipo comercial, con el fin de que los objetivos se

vayan cumpliendo en el tiempo establecido de la planeacion.

Del desarrollo de estas funciones dependera el logro obtenido de cada uno
de los objetivos especificos de este plan de negocios y como por siguiente del

objetivo general del mismo.

3.4. Organizacion de la estructura de ventas

Como principal rol dentro de la organizacion de la estructura comercial se
debe de organizar al equipo de ventas que estan conformados por 4 personas,

las mismas que, deben de cubrir la zona establecida: Guayaquil, Duran y
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Samboronddén con el objetivo de cubrir la demanda global establecida

anteriormente.

La estructura que maneja Tradevisec es vertical exponiendo siempre a

los vendedores bajo la supervision constante del Gerente Comercial.

Gerencia
General

Gerencia
Comercial

Coordinador . -
m Administrativo Compras Contabilidad

Asistente de
Contabilidad

Vendedor 1

Logistica Vendedor 2

Vendedor 3

Figura 41 Estructura de la empresa

El Gerente Comercial lleva el control de los departamentos de la empresa
en los que esta como prioridad principal el de Ventas. El mismo que, tendra la

supervision completa de cada uno de los vendedores del equipo.
Roles del Director Comercial:

« Conocimiento del mercado meta

* Motivador constante

» Capacidad de Analisis

e Supervisién y control con objetividad
» Capacidad para resolver conflictos

* Busqueda de buenos elementos

» Capacidad de organizacién

* Aprovechamiento del tiempo
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Roles del Vendedor:

* Cumplimiento del 100% de visitas

« Utilizacion adecuada de los recursos de la empresa

* Cumplimiento al 100% de los procesos del departamento
* Cumplimiento de metas presupuestadas en facturacion

» Envio de los formatos exigidos por el departamento

Sistemas y acciones de ventas

En cuanto al sistema y acciones de ventas se le puede asignar a
Tradevisec el uso del sistema de Venta a Distancia, ya que nuestros
vendedores visitan a los Colegios directamente por medio de una cita
programada para promocionar los productos y beneficios del sistema de

arriendo con opcion a compra.

M

Figura 42 Venta Directa
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3.5. Previsiones y cuotas de ventas
3.5.1. Potencial del mercado, de ventas y clases d e previsiones

Segun los calculos establecidos en el capitulo anterior el mercado
potencial a cubrir es de 240 Unidades Educativas repartidas entre los 4
vendedores en la zona 8: Guayaquil, Duran y Samborondon.

Tabla 25.

Cuadro de mercado potencial

NOMBRE CANTIDAD GUAYAQUIL DURAN SAMBORONDON
COLEGIOS 148 98 22 28
ESCUELAS 53 36 8 9
JARDINES 39 21 3 15
TOTAL 240 155 33 52

Tabla 26

Cuadro de mercado real

NOMBRE CANTIDAD GUAYAQUIL DURAN SAMBORONDON

COLEGIOS 165 115 22 28
ESCUELAS 85 60 16 9
JARDINES 50 32 3 15
TOTAL 300 207 41 52

3.5.2. Procedimiento de las previsiones

El mercado actual de venta de Tecnologia especificamente de Pizarras
Interactivas para las 240 Unidades Educativas que pertenecen a la Zona 8.
Partiendo de esta premisa a la par del objetivo de alcanzar el 20% restante
del mercado se procede a calcular un estimado actual de lo que se maneja
actualmente en volimenes de dolares y unidades de pizarras interactivas con
relacion a lo que se mueve en el mercado en general correspondiente a

tecnologias
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Tabla 27.

Porcentaje de participacion dolares Tradevisec
VENTAS DE LA EMPRESA EN EL MERCADO  $ 155.000,00  _ [ASYNUNNY
= = 64%
VENTAS TOTALES DEL MERCADO $ 523.000,00

Tabla 28.

Porcentaje de participacion unidades Tradevisec

UNIDADES VENDIDAS POR LA EMPRESA  _ 238,46 _ 29 64%
UNIDADES VENDIDAS EN EL MERCADO 804,62 '

La situacidon actual de la empresa Tradevisec en relacion al afio anterior
en la venta de Pizarras Interactivas para las Unidades Educativas es de
18,39% con relacion al mercado y las unidades que comercializa esta en 238

gue representa un 18,35% de la participacién de mercado de este producto.

3.5.3. Métodos de previsiones de ventas

Se considero el método de Intencion de compra, ya que de acuerdo al
comportamiento de las principales autoridades contempladas en la encuesta
realizada para este proyecto respondieron en gran porcentaje de aceptacion

hacia la propuesta que se planteaba.

Entre los proveedores de preferencia de las Unidades Educativas se
encuentran Tradevisec como principal distribuidor, luego viene Akros,
Sistemas y Servicios, Compumilenium, entre otros, lo que abre el abanico de
posibilidades de captar este porcentaje del mercado esparcido con este plan
de bajo costo para las Unidades Educativas que les brindara la posibilidad de
adquirir tecnologia de primer nivel a bajo costo.

Partiendo de este analisis se puede tomar en consideracion los calculos
actuales gque se maneja para las proyecciones de ventas e ingresos anuales

y a su vez los costos que estas ventas generen.
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Tabla 29.

Cuadro de mercado actual en facturacion afio 2017 a la fecha

MERCADO ACTUAL
PROVEEDOR CANTIDAD VALORES PARTICIPACION
TRADEVISEC 238 S 155.000,00 30%
AKROS 159 S 103.400,00 20%
SISTEMAS Y SERVICIOS 129 S 84.000,00 16%
COMPUMILENIUM 116 S 75.400,00 14%
COMPUIMAGEN 83 S 54.200,00 10%
OTROS 78 S 51.000,00 10%
TOTAL 805 S 523.000,00 100%

El plan de negocios de Tradevisec busca incrementar la participacion de

mercado de la empresa es del 30% actual, al 50% como lo especifica el

objetivo general del proyecto. Y como se puede ver en el cuadro de ventas del

merado actual existe un porcentaje repartido no solo entre los competidores

reconocidos sino también hay un 10% que se encuentra con personas

naturales que realizan actividades comerciales a bajo costo.

Tabla 30.

Cuadro de proyeccion de ventas

2017 2018 2019 2020
PROYECTADO

PRODUCTOS UNIT PRECIOS
PIZARRAS 238 $ 650,00 S S S $187.612,
INTERACTIVAS 154.700,00  162.435,00  170.556,75 43

S S S S
SOPORTES 238 ¢ 2500  5.950,00 6.247,50 6.559,88 7.215,86
MARCADORES 5 $ $ $
DIGITALES 238§ 60,00 14.280,00  14.994,00 15.743,70  17.318,07
CABLE USB 11 $ S S S

238 ¢ 3200  7.616,00 7.996,80 8.396,64 9.236,30

MTS

$ $ $ $221.382,
TOTAL 182.546,00 191.673,30  201.256,97 66

En el primer afio se busca conseguir el aumento del 5% de las ventas, de

igual forma el segundo afio con el 5% y terminando con el 10% de incremento

en el tercer afo dentro de una planificacion de 3 afios para alcanzar el objetivo

principal del 50% del mercado.
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3.5.4. Cuotas de Ventas

Todas las lineas de negocio de la empresa tienen su debida participacion
de facturacion anual dentro de los ingresos. La misma que revela la

importancia que mantiene la linea de Sistemas Interactivos con un 31%.

Tabla 31.

Participacion por importancia de Lineas

ANO 2016

LINEA DE NEGOCIO FACTURACION PARTICIPACION
Sistemas Interactivos S 383.290,00 31%
Audio y Video S 294.600,00 24%
Equipos de Computo S 251.845,00 21%
Sistemas de Seguridad S 123.721,00 10%
Servicios S 173.403,00 14%
TOTAL ) 1.226.859,00 100%

Participacion de Lineas

$450.000,00
400.000,00
$350.000,00

$300.000,00

$200.000,00

$150.000,00

$50.000,00
$-
Sistemas Audioy Video Equipos de Sistemas de Servicios
Interactivos Computo Seguridad

Figura 43 Cuadro estadistico de importancia de facturacion

Se expone este cuadro de participacion de las diferentes lineas de

productos que maneja la empresa para resaltar la importancia del producto.
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Tabla 32.

Método Krisp

Increment 5%
o anual

ZONA CUOTA VENTA PAR EFIC CUOT CUOT CUOTA

US$ S A1l A2 3
Guayaquil  45,00% 86.253 86.253 1,00 90.566  90.566  91.698
Duran 25,00% 47.918 47.918 100 50.314  47.799  48.427
Samboron 30:00% 57.502 57.502 1,00 60.377  60.377  61.132
100,00%  191.673 191.67 1,00 201.257 198.741 201.25

TOTAL 3 7

Dentro del comportamiento de facturacion de las diferentes Lineas de
Negocios de la empresa, se puede evidenciar como los Sistemas Interactivos
y Audio y video comandan esta tabla con un porcentaje mayor de
participacion, cuando por otro lado los Sistemas de Seguridad ocupan la

menor facturacién anual.

3.5.5. Método de Krisp.

Para considerar la distribucion de la Zona 8, la cual es la escogida como
territorio, se secciond en las 3 areas principales; Guayaquil, Duran y
Samboronddén. Dando como resultado la importancia considerable de la
Ciudad de Guayaquil con un 45% debido a la mayor extensién geografica y
por ende mas presencia de Unidades Educativas.

3.5.6. Presupuesto de Ventas

El presupuesto considerado par el afio 2018 tiene un total $ 284.771,00 el
mismo que se controlara trimestralmente, con el objetivo de que se cumpla y

supere sus cifras proyectadas.
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PRESUPUESTO

DICIEMBRE [=gpy————— $6.673,30
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Figura 44 Grafico de presupuesto de ventas

En estos graficos sobre el presupuesto planteado segun la proyeccion de
ventas planteada para el afio 2018, se muestra claramente que existe una
division de ciclos en una especie de temporada alta y baja para el giro de

negocio de la empresa Tradevisec.

Definiendo como meses fuertes los siguientes:

Tabla 33.

* Marzo Presupuesto 2018

* Abril PRESUPUESTO 2018

. Mayo MES PESO VALORES
ENERO 5% $ 10.000,00

* Junio FEBRERO 5% $ 10.000,00

< Julio MARZO 10% $ 20.000,00
ABRIL 13% $ 25.000,00

« Agosto MAYO 13% $ 25.000,00
JUNIO 13% $ 25.000,00
JuLio 13% $ 25.000,00
AGOSTO 8% $ 15.000,00
SEPTIEMBRE 6% S 12.000,00
OCTUBRE 5% $ 10.000,00
NOVIEMBRE 4% $ 8.000,00
DICIEMBRE 3% $ 6.673,30
TOTAL 100% $191.673,30
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COMPORTAMIENTO

Figura 45 Comportamiento de la facturacion

Los cuadros anteriores manejan el comportamiento de ingresos anuales

de la empresa teniendo en consideracion la proyeccion del proyecto.

3.6. Organizacion de territorio

3.6.1. Establecimiento de territorios

El territorio establecido para el desarrollo de este plan de negocios es la
Zona 8 como ya se lo ha mencionado en puntos anteriores. EI mismo que, se
encuentra conformado por 3 areas claramente definidas que son Guayaquil,
Duran y Samborondon.

Estas areas fueron escogidas por variables considerables como lo son:

* Espacio Territorial
* Zonas Pobladas
* Mayor flujo de comercio

« Zonas escolares

La Zona 8 contempla las siguientes areas:
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ZONA 8
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3.6.2. Gestion rentable y revision de territorios.

Para determinar la rentabilidad de la zona planteada anteriormente se
dependera directamente de las Unidades Educativas que se visiten y las

variables para lograr esta accion:

* Gestion de llamadas a clientes

» Contacto efectivo con las Administraciones

» Coordinacién y accién de demos en sitio

» Cubrir con eficiencia la demanda potencial que se planteo en el
capitulo anterior

* Respeto de tiempos establecidos para enviar formatos de control

e Cumplimiento con la proyeccion de visitas diarias

* Respeto de los procesos internos para Vvisitas técnicas
programadas

* Manejo de cuadros de publicacion de citas programadas

Tabla 34.
Division Guayaquil

ZONA 8

UNIDADES EDUCATIVAS

GUAYAQUIL
NORTE 41
CENTRO 18
SUR 73
SUBURBIOS 23
TOTAL 155

Cada una de las areas que conforman la Zona 8 tiene su respectiva
subdivision y esto se realiza con el objetivo de llevar un orden en la cobertura

territorial de toda la zona.
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Tabla 35.

Tabla 36. Division Duran
Division Samborondon ZONA 8
ZONA 8 UNIDADES EDUCATIVAS
UNIDADES EDUCATIVAS

SAMBORONDON DURAN
VIA A SAMBORONDON 24 URBANA 24
VIA A SALITRE 9
VIA A DAULE 19 RURAL 9
TOTAL 52 TOTAL 33

De acuerdo con, la zonificacion de las rutas las 3 areas hacen un total de
240 Unidades Educativas seccionadas en la ubicacion geografica de las
subdivisiones de las mismas que serviran de rutas con un total de 9 rutas para

el desarrollo de este plan de negocios.

3.6.3. Construccion de rutas

La definicion de las rutas y visitas que se deben realizar se pueden
seccionar por semanas de trabajo como se especifica en el siguiente cuadro,
tomando en consideracién siempre la premisa de “A mayor nimero de visitas,

mayor posibilidad de venta”.

Las rutas de venta. [

s
STy
S
Mejor ruta / (

aquella que minimice:

El tiempo
Los Kms.
El coste

Figura 47 La importancia de las rutas de ventas
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Tabla 37.

Cuadro de cronograma de visitas

DISTRIBUCION DE TERRITORIOS Y VIITAS
VISITAS
10 11| 12 17 ‘ 18 \ Total

[N

[

9
1
1
1
1
1

Rk, (~ |~ - |~ |~ |~ |~ - (- (e (-~
SN IS IESERISE & YISO IS SN o0 B o

Rk k(P |~ - |~ ||~ |~ - (- (e |~ |~

Rk~ |~ N~ |~ |~~~ - (- |-

TOT

La construccion de rutas estard debidamente controlada bajo la
supervision de la Gerencia Comercial en cuanto a lo establecido en el cuadro
anterior de una y hasta dos Visitas diaria por Unidad Educativa. Esto
dependera de algunas variables en la gestion del asesor comercial, tales

como:

Tabla 38.

Control del tiempo de gestidn

VARIABLES TIEMPO EN MINUTOS
MOVILIZACION 20 - 30 MIN
ESPERA 10 MIN
INTERACCION DE
VENTAS 15 MIN
RETRASOS 10 MIN
TOTAL 55 MIN

76



B
]
€
o

Atencidn

Figura 48 Técnicas de distribucion del tiempo

3.6.4. Métodos y tiempo: Productividad en rutas

En cuanto al analisis de la productividad de las rutas planteadas
anteriormente, se tienen procesos y formatos bien definidos en las funciones
del cargo de los asesores comerciales. Se tiene dos formatos muy importantes
para la gestidon de control de este proceso, los mismos que son:

El Funnel es un formato que Tradevisec utiliza para medir técnicamente
todas las proformas presentadas a los clientes semana tras semana, tiene
indices de estado de negociacion, porcentaje de posibilidad de cierres, valores
unitarios, valores totales, entre otras variables que hacen que este formato

sea de gran importancia para el departamento comercial. Ver anexo # 3

Por medio del formato llamado Funnel, también se puede analizar las
lineas y marcas que tienen mayor movimiento comercial para nuestros

clientes y es un excelente analista de ventas aprobadas y ventas perdidas.

En formato de reporte de visitas es de suma importancia para el control y
la medicion del trabajo semanal y diario de los asesores comerciales, se
puede notal claramente que a falta de un CRM especializado se pueden
buscar alternativas de bajo costo para llevar un control de las relaciones entre
clientes y empresa. Estos métodos de control pueden ser implementados en
cualquier tipo de empresa ya sea pequefia, mediana o grande, es bueno
recalcar que los informes de ventas son parte fundamental del control por
parte de la direccién, ya que si existe alguna variacién en el personal la

informacion estara detallada para continuar con la gestion.
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Tabla 39.

Formato de Visitas

Fecha Cliente Contacto Teléfono Direccion NOVEDADES

08/08/2017 UNIDAD Ing. MANUEL 992251230 HUANCAVILCA SE REALIZO INSPECCION EN
EDUCATIVA LAZO 1917Y EL COLISEO DEL COLEGIO
ROSARIO ESMERALDAS PARA DIMENSIONAR LA
SANCHEZ CORRECION DEL AUDIO SE
BRUNO DETERMINO LA NECESIDAD

DE HACER PRUEBAS CON
LOS EQUIPOS QUE TIENEN
EN EL COLEGIO LAS
PRUEBAS SE REALIZARAN EL
JUEVES A PRIMERA HORA.
08/08/2017 ECOTEC PAMELA se realizo inspeccion de las
UNIVERSIDAD PORTILLA 993126852 samborondon areas de instalacion se
entrego facturas
SE REALIZO INPECCION CON
ANGEL VALENCIA SE
IDENTIFICO LA NECESIDAD
DE PANTALLAS LED Y
CIRCUITO CERRADO PARA
EL EVENTO SE PASARA

ING DAVID 987246741 SAMBORNODON COTIZACION
09/08/2017  LICEO GURUMENDI SE REALIZO VISITA PARA
PANAMERICA LAS PRUEBAS DE LOS
NO EQUIPOS QUE TENIAN Y

MEJORAR EL AUDIO, SE
DETERMINO QUE LAS CAJAS
DE PARLANTES QUE YA
TIENEN SE REUTILIZARAN Y
SE DEBE COMPRAR UN
AMPLIFICADOR DE 12

UNIDAD Ing. MANUEL 992251230 HUANCAVILCA CANALES MAS 4
10/08/2017 EDUCATIVA LAZO 1917Y PARLANTES AEREOS QUE SE

ROSARIO ESMERALDAS COTIZARAN ADEMAS DEL

SANCHEZ CABLEADO QUE SE

BRUNO REALIZARA ADICIONAL SE

DARA LA OPCION DEL
ALQUILER PARA LA
SEMANA ENTRANTE

SE REALIZA LA
INSTALACION DEL
PROYECTOR EN UN SALON

UNIDAD QUE SE UTILIZARA COMO
EDUCATIVA LABORATORIO DE INGLES
CARRERA Hna. LILIANA 959747720  BALLENITA DE PRIMARIA, SE SUGIRIO
10/08/2017 SANCHEZ TACURI PONER LOS PARLANTES
BRUNO QUE SACARON DEL

LABORATORIO DE INGLES
DE SECUNDARIA, SE
CONCRETO LA VENTA DE LA
PANTALLA DE PROYECCION
PARA UBICARLA EN EL
AUDITORIO, SE REALIZARA
LA INSTLACION EL
16/08/2017
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3.7. Realizacién de las Estrategias de Ventas

3.7.1. Reclutamiento de vendedores: localizacion, s  eleccién e
incorporacion.

Dentro de las funciones de la Gerencia Comercial se encontrara el
reclutamiento, seleccion e incorporacion del personal de ventas que se
encargara de visitar a las Unidades Educativas con la finalidad de tener un
contacto directo con las personas encargadas de los Colegios 0 a su vez las

maximas autoridades de los mismos.

Este andlisis que tiene que realizar el Gerente Comercial es de suma
importancia para el desarrollo del plan de negocios establecido. Debido a que,
los asesores comerciales escogidos son la primera cara de la empresa, por
ende, tendran la responsabilidad no solo de hacer conocer producto y el plan
desarrollado, sino también tienen que mantener el buen nombre que ha venido
desarrollando Tradevisec a través de estos 9 afios de actividades

comerciales.

Proceso de reclutamiento de Asesores Comerciales.

1. Formalizar el perfil del cargo

Se debe de coordinar en conjunto con la Gerencia General el detallado
perfil del cargo que se esta buscando para esos puestos en cuestion, dentro
de este listado de caracteristicas que se requieren para los puestos hay

variables de suma importancia para la empresa como los son:

» Experiencia en areas comerciales

* Vehiculo

* Referencia Laborales

» Capacitacion actual

» Conocimiento de uso de computador

+ Conocimientos de Office
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Estas variables mencionadas anteriormente, tienen un peso importante
sobre el perfil que requiere la empresa ya que se considera que son de suma

importancia para realizar una gestion efectiva y lograr los objetivos trazados.
2. Descripcion de funciones

Para trazar las funciones del cargo es importante tener en consideracion
gue los objetivos de la empresa, asi mismo, el presupuesto mensual y el anual
que esta claramente establecido. También, se debe de cumplir con los
procesos internos de la empresa y de igual forma el comportamiento
adecuado para la continuidad del buen clima laboral no solamente del area

comercial, sino también entre los distintos departamentos de la empresa.

Funciones del Cargo

. Manejo de Clientes cautivos

. Busqueda de Clientes

. Ingreso de Clientes nuevos

. Elaboracién de informes de visitas

. Elaboracién de Funnel

. Envio de informes en los tiempos acordados
. Coordinacion en recepciéon de productos a clientes
. Coordinacion de instalaciones

. Gestidon y coordinacion de demos

. Seguimiento en entrega de productos

. Coordinacion de recepcion de facturas

. Seguimiento Post — Venta

3. Busqueda de postulantes
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Este proceso es sin duda alguna uno de los mayormente analizados y que
se tiene que desarrollar con extrema cautela. La eleccion de los precandidatos
puede realizarse de algunas formas, Sin embargo, las usualmente utilizadas

son:

» Referidos de otras empresas
* Publicacion en periédicos
* Redes Sociales

* Empresas dedicadas a ubicaciéon de personal

Tradevisec tiene una gran inclinacion por la opcion de utilizar la empresa
dedicada a la ubicacion de personal a través de una plataforma filtrada por las
caracteristicas y variables que exponemos en el perfil de cargo de las
personas que buscamos. Si bien es cierto, este servicio generara un costo
adicional solamente para la selecciébn de asesores. Sin embargo, puede
ayudar a no solo ahorrar tiempo, sino también, puede hacer la busqueda mas

eficiente.
4. Recepcion de hojas de vida

Dentro de este proceso la empresa recibird 3 opciones por cada puesto
detallado, es decir, si son 3 vacantes que se buscan tendran 9 hojas de vidas
ya filtradas con las caracteristicas solicitadas. En caso de, no agradar ninguna
de las opciones la empresa encargada de la busqueda de postulantes tendra

24 horas para reenviar un listado nuevo de hojas vidas.
5. Corroboracion de datos

Este proceso sera realizado por la Coordinadora Administrativa la misma
qgue deber cerciorarse de que la informacion expuesta en la hoja de vida sea
la correcta en tiempo de trabajo, empresa, jefe inmediato, razones de salida.
Una vez, se haya realizado este proceso la Coordinadora debe entregar un
informe a la Gerencia Comercial sobre la informacion verificada para de esa

manera proceder a realizar el siguiente paso.
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6. Entrevista

En este proceso se realizara el llamado de los aspirantes a los cargos
establecidos en donde tendran la reunion con el Gerente Comercial, el mismo
gue se encargara de hacerles las preguntas correspondientes al cargo. En
caso de que los aspirantes puedan estar muy iguales en cuanto al analisis
realizado por el Gerente Comercial, se debera llamar a una préxima reunién
con la presencia del Gerente Comercial y el Gerente General como voto
dirimente, este siguiente proceso se debera realizar en maximo de 48 horas
con el objetivo de no retrasar los procesos ya debidamente parametrizados y

segun la programacion de la seleccion del personal.

7. Seleccion

Este proceso es el de mayor importancia sin duda alguna, en donde al
haber realizado de manera correcta los procesos anteriores se deberan

escoger a los mejores postulantes.

FASES DEL PROCESO DE SELECCION DE PERSONAL

Definicion del

."".

Preseleccion |

Seleccion y
Evaluacion | Presentacion '
A de candidatos”
1 l | Seguimiento

4

Fase 1 Fase 2 Fase 3 Fase 4 Fase b

Figura 49 Seleccién de personal
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Tabla 40.

Formato de funciones del cargo

FORMATO DE PERFIL DE CARGO

SEDE:
FECHA: 02 de Septiembre Oficinas
del 2017 Matriz
1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Asesor Comercial CcODIGO: AC0003
ASIGNACION $
Reporta a: Gerente General SALARIAL: 1.000

Tipo de contrato: Fijo

2. OBJETO GENERAL DEL CARGO

Cumplir con el presupuesto mensual y anual de la empresa, junto con la captacién
de clientes

Nuevos

3. REQUISITOS MINIMOS

3.1 FORMACION ACADEMICA O EN CURSO

Ing. Administracion
Ing. En Marketing y Ventas

3.2 EXPERIENCIA LABORAL
Minimo 2 afnos en el area comercial
Preferible tener experiencia en otras industrias

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

COMPETENCIAS

. Tipo de
FUNCIONES Generales | Técnicas E. Periocidad
Hacer Andlisis de mercado X A D
Control de presupuesto del
departamento X C M
Revisién de artes X D D
Realizacion de reportes
gerenciales de X A M
mercado y/o competencia
Convenciones TIPO DE FUNCION (Eg;*c“dé” Andlisis (a) Eji)re“i"’” Control (c)
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Mensual | Trimestral
(m) (®

Ocasional

PERIODICIDAD ‘ ©)

‘ Diaria (d) |

3.8. Remuneracion de los vendedores

Los Asesores Comerciales son el pilar de la empresa, por medio de ellos
surge la captacion de clientes y generaciéon de ventas, se debe pensar en una
estrategia de remuneracion que beneficie a ambas partes, a la empresa y al
vendedor “ganar-ganar”. La remuneracion es un factor que incide mucho en
el desempefio de los vendedores, por eso mismo su salario debe ser justo;
tanto en el sueldo como en los beneficios sociales e incentivos adicionales

que les permitan alcanzar la oportunidad conseguir mayores ingresos.

3.8.1. Sueldo Fijo, Comisiones e incentivos

Tradevisec tiene como salario base para su cuerpo de ventas lo estimado
por la ley como un sueldo basico contemplado en los $ 375, siendo este el
gue se establecera como base en todo contrato de trabajo, los tres primeros
meses el vendedor recibird un garantizados de $200 mientras se acopla a la
venta del producto y de esta manera fidelizarlo y se mantenga motivado.
Hemos disefiado un plan de comisiones que incentivara a nuestros
vendedores a cerrar mayor numero de ventas y mantener e incrementar su
nivel de facturacion de manera mensual. Debido a que, se cuenta con
bonificaciones por el buen cumplimiento, implementamos también para ayuda

al vendedor un valor de $200 para lo que corresponde a la movilizacion.

Tabla 41.

Esquema de comisiones

Comision Rango tope
0% 0-59%
2,5% 60% -100%
5% 101 % en adelante

3.8.2. Primas y otros incentivos similares
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Tradevisec mide resultados trimestralmente, si el vendedor se mantiene
por un periodo de tres meses consecutivos en un cumplimiento minimo del
80% de su presupuesto sera retribuido por un valor de $200 adicional al sueldo

y comisiones.

Si el vendedor se mantiene durante todo el afio en un 80% de cumplimiento
de su presupuesto, se compensara con un viaje para €l vendedor(a) y su
familia de primer nivel sanguineo los mismos que incluyen solo esposos e
hijos.

3.8.3. Sistemas Mixtos

En este punto ampliaré un poco mas nuestro sistema de pago de
comisiones. Si el vendedor cumple a partir del 60% hasta un 100% de su
presupuesto mensual se pagara el 2.5% de lo que haya facturado, en caso de
que facture menos del 60% no habra pago de comision, si existiese un
excedente en su venta sobre cumpliendo su presupuesto desde el 101% en
adelante sera retribuido con el 5% que se calculara en base al excedente.

Tabla 42.

Cuadro de comisiéon de vendedores

PLAN DE COMISIONES
VENDEDORES FACTURACION % COMISION VALOR

VENDEDOR1 S 20.000,00 2,5% $ 500,00
VENDEDOR2 S 25.000,00 2,5% S 625,00
VENDEDOR3 S 16.000,00 2,5% S 400,00
VENDEDOR4 S 32.000,00 2,5% S 800,00

Adicionalmente los vendedores cuentan con un rubro de movilizacion de $
200 que permite que la empresa garantice las gestiones desarrolladas por los

asesores comerciales.

3.8.4. Sistemas colectivos
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No aplica para Tradevisec.

3.8.5. Gastos de Viaje

No procede ya que Tradevisec solo cubre la zona 8

3.8.6 Delimitacion de los gastos del vendedor

Esta considerado como gasto de manera primordial para un vendedor la
movilizacion dentro de la zona 8 que es nuestra zona de comercializacion
actualmente, estamos considerando un rubro de $200 como ingreso adicional
a su salario, con el objetivo de incentivar la gestion que deben realizar para
abrir mercado diariamente y de esta manera acerarse a los objetivos

establecidos en capitulos anteriores.
Tabla 44.

Tabla 43.
Esquema de bono de movilizaciéon

PAGO DE MOVILIZACION

VENDEDOR MOVILIZACION

VENDEDOR 1| $ 200,00 GUAYAQUIL
VENDEDOR 2| $ 200,00 GUAYAQUIL
VENDEDOR 3| $ 200,00 | SAMBORONDON
VENDEDOR 4| $ 200,00 DURAN
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3.9. Control de ventas y vendedores

3.9.1. Control del volumen de ventas

Es infalible un control exhaustivo para monitorear el buen cumplimiento del
presupuesto de ventas, las reuniones semanales con el personal de ventas
ayudan a una mejor organizacion para evaluar la evolucion de las ventas y
namero de visitas que se realicen semana a semana que es lo que

definitivamente nos acercara al cumplimiento de resultados.

» Efectividad en ventas (numero de clientes nuevos / nimero de clientes
antiguos)
» Eficacia en ventas (ventas realizadas por semana / visitas realizadas

por semana)

* Productividad en ventas (Total de ventas realizadas por semana/ horas

del vendedor dedicadas a la gestion)

Tabla 44.

Control mensual de ventas

LINEA DE NEGOCIOS PESOS % PRESUPUESTO VENTA CUMPLIMIENT

0
VENDEDOR 1 26% $ 25.000,00 $
$ 18.000,00 25%
VENDEDOR 2 21% 20.000,00 S
$ 15.000,00 21%
VENDEDOR 3 32% 30.000,00 S
$ 22.000,00 30%
VENDEDOR 4 21% 20.000,00 S
$ 17.500,00 24%
TOTAL 100% 95.000,00 $
72.500,00 100%

3.9.2. Control de otras dimensiones de la venta

En este punto no solo se reflejas las situaciones relacionadas con las
ventas sino también las actuaciones de los vendedores que influyen en ellas,

como la seleccién y busqueda de clientes, las visitas realizadas, que en
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definitiva conduce a la calidad en las ventas y a cierres prometedores,

fidelizacion e informacion para los clientes y viceversa.

Vale la pena mencionar que cada uno de estos controles tiene
procedimientos especificos, en funcion del tipo de factor a controlar, sus
componentes y a la importancia que tenga o influya cada uno de ellos para la

medicion de resultados.

3.9.3 Evaluacién de vendedores

Debido a que en TRADEVISEC no cuenta con cargos de supervision de
medio nivel, esta tarea la lleva a cabo el gerente comercial quien se encarga
de monitorear las actividades de sus vendedores diariamente y esta en el
deber de realizar los acompafamientos para un aumentar las probabilidades
de cierre con los clientes visitados. Los vendedores elaboran un cuadro de
reporte diario de sus cierres de ventas, clientes gestionados y visitados, esto
permitira revisar mas a fondo la gestion de cada uno y a su vez el gerente
comercial podra realizar las debidas observaciones y una medicion de
desempeiio de los vendedores.

3.9.4. Cuadro de mando del director de ventas

En laempresa TRADEVISEC debido a su estructura jerarquica establecida
no cuenta con un director de ventas, esta funciéon la cumple el gerente
comercial, en base a los reportes y constantes evaluaciones del trabajo de los
vendedores permitira tener un amplio conocimiento de las actividades y
directrices que implementa cada uno en sus funciones diarias de vendedor
gue estan orientada al cumplimiento de presupuestos de ventas. El cuadro de

mando estard compuesto de los siguientes puntos.

* Resultados en délares de las ventas realizadas

« NuUmero de visitas efectivas
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* Presupuesto de ventas en comparacién con las ventas reales
facturadas

3.10. Ventas especiales

Dentro de las negociaciones que Tradevisec ha mantenido a través de los
afios se encuentra uno de sus frentes el cual es los distribuidores, ellos
también se encontraran en la capacidad de comercializar nuestros productos
y este servicio de forma tercerizada. Adicionalmente la restructuracion de la
pagina web es una base fundamental para impulsar el desarrollo comercial de
la empresa.

VENTAS ESPECIALES

m VENDEDORES
® DISTRIBUIDORES
= CONTACTO WEB

Figura 50 Participacion de los canales

3.11. Marketing Mix

3.11.1. Producto

El producto que ofrece la empresa Tradevisec son las Pizarras Interactivas
las mismas que son una herramienta pedagogica de ultima tecnologia
brindandoles a los maestros un gran abanico de posibilidades para llevar de
una forma muy diferente el conocimiento impartido por ellos hacia los

alumnos.

89



Pizarras Interactivas VisionTech

Figura 51 Pizarra
Interactiva VisionTech

Este producto interactivo transforma las superficies convencionales como
pizarras acrilicas, pared o una simple férmica en una Pizarra de tinta digital
no solo con escritura electronica, ademas cuenta con beneficios vy

herramientas como:

e Copiar

* Pegar

* Insertar Imagen

e Transformar a PDF
* Enviar por Email

* Reglas

e Cronometros

e Graduador

* Pentagrama

* Plano Cartesiano

e Cuadriculas

* Reproductor de Video
* Acceso a Internet

e Entre otros

3.11.2. Precio

Las Pizarras Interactivas vienen con accesorios contemplados dentro del
paquete que deben ser incluidos en las propuestas que se realicen para su
comercializacion con valores individuales lo que permitira tener mayores

ingresos y por ende mayor rentabilidad.
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Tabla 45.

Pizarras Interactivas y accesorios

PRODUCTO PRECIO
PIZARRA INTERACTIVA $ 650,00
MARCADORES DIGITALES | $ 60,00
SOPORTE $ 25,00
CABLE USB 11 MTS S 32,00
TOTAL $ 767,00
3.11.3. Plaza

El campo de accion de este plan de negocios tiene como cobertura la
totalidad de la Zona 8, la cual se divide en 3 &areas Guayaquil, Duran y
Samboronddn con sus respectivas subdivisiones cada una. En la cual existe
un namero de 500 Unidades Educativas en su totalidad territorial. Las areasy
sus divisiones estan especificados en las llustraciones 32, 33 y 34 detalladas
en puntos anteriores de este capitulo, que explican claramente cuales son las
plazas en donde tiene planeado desarrollarse este plan de negocios y estima
alcanza el porcentaje que incremente la participacion de mercado al 50% con
relacion al 30% que tiene actualmente a través de los afios que lleva perenne

en el mercado actual.

&

S ; e de atracciones

o
(‘E' 1t : Duran

-
/——————— —_/Guayaquil f %

‘I Isla Santal 1]
gle Figura 53 Duran Google Maps

Figura 52 Guayaqui'\IuGoo .
Maps
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Figura 54 Samborondon Google Maps

3.11.4. Promocién

Se aplicara inicialmente una promocion publicitaria a través de pagina web,
redes sociales y materiales POP publicitarias directamente entregadas a las
Unidades Educativas y sus autoridades para que vayan conociendo sobre el

producto y los beneficios con los que cuenta este producto.

Grupo Objetivo:

En lo que se refiera al grupo objetivo de este plan de negocios, tenemos
ubicadas a las Unidades Educativas de clase media, media alta y alta. Este
grupo esta seccionado socioeconomicamente por el nivel de cobro de
pensiones que manejen cada uno de los Colegios. Las pensiones varian

segun la ubicacién regional y la Zona a la que pertenezcan los Colegios.

Valores de pension y matricula para regimen Costa 2017-2018

I Entérate Valores de pensién y matricula para régimen Costa 2017-2018
* Zona1-Esmeraldas
‘h\slo * Zona 2 - Pichincha
” s Zona 3 - Cotopaxi / Chimborazo
g u%ﬂ, f;gﬁ:j,;?—:iodﬂ ®» 7onad- Man;bf / Sto. Domingo de los Tsachilas

und W * Zona5- Bolivar / Guayas / Los Rios / Galapagos / Sta. Elena
* Zona 6- Azuay / Cafiar

Mas Informacién * Zona7-ElOro/Loja
» 7ona 8 - Guayaquil / Duran / Samboronddn

Figura 55 Pensiones Rééirﬁén Costa
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Ministerio de Educacion Nacional

Repiblica de Colombia

Formulario de costos

Module I: Identificacion
A. Informacién general del establecimiento

B. Matricula actual y proyectada
G. Numero equivalente de alumnos

Datos para &l afio
becados que finaliza
. . y el que inicia, por
D. Tarifas promedio anuales actuales y nivel y jornada
proyectadas del servicio educativo
L Valor anual y estudiantes
E. Cobros periédicos y otros cobros para transporte.

alimentacion, v
alojamiento, y para ofros
cobros.

Figura 56 Requisitos para ubicacion pensionaria

El Ministerio de Educacion es la organizacion gubernamental que se
encarga de establecer una tabla especifica del cobro de pensiones y
matriculas de las Unidades Educativas. Por ende, son ellos los unicos
autorizados a realizar un analisis del estado actual en el que se encuentre el

Colegio segun su:

Infraestructura

* NUmero de Docentes
* NuUmero de Alumnos

* Tecnologia aplicada

e Cuerpo Administrativo

Estrategia creativa y de posicionamiento

La empresa utilizara principalmente material POP con el objetivo de llevar
la informacién de los beneficios que presenta el producto. Inicialmente sera
trabajo principal del equipo de ventas realizar la tarea de hacer llegar todo lo
referente a las Pizarras Interactivas a las principales autoridades de los
Colegios. Posterior a esto, la ubicacién estratégica de demos en ferias, casas
abiertas, olimpiadas y demas eventos seran puntos claves para pasar al
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segundo grupo de interés comercial como lo son los padres de familias y

alumnos. Los mismos que, pueden convertirse en variable importante de

decisién de compra.

1

Figura 57 Publicidad Pizarras Interactivas

Estrategia de medios

Continuando con la parte publicitaria del proyecto, se utilizaran tres
herramientas digitales como medio masivo de publicidad para ir introduciendo
todo lo referente a las Pizarras Interactivas, beneficios y desde luego

realizando énfasis en un bajo costo de adquisicion.

* Redes Sociales
» Pagina Web
* Mailchimp

Figura 58 Logo de pagina web
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Figura 59 Logos de Redes Sociales

Figura 60 Logo
MailChimp

Presupuesto

En cuanto al presupuesto de gastos de promocion y publicidad Tradevisec
tiene como inicio del aspecto promocional la restructuracion de la pagina web
con el objetivo principal de volverla un centro de tecnologia continuo. La idea
es mantener fresca la imagen corporativa y a través de nuestro circulo de
clientes actuales que les permitirh observar a los prospectos de clientes
nuevos que visiten la pagina tener un respaldo de la trayectoria que la
empresa tiene con algunos afios de funcionamiento en la cual se ha convertido
en los principales proveedores de tecnologia de la Ciudad de Guayaquil y los

principales Colegios del medio.

'

INICIO NUESTRA EMPRESA PRODUCTOS TRABAJOS REALIZADOS NUESTROS CLIENTES CONTACTO

T

IRAnDEVISEE

UNIDAD EDUCATIVA
JAVIER

L COMPROMISO l

Figura 62 Pagina Web e § 5 § e Joem
Actual PRESEEEE
Figura 61 Clientes actuales
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El costo de esta inversion es de $ 350 como valor inicial por la
restructuracion de la pagina web, seguido de cuotas de mantenimiento de $
60 por cambios y presentacion de informacion mensual. Esta cuota de
mantenimiento también tiene contemplado el manejo de las redes sociales en
donde consta un Facebook y un Instagram de negocios los mismo que estaran

bajo la supervision del Gerente Comercial.

En cuanto al aplicativo de Mailchimp tiene 2 versiones una gratuita y otra

con costos segun el nimero de emails mensuales que genere la empresa.

Tabla 46.

Presupuesto de gastos en publicidad

PRESUPUESTO PUBLICITARIO ANO 2018

PUBLICIDAD MEDIO ACTIVIDAD CAN MES COST
T COST ANUAL
(o)
PROMOCION REDES MANTENIMIENTO 12 ENERO- S S
SOCIALES  RESTRUCTURACIO 1 DICIEMBR 60,00 720,00
PAGINA N 12 E S S
WEB MANTENIMIENTO ENERO 350,0 350,00
MAILCHIM ENERO — 0 S
P DICIEMBR S 540,00
E 45,00
MATERIAL IMPRESION 6 ENERO - S S
POP JUNIO 120,0 720,00
0
$
2.330,0
0
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CAPITULO IV
ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1. Hipotesis de partida

4.1.1. Capital Inicial

Dentro de este plan de negocios se tiene en consideracion como capital
inicial la adquisicion de activos fijos la importacion de Pizarras Interactivas y
demas herramientas para su operacion por un valor total de aproximadamente
$ 55.265,00.

Tabla 47.

Cuadro de Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

DETALLE ACTIVO UNIDADES COSTO UNIT COSTO
TOTAL
PIZARRA INVENTARIO 250 S S
INTERACTIVA 203,50 50.875,00
SOPORTE INVENTARIO 250 S = S
MARCADORES INVENTARIO 250 S - S
DIGITALES -
CABLE USB INVENTARIO 250 S = S
HERRAMIENTAS S
VARIAS -
TALADROS MAQUINARIA 8 S S
150,00 1.200,00
BROCAS MAQUINARIA 50 S S
3,00 150,00
TORNILLOS MAQUINARIA 3600 S S
0,10 360,00
TACOS MAQUINARIA 3600 S S
0,05 180,00
CANALETAS MAQUINARIA 1000 S S
2,50 2.500,00
TOTAL S
55.265,00
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4.1.2. Politica de financiamiento

Esta politica considera principalmente la utilizacion de parte del capital
actual que la empresa maneja dentro de sus arcas para todo lo que son
productos importados.

Figura 63 Politica de financiamiento

En caso de requerir algun tipo de aporte de capital de los accionistas de la
empresa, estaran dispuestos a desembolsar hasta el 50% del capital
necesario para poner en marcha el plan de negocios.

Otro frente que se tiene que considerar muy importante es el esquema en
el que este plan de negocio se basara para el financiamiento de los clientes
gue aprueben la aplicacion del proyecto. Recordemos que dentro de este
capitulo se desarrollard los formatos calculos y demas variables de los
volumenes generales de ventas. Sin embargo, se tiene que exponer que el
plan de negocios se basa en un sistema de arriendo con opcién a compra, el
mismo que se refiere netamente a un plan de financiamiento prolongado a un
afo que se basara en lo siguiente:

El siguiente cuadro es un ejemplo de en que consistira el sistema de arriendo

para los clientes que queremos captar.
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Tabla 48.

Plan de financiamiento para clientes

P. SOPORTE M. CABLE USB INSTALACION TOTAL
INTERACTIVA DIGITALE
S S
ENERO S S S S S 13,26 S
57,45 2,21 5,30 2,83 81,05
FEBRERO $ $ $ $ $ 13,26 $
57,45 2,21 5,30 2,83 81,05
MARZO $ $ $ $ $ 13,26 $
57,45 2,21 5,30 2,83 81,05
ABRIL S S S $ $ 13,26 S
57,45 2,21 5,30 2,83 81,05
MAYO $ $ $ $ $ 13,26 $
57,45 2,21 5,30 2,83 81,05
JUNIO S S S $ S 13,26 S
57,45 2,21 5,30 2,83 81,05
JuLio $ $ $ $ $ 13,26 $
57,45 2,21 5,30 2,83 81,05
AGOSTO S S S $ S 13,26 S
57,45 2,21 5,30 2,83 81,05
SEPTIEMBR | $ $ $ $ $ 13,26 $
E 57,45 2,21 5,30 2,83 81,05
OCTUBRE $ S S $ $ 13,26 S
57,45 2,21 5,30 2,83 81,05
NOVIEMBR | $ $ $ $ $ 13,26 $
E 57,45 2,21 5,30 2,83 81,05
DICIEMBRE | $ $ $ $ $ 13,26 $
57,45 2,21 5,30 2,83 81,05
0. COMPRA
TOTAL $ $ $ $ $ 172,38 $
746,85 28,73 68,90 36,79 1.053,65
Tabla 49.

P.V.P. de la solucién interactiva

PIZARRAS $ 650,00
SOPORTE $ 25,00
MARCADORES | $ 60,00
CABLE $ 32,00
INSTALACION | $ 150,00
TOTAL $ 917,00

4.1.3. Costo de Capital

Se utilizard como resultado de oportunidad al porcentaje aplicado del Roe,
el mismo que se lo conseguira del calculo de la inversion total tanto de los

accionistas con del flujo de la empresa.
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Tabla 50.
Céalculo de CPPC

CPPC= KE*(CA/CA+CD)+KD(1-T)*(CD/CA+CD)

KE= TASA DE COSTO DE OPORTUNIDAD DEL ACCIONISTA 83,34%
CA= CAPITAL APORTADO POR EL ACCIONISTA 50%
CD= CAPITAL APORTADO POR LA DEUDA FINANCIERA 0%
KD= TASA DE COSTO DE DEUDA FINANCIERA 0%
T=TASA DE IMPUESTO A LA RENTA 22%
CPPC 83,34%

4.1.4. Impuestos

Los impuestos contemplados seran los estipulados por la ley, de manera

tributaria, detallados a continuacion:

* 22% de impuesto a la renta
* Aportes al seguro social

* Declaracién mensual del IVA

4.2. Presupuesto de ingresos

4.2.1. Volimenes

A continuacion, en el recuadro presentado en este punto se puede apreciar
toda la proyeccion de los volimenes proyectados por este plan de negocios

durante los siguientes 3 afos.

- —

Figura 64. Calculo presupuestario
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Tabla 51.

Proyeccion de unidades a vender

2018 2019 2020 TOTAL
PRODUCTOS PROYECTADO
PIZARRAS INTERACTIVAS 250 262,5 288,75 801
SOPORTES 250 262,5 288,75 801
MARCADORES DIGITALES 250 262,5 288,75 801
CABLE USB 11 MTS 250 262,5 288,75 801

4.2.2. Precios

A continuacién, se detallan los precios de venta de cada uno de los
articulos mencionados anteriormente y de igual forma se estiman el

incremento potencial del precio de venta durante los 5 afos.

Tabla 52.

Proyeccion de precios

MARGEN DE 5% 5% 10%
GANANCIA
2018 2019 2020
PROYECTADO

PRECIO

UNITARIO ($)
PIZARRAS $ 682,50 S $
INTERACTIVAS 650,00 716,63 788,29
SOPORTES $ 26,25 S $

25,00 27,56 30,32
MARCADORES $ 63,00 S $
DIGITALES 60,00 66,15 72,77
CABLE USB 11 MTS $ 33,60 S $

32,00 35,28 38,81

Este cuadro estima un precio apréximado que se puede estimar en base a

la tasa de incremento anual de precios que se genera en Ecuador.
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4.2.3. Ventas esperadas

Las ventas esperadas del plan de negocios estan proyectadas para los 3
afios de duracién con un incremento anual del 5% los primeros dos afios y
con el 10% en el tercer afio en unidades y en cuento al precio mantendra el

mismo esquema porcentual de incremento.

Tabla 53.

Cuadro de Ingresos proyectados

INGRESOS PROYECTADOS

PRODUCTOS 1 2 3
CANTIDADES ( EN

UNIDADES)

PIZARRAS INTERACTIVAS 250 262,5 288,75
SOPORTES 250 262,5 288,75
MARCADORES DIGITALES 250 262,5 288,75
CABLE USB 11 MTS 250 262,5 288,75
PRECIO UNITARIO (S)

S S 682,50 S 716,63 S 788,29
650,00

S S 26,25 S 27,56 S 30,32
25,00

S S 63,00 S 66,15 S 72,77
60,00

S S 33,60 S 35,28 S 38,81
32,00

TOTAL S 805,35 S 885,89 S 974,47
INGRESOS (5)

PIZARRAS INTERACTIVAS $170.625,00 $188.114,06 $227.618,02
SOPORTES $ 6.562,50 $ 7.235,16 S 8.754,54
MARCADORES DIGITALES $ 15.750,00 S 17.364,38 $ 21.010,89
CABLE USB 11 MTS S 8.400,00 S 9.261,00 $ 11.205,81
TOTAL $201.337,50 $221.974,59 $268.589,26

Este cuadro de proyeccion de ingresos permitira proyectar un calculo de

ingresos aproximados que generara un promedio de ingresos en base al

calculo de unidades y precios estimados al incremento del mercado.
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4.3. Presupuesto de Costos

4.3.1. Materia Prima

Los costos de la materia prima estan contemplados en el cuadro que se

presenta a continuacion con un incremento anual del 10% estimado. Cabe

recalcar que este incremento no se proyecta por costos desde el pais de

origen sino por costes de impuestos locales.

Tabla 54.

Proyeccion de costo

INGRESOS PROYECTADOS

PRODUCTOS

CANTIDADES ( EN UNIDADES)
PIZARRAS INTERACTIVAS
SOPORTES

MARCADORES DIGITALES
CABLE USB 11 MTS

PRECIO UNITARIO (S)
S 185,00

S -
S 15,00

S -
TOTAL

INGRESOS ($)
PIZARRAS INTERACTIVAS

SOPORTES
MARCADORES DIGITALES
CABLE USB 11 MTS
TOTAL

W

v n un n

1

250
250
250
250
1000

203,50

16,50

220,00

50.875,00

4.125,00

55.000,00
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W

v N n n

262,5
262,5
262,5
262,5

1200

223,85

18,15

242,00

58.760,63

4.764,38

63.525,00

3
288,75
288,75
288,75
288,75
1440
S
246,24
S -
$
19,97
S -
s
266,20
S
71.100,36
S -
$ 5.764,89
S -
S
76.865,25



4.3.2. Mano de obra directa

En este punto se contemplé la participacion del cuerpo de ventas y del
area técnica como costos de mano de obra directa, ya que participan dentro

de la comercializacion e instalacion de los productos.

Tabla 55.
Céalculo de mano de obra

MATRIZ DE MANO DE OBRA

CRECIMIENTO ESPERADO
R.R.H.H. (UNIDADES)
JEFE TECNICO 2 2 3
ASISTENTE TECNICO 2 2 3
VENDEDORES 4 4,8 5,76
8 9,6 12
SUELDO MENSUAL ()
S S $ $ 17.424,00
600,00 14.400,00 15.840,00
$ $ $ $  11.616,00
400,00 9.600,00 10.560,00
s $ $ $  133.584,00
2.300,00 110.400,00  121.440,00
TOTAL $ $ $ 162.624,00
134.400,00  147.840,00

4.3.3. Costos Indirectos de Fabricacion

Se considerd como costos indirectos a todos los materiales y herramientas
gue se necesite utilizar para la puesta en marcha los productos ya instalados,
utilizando la experiencia de las pizarras ya instaladas y el estandar del tamafio
de las aulas de la Region Costa de esta forma la proyeccion del CIF sera lo

mas real posible.
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Tabla 56.

Costos Indirectos de Fabricacion

MAR FLOR COSTURAS

COSTOS CIF PROYECTADOS

PRODUCTOS 1 2 3
CANTIDADES (EN

UNIDADES)

CANALETAS 800 880 968
PERNOS 2400 2640 2904
TACOS 2400 2640 2904
BROCAS 67 73,33 80,67
TOTAL 5667 6233 6857
COSTO UNITARIO

($)

$ $ 2,75 S 3,03 $ 3,33

2,50

$ $ 011 S 0,12 $ 0,13

0,10

$ $ 055 $ 0,61 $ 0,67

0,50

$ $ 1,38 $ 1,51 $ 1,66

1,25

TOTAL $ 479 S 5,26 $ 5,79
COSTOS ($)

CANALETAS $ 2.200,00 $ 2.662,00 $ 3.221,02
PERNOS $ 264,00 S 319,44 $ 386,52
TACOS $ 1.32000 $ 1.597,20 $ 1.932,61
BROCAS $ 91,67 S 110,92 $ 134,21
TOTAL $ 3.87567 $ 4.689,56 $ 5.674,36

4.3.4. Costos esperados

Los costos esperados toman en consideracion los costos incurridos en
producto de importacion, mano de obra directa, CIF y la valoracion de
unidades correspondientes a totales de las variables antes mencionadas. Es
costo esperado esta entre $ 32 y $ 34 durante los tres afios del proyecto, estos
calculos se hicieron basados en los afios anteriores de la facturacion

analizada de los productos.
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Tabla 57.

Cuadro de costos esperados

COSTOS ESPERADOS
2018 2019 2020
CANTIDADES 5895 6189,4 6808,34
COSTOS $193.275,67 $212.603,23  $233.863,56
COSTOS ESPERADOS ‘ S 32,79 S 3435 S 34,35

4.4. Andlisis de punto de equilibrio

El punto de equilibrio se realizé en base al calculo de los costos fijos /
(precio unitario — costo unitario). El mismo que no arroja como resultado
durante el afio 2018 un punto de equilibrio de 215 pizarras interactivas, lo que

mensualmente constituird a 18 unidades vendidas.

Tabla 58.

Cuadro de punto de equilibrio proyectado

PUNTO DE EQUILIBRIO 1 2 3
PRECIO UNITARIO 805,35 885,89 974,47
COSTO VARIABLE UNITARIO 220,00 242,00 266,20
COSTO FIJO TOTAL 134400 147840 162624
PUNTO DE EQUILIBRIO (UNIDADES- 229,61 229,61 229,61
ANO)

PUNTO DE EQUILIBRIO (UNIDADES- 19,13 19,13 19,13
MES)

4.5. Presupuesto de Gastos

Dentro de este presupuesto de gastos se contemplaran los gastos
administrativos de la empresa, sin embargo, la linea Sistemas Interactivos y
especificamente este plan de negocios no es la Unica actividad comercial que
realiza Tradevisec por eso se contemplara dentro del estado de resultados
general de la empresa como un incremento porcentual con los demas gastos

principalmente los de publicidad.
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4.6. Factibilidad Financiera

4.6.1. Andlisis de ratios

En este analisis de ratios como lo expone el siguiente cuadro vemos las
proyecciones de afios siguientes en un 20% como es lo esperado, recordando
gue la linea de Sistemas Interactivo no es la Unica unidad de negocios que
maneja la empresa. El cuadro también maneja proyeccién de los afios
siguiente que dure el plan de negocios, se revisaran indices como ROA y
ROE, Margen Bruto, Margen Neto y para realizar un analisis un poco mas
detallado se revisara todo lo que tenga que ver con la razén acida y la razén

circulante.

Tabla 59.

Célculo de ratios

INDICADORES 2018 2019 2020
MARGEN BRUTO 71% 69% 69%
MARGEN NETO 30% 29% 30%
ROA (RETORNO SOBRE 34% 36% 46%
ACTIVOS)

ROE (RETORNO SOBRE CAPITAL) 42% 45% 57%
NIVEL PATRIMONIAL 80% 84% 84%
CAPITAL DE TRABAJO

$143.644,00 $172.372,80 $206.847,36
RAZON CIRCULANTE 3,49 4,18 5,02
RAZON ACIDA 2,49 2,98 3,58

4.6.2. Valoracion del plan de negocios

En este punto del plan de negocios vamos a realizar el célculo de
factibilidad de los estimados ingresos de ventas y costos de ventas, en
conjunto con los calculos de gastos establecidos que estimamos en el estado
de resultado proyectado. Obteniendo un prometedor NOPAT como lo vemos

en el cuadro a continuacion
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Tabla 60.
NOPAT proyectado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO — NOPAT

ano 0 ano 1 afno 2 afio 3
UNIDADES 250 263 289
VENDIDAS
PRECIO $805,35 $885,89 $974,47
UNITARIO
COSTO UNITARIO $220,00 $242,00 $266,20
INGRESO POR $201.338 $232.545 $281.379
VENTAS
GANANCIA
EXTRAORDINARIA
COSTO VENTAS $55.000 $63.525 $76.865
UTILIDAD BRUTA $146.338 $169.020 $204.514
BACK OFFICE | $27.560 $30.316 $33.348
REMUNERACION $41.664 $45.830 $50.413
VENDEDOR
COMISION $6.000 $7.200 $7.800
VENDEDOR
DEPRECIACION | $0 $0 $0
UTILIDAD ANTES DE $71.114 $85.673 $112.953
IMPUESTO
IMPUESTO A LA RENTA Y $26.312 $31.699 $41.793
TRABAJ.
NOPAT | $44.802 $53.974 $71.160

Los margenes que maneja la empresa son de $ 44.802 el primer afios $
53.974 el segundo y de $71.160 el tercer afio, dentro de este calculo podemos
también tomar en consideracion los gastos en los que le empresa tendria que
incurrir para realizar la inversién del proyecto y lo que se gastaria en la
duracion del mismo, esto se estima con un incremento porcentual afio a afio

por temas de comportamiento de precios de nuestro pais.

Dentro de los célculos establecidos por el proceso de valoracion del
proyecto, es importante tener en consideracion el capital de trabajo estimado
para todos los afios proyectados, teniendo en consideracion desde el afio
2018 en donde inicia el proyecto, el afios 2019 que es donde se logra
recuperar el capital y el afio 2020 en donde los ingresos revelaran la

rentabilidad de toda la inversion.
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Tabla 61.

Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
afo 0 ano 1 afho 2 afho 3
GASTOS ANUALES ‘ $130.224 $146.871 $168.426
GASTOS DIARIOS (300 DIAS) $434 $490 $561
CAPITAL DE TRABAJO NETO ‘ $26.045 $29.374 $33.685
CAPITAL DE TRABAJO ‘ $26.045 $3.329 $4.311
INCREMENTAL

El cuadro analizara los indicadores de gastos en relacion al proyecto
desarrollado, contiene gastos diarios, gastos anuales, capital de trabajo neto
y capital de trabajo incremental.

El flujo de caja libre es otro de los procesos de calculos que el plan de
negocios requiere tener estimado como valor prioritario para control nuestro

flujo de efectivo anual.
Tabla 62.

Cuadro de Flujo de Caja.
FLUJO DE CAJA LIBRE

afo 0 afno 1 afno 2 ano 3
NOPAT $44.802 $53.974 $71.160
(+) DEPRECIACION S0 SO S0
(+) VALOR EN LIBROS AF VENDIDO \
(+) RECUPERACION CAP. TRAB. ‘
(-) INVERSION ACTIVO FlJO $195.390
(-) OTRAS INVERSIONES $11.650
(-) CAPITAL TRABAJO INCREMENTAL $26.045 $3.329 $4.311 SO
(=)FLUJO DE CAJA NETO $44.802 $53.974 $71.160

Las ratios presentadas por el plan de negocios en base al calculo estimado
nos muestran que el VAN es positivo con un valor de $ 90.092,32 y el TIR
tiene una sobredimension de 43%. La tasa interés se tomo de la relacion del
mercado actual ya que no se va a incurrir en ningun tipo de préstamo
financiero para el desarrollo del mismo como se ha expuesto en el siguiente

cuadro. Lo que indica que el proyecto es bastante viable y genera una apertura
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para invertir con una proyeccion de retorno a mediano plazo teniendo en

consideracion que el proyecto tiene una durabilidad de tres afios con la

medicion de recuperar en el primer afio casi la totalidad de la inversion inicial.

Tabla 63.
Andlisis VAN y TIR

RATIOS VAN Y TIR
ANOS | FLUJO DE INGRESOS FLUJO DE COSTOS FLUJO DE BENEFICIO NETO
1 S S S 71.113,50
201.337,50 130.224,00
2 $ $ $ 85.673,41
232.544,81 146.871,40
3 s S S
281.379,22 168.426,29 112.952,93
TASA 10%
VAN | S
90.092,32
TIR 43%

4.6.3. Andlisis de Sensibilidad

En este punto se va a contemplar los diferentes escenarios que se pueden

presentar en el desarrollo del proyecto, con variaciones normales, pesimistas

y optimistas cada uno de estos escenarios con sus respectivas tasas de

proyeccion de ingresos entre el 10%, 5% y 30%.

Tabla 64.

Escenarios de Sensibilidad

ESCENARIOS NORMAL PECIMISTA OPTIMISTA

CONDICION VENTAS 10% VENTAS 5% VENTAS 30%

TASA DE DESCUENTO 10% 20% 25%

VAN $ 90.092,32 $ $ 128.384,64
4.688,37

TIR 43% 22% 76%

ANO DE RECUPERACION 1.2 ANO 1 ANO 1 ANO
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Uno de los puntos de andlisis que se realiza en base a las estimaciones
de VAN y TIR es que el proyecto presenta una rentabilidad estimada de gran
magnitud y con un retorno de inversion casi en su totalidad al afio en los tres
escenarios. Esto es muy probable que se haya dado. Debido a que, los costos
de importaciéon de las Pizarras Interactivas bajo nuestra marca propia son
bajos en comparacion al precio del mercado actual. Adicionalmente, existen
accesorios que vienen con la Pizarra Interactiva ingresan al pais con el mismo
costo del producto principal y en la actualidad se comercializan
individualmente a un precio econémico que generan 100% de rentabilidad
cada uno de ellos.

4.7. Sistema de Control

4.7.1. Cuadro de mando integral

El cuadro detallado a continuacion, el mismo que se basa principalmente
en el Scorecard del proyecto y las directrices establecidas ya por la empresa.
La finalidad de este cuadro de mando integral es exponer cuales son las
principales funciones de control de los aspectos, indicadores, formulas y las
fechas de revision de cada uno de los procesos 0 aspectos antes detallados
y los mismos que estaran presentes en el cuadro de mando. Las mediciones
en cuanto a tiempo seran los estimados como tiempo limite para la supervision

de la Direcciéon de Ventas.
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Figura 65. Controles de la direccion
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Tabla 65.

Cuadro de mando integral

OBIJETIVO INDICADOR FORMULA FECHA
DE
REVISION
< Aumentar la cuota % de cuota de No. Clientes /Total 1 mes
o de mercado mercado del mercado
(@]
Z
<
zZ
o
g Aumentar la % Casf - Flow NOF/ Total de 3 meses
E liquidez de la Ventas
a empresa
o
w
o
Fidelizacién de % de N Clientes que 3 meses
a clientes recontratacion de  recontratan / No.
<2( N clientes Total clientes
52
i = | Captar nuevos % de ingresos de Facturacién 1 mes
@2 O clientes nuevos clientes clientes nuevos
a /Total facturacion
Optimizar procesos % de No. Reclamaciones 3 meses

[a) internos reclamaciones / Total de servicios

(%] Q
g Q registradas prestados
C Y
W o | Optimizar el proceso  Eficiencia Gastos Totales 3 meses
2 a | Comercial Comercial Equipo Comercial /
w
a Total de Ventas

o Focalizacién en la % de empleados No. Empleados Anual
= <Z( Orientacion al con formacién en  Formados / Total
< = | cliente esta competencia Empleados
> D
e
2 8
e &2 | Desarrollo de % de inversiéon en  Inversion en Anual
o . ., .,
i 8 competencias formacion bruta formacién/ Total

o inversion

4.7.2. Planes de contingencia

Los planes de contingencia han sido proyectados en caso de que ocurra

algun tipo de desviacion de lo planteado en este plan de negocios.
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Tabla 66.

Plan de Contingencia

TIPO DE CAUSA DE DESVIACION MEDIDAS
DESVIACION
POCO DESARROLLO No cumplimiento de las funciones Desvinculacién de
DE VENDEDORES del cargo; tales como visitas y personal no rentable y

apertura de mercado.

FALTA DE LIQUIDEZ Disminucidn en el flujo de efectivo.

MENOR VENTAS QUE | No cubrimiento de las zonas
LA PREVISION establecidas.

Baja captacién de nuevos clientes.
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CAPITULO V

RESPONSABILIDAD SOCIAL

5.1. Base Legal

Tradevisec es una empresa que tiene ya 9 afios en el mercado prestando
diferentes servicios y comercializando productos tecnolégicos motivo por el
cual esta bastante empapado de los ambitos legales en los que puede incurrir

la empresa.

La generacion de permisos de operacion y funcionamiento en sus
establecimientos estan debidamente reguladas con las entidades encargadas
de este control. Esto quiere decir que, los permisos de uso de suelo, permisos
de bomberos, permisos prediales, permisos municipales de uso de publicidad
y letreros, entre otros se encuentran debidamente establecidos y al dia misma

labor que monitorea directamente la Gerencia General.

Otro de los ambitos legales que la empresa tiene en consideracion son las
patentes de la marca VisionTech, misma marca que fue creada hace unos
afios atras iniciando como primer producto las pantallas de proyeccién
importadas bajo esta marca. Continuando con los soportes para proyector y
lanzandose a un escalon mucho mas tecnolégico como lo son las Pizarras
Interactivas, las mismas que, viene directamente desde el fabricante asociado

en China con el logotipo de la marca nuestra.

5.2. Medio Ambiente

Es importante tener en consideracion este punto ya que el Gobierno
Nacional a través del Ministerio del Medio Ambiente por medio de sus politicas
ambientales que las empresas que realicen algun tipo de importacién deben
cumplir con normativas de empaques no contaminantes para el territorio
ecuatoriano de igual forma la envoltura interna del producto. Esto se refiere a,

plasticos o demas quimicos que puedan incurrir o sean perjudiciales para las
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personas por medio de algiin componente no conocido que exponga la salud

de los usuarios y nuestro medio ambiente.

5.3. Beneficiarios directos o indirectos, acuerdo a | plan del buen Vivir

En este punto se tiene que determinar como Tradevisec a través de su
plan de negocios va a beneficiar directa o indirectamente, al culmino del

tiempo establecido por este proyecto.

Beneficiarios directos: Son aquellas Unidades Educativas que busquen
la superacion, actualizacion de tecnologia e innovacion en sus herramientas
pedagdgicas. Dandole un cambio rotundo a la manera de desarrollar las
clases y por supuesto logrando una mayor aceptacion por sus propios

mercados y volviendose mas competitivos para el medio.

Beneficiarios Indirectos:  Sin duda alguna, los alumnos entre ellos; nifios
y adolescentes son grandes beneficiaros quizas no en lo econémico. Sin
embargo, tendran la oportunidad de interactuar diariamente con las Pizarras
Interactivas, lo que les permitira tener una mayor captacion de la informacion,
desarrollaran destrezas nuevas inclinadas hacia la tecnologia, y desde luego

mejorar rendimientos en cuando al aprovechamiento académico.

5.4. Politica Corporativa

Tradevisec considera dentro de sus Politicas Corporativas los siguientes

puntos:

* Asesoramiento de clientes
* Seguimiento de uso de los equipos
* Acompafiamiento en inicio de clases

* Valores Corporativos
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* Cumplimiento del reglamente interno de la empresa
e Honestidad Organizacional

« Capacitacién permanente al usuario
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CONCLUSIONES

La empresa Tradevisec inicia un nuevo proceso dentro las lineas de
negocios que actualmente comercializa. Siendo una empresa ya conformada
y establecida en el mercado con 9 afios y un poco mas de funcionamiento
brindando las soluciones tecnolégicas mas innovadoras, actualmente
incursionara en un nuevo producto y formato de ventas. La idea del plan de
negocios a través de un sistema de arriendo brindara la posibilidad de que
Unidades Educativas que no cuentan con la infraestructura ni el capital para
la implementacion de estas herramientas pedagdégicas y viéndose poco a
poco cercado por las politicas de Gobierno establecidas que se refieren a la

actualizacion de textos digitales y demas.

La empresa brindara un sistema que a ellos les permita acceder de forma
directa a la implementacion de estas herramientas manteniendo sus flujos de

dinero a salvo sin incurrir en grandes salidas de capital.

Al final del proyecto la rentabilidad que mantenga la empresa sera
enlazada al cumplimiento de los parametros establecidos en cada uno de los

capitulos desarrollados en este plan de negocios.

El objetivo general de Tradevisec lograra ser alcanzado teniendo un
control constante del desarrollo comercial de la fuerza de ventas, cumpliendo
con los pardmetros establecidos dentro de las funciones de los cargos. El
presupuesto mensual deberd ser monitoreado y guiado por el Gerente

Comercial que seré la primera persona de Control de este proceso.

En andlisis financiero realizado en capitulos anteriores reflejo como la idea
de proyecto no solo queda en ser una idea innovadora. Sino también, pinta
para ser una idea rentable notablemente, al realizar el calculo del VAN y el
TIR y tener como resultados una recuperacion de la inversion en un plazo
menor al afio de un proyecto establecido en el tiempo por 5 afios se ve muy
alentador.
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Anexos

Anexo 1. Carta de Autorizacion emitida por la empre  sa

& rportadares directos .

Deetribiucion de reconoedes mercas
* Respalde tecnico expecializade
* Expéniencia en al mercada

Colabordares compromeridos v calificados
Tﬂ.ﬂaE FIEEE * Ayesoria en soluciones

LicarTro B ks Ma P G {=icwr B £ BT AR (a0 iy + Saraehs tatal

Liuayaquil, 05 de Bpptiembre del 2007

CARTA DE AUTORIZACION

Yo, Tamyn Karimn Norviier Loeana con C.01 091475406-4, representarie legal de la
compafiia TRADEVISEC SA, muonzo ol Sefior Momaldo Joshimar Delgndo
Marviiez con CA 0940429921, parn que realice la investigacion sobre PLAN DE
MEGOUTOS PARA COMERCIALIZAR PIZARRAS INTERACTIVAS A LAS
INSTITUCHONES EDUCATIVAS DE LA 20NA B PARA EL ARD 2B
MEDIANTE UN SISTEMA DE ARRENDAMIENTO CON OPCION A
COMPRA, con relacion al plas de ttkscion

Alvntamenbe,

v i ESE

e o ; -
Ing Tanve Narviier Latuns
REFRESENTANTE LEGAL
IRADEVISED S.A.
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GUAYAQUIL, 23 DE DICIEMRBRE DE 2.016

SENDRA
TANYA KARINA MARVAET, LOFAND
CIUDAT.-

ME ES GRATD COMUNICARLE QUE EN La SESION DE JUNTA GENMERAL
EXTRADRDINARLA DE ACTIONISTAS DE LA COMPARTA TRADEVISED S.A.
CELEBRADA EL [MA DE HOY, HA RESUELTO FOR UNANIMIDAD ELEGIRLA
PARA LAS FUNCIONES DE GERENTE GENERAL DE ESTA EMPRESA POR
EL PERIODC ESTATUTARIO DE CINCO ANDS, DEBIENDD EIERCER USTED
LA REPRESENTACION LEGAL, JUDICIAL ¥ EXTRAJUDICIAL EN FORMA
MDIYIDUAL DE La COMPANIA.

LA COMPARIA TRADEVISEC SA E% UNA SOCIEDAD  ANONIMA
LEGALMENTE CONSTITUIDA EN LA REPUBLICA DEL ECUADOR MEDIANTE
ESCRITURA PUBLICA CELEBRADA FL DIA 15 DE DCIEMBRE DEL 2014,
ANTE EL MHOTARKY TRIGESIMO OCTAVO DEL CANTON GUAYAQUIL,
1. HIJI!I.-LE;IjJt'I'L'I MOY A FLORES, E TNSCRITA EN EL REGISTRO MERCANTII
DEL CANTON GUAYAQUIL, EL 16 DE DICIEMBRE DEL 2014

RUEGO A USTED SE SIRVA ACEPTAR ESTA DESIGHNACION FIRMANDO ESTE
NOMBRAMIENTO ¥ PROCEDA A INSCRIBIRLO ANTE EL SENOR
REGISTRADOR MERCANTIL DE ESTE CANTON GLAY AQUIL.

ATENTAMENTE,

TANYA KARINA MARVAEY LOZAND
SECRETARIA ADHOC DE LA JUNTA GEMERAL

ACEFTO; LA DESIGMACION DE GERENTE GEMERAL DE LA COMPANIA
TRADEVISEC S.A. GUAYACQLUIL, 23 DE THCIEMBRE DE 2.0,

TANYA KARINA NARVAESL LOFAND
GERENTE GENERAL

CC# 0914754004

NACHEALIDAL; ECUATORIANA
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Anexo 2. Encuesta a los clientes del mercado meta

TRADEVISEC S.A.

Encuesta para medir la posibilidad de aceptacion de las Unidades Educativas
de la Zona 8 (Guayaquil, Duran, Samborondon) hacia la Tecnologia Interactiva.

Guayaquil, 19 de Mayo del 2017

Investiga: Ronaldo Delgado - Gerente Comercial

Sector: Guayaquil Duran Samborondén

1. ¢, Cual es el promedio de pension que tienen los estudiantes? Elija la
opcién de rangos:

a 0a 100

b. 101 a 200

C. 201 a 300

d. Mas de 300

2. ¢En la actualidad, el Colegio maneja textos digitales?

a. Si

b. No

3. ¢ Sabia usted que el invertir en tecnologia en la Institucion le puede
permitir a futuro ubicarse en una mejor tabla de pensiones?

a. Si

b. No
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4. ¢, Cuenta usted con Proyectores de imagen en las Aulas de clases o en
la Institucion?

a. Sl
b. NO
Si su respuesta es no, continte con la pregunta 6.

5. ¢En qué parte del Colegio tienen Proyectores de Imagen? Seleccione
las opciones necesarias:

0 Audiovisuales

0 Aulas de Clases

0 Laboratorios

0 Auditorio

o] Ninguna

6. ¢, Cual de estas empresas son las que le prestan algun servicio a la

Unidad Educativa? Elija las opciones necesarias:

a. Tradevisec s.a.

b. Sistemas y Servicios

C. Compumilenium

d. Compuimagen

e. Akros

f. Otros

7. ¢, Cual de los siguientes indicadores son factores determinantes para la
decision de compra? Elija las opciones necesarias:
a. Precio

b. Servicio Técnico

C. Respaldo y Garantia

d. Asesoramientos

e. Stock
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8. ¢, Si tuviera la posibilidad de cancelar un valor promedio de 90 dolares
mensuales por la utilizacion de la Tecnologia de Pizarras Interactivas, le
pareceria una buena oportunidad?

a. Si

b. No

9. ¢,De tener la oportunidad de adquirir la tecnologia interactiva para las
aulas, por medio de qué sistema le gustaria hacerlo?

a. Compra normal

b. Sistema Arriendo

10. ¢ Por qué medio le gustaria recibir informacion sobre nuevas tecnologias?

a Correo electrénico
b. Mensaje de texto
C. Boletin informativo

d. Redes Sociales
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Anexo 3. Fachada de la empresa
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Anexo 4. Certificacion SGS de procesos internos

SGS

Constancia de Auditoria

W 0039316

565 DEL ECUADOR S.A. por solicinnd de ASOCIACION COLESG K AMERICAND DE
GUAYAGUIL, ha llkvado a cabo @l proceso da suditoria o provesdor:

TRADEVISEC 5.A.

Guayaquil - Ecuador

Yenta al por mayor y menor de equipos y aparatos eleciranicos inclido
par=sy piezas.
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Anexo 5. Certificacion Jabra de los Asesores

Comerciales.

Jabra 6N

R R —

JABRA PARTNER PROGRAM
CERTIFICADO

Susan Solis

ha completado el programa de entrenamiento da Jabra, enfocado en
ensafiaral partcipante cdmo vender |as soluclones profesionales da
Jabra através de propusstas de valor, caracteristicas de los productos,
posclonamiento e Irformacksn sobre el mercado.

= -
T “'{

sl e

Lars Spaten
Ctirector General, labra CALA

Julio 2017

WE0T
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. Secretarnia Nackonsl o EOucaciin Superor,
) Cooncia. Tenciogas e Wnovacstn

l‘gq Presidencia _ . Plan Nacional :
dofaimmio gl PSR ¢ SENESCYT
DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Delgado Narvdez Ronaldo Joshimar , con C.C: # 0940429921 autor/a del
trabajo de titulacion: Plan de Negocio para comercializar Pizarras

Interactivas a las Unidades Educativas de la zona 8 para el afio 2018,
mediante un sistema de arrendamiento con opcién a c ompra previo a la
obtencion del titulo de Ingeniero en Administracion de Ventas en la

Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil.

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacion que tienen las instituciones
de educacién superior, de conformidad con el Articulo 144 de la Ley Orgéanica de
Educacién Superior, de entregar a la SENESCYT en formato digital una copia
del referido trabajo de titulacién para que sea integrado al Sistema Nacional de
Informacioén de la Educacion Superior del Ecuador para su difusion publica

respetando los derechos de autor.

2.- Autorizo a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de titulacion,
con el propésito de generar un repositorio que democratice la informacion,

respetando las politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, 13 de Septiembre del 2017

Delgado Narvaez, Ronaldo Joshimar

C.C: 0940429921
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