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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo es un plan de negocios para la creacion de una aplicacion de medios de
pagos electronicos y su circulacion en la ciudad de Quito, a referirnos a medios de pagos
se considerara el proceso pago, registro y emision de comprobantes de la recaudacion por
alicuotas correspondientes a mantenimientos, multas, eventos, cuotas adicionales en
condominios y/o conjuntos habitacionales en el sector de Calderon.

En Diciembre del 2019 la (OMS) Organizacion Mundial de la Salud, recibié varios
notificaciones desde la ciudad de Wuhan, en China sobre la presencia de una neumonia con
origen desconocido, la cual se propago rapidamente en pocos meses a nivel mundial, siendo
de tal magnitud que se activan los protocolos sanitarios en aeropuertos, fronteras y puertos
terrestres a fin de precautelar la transmision infecciosa del nuevo virus que se conoce
como Covid 19; en el Ecuador se reporte el primer caso positivo el 29 de febrero del 2020,
lo cual el gobierno implemento medidas de prevencidn para combatir el contagio como la
cuarentena con un aislamiento total, generando una necesidad latente de comunicacion,
abastecimiento, pagos, todo estos sin un contacto fisico directo lo que obligo a contar con
méas plataformas de medios y pagos digitales que permitan solventar las necesidades

bésicas, de esta manera se optimizar tiempo y recursos.

DESCRIPTORES: (alicuotas, conjuntos habitacionales, pagos electronicos, plan
de negocio)
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ABSTRACT

The present work is a business plan for the creation of an application of electronic means
of payment and its circulation in the city of Quito, to refer to means of payment will be
considered the process of payment, registration and issuance of receipts for the collection
of maintenance fees, fines, events, additional fees in condominiums and / or housing
complexes in the sector of Calderon.

In December 2019, the World Health Organization (WHO) received several notifications
from the city of Wuhan, China about the presence of a pneumonia of unknown origin,
which spread rapidly in a few months worldwide, being of such magnitude that health
protocols are activated at airports, borders and land ports in order to prevent the infectious
transmission of the new virus known as Covid 19; In Ecuador the first positive case was
reported on February 29, 2020, which the government implemented preventive measures
to combat contagion as quarantine with total isolation, generating a latent need for
communication, supply, payments, all these without direct physical contact which forced
to have more media platforms and digital payments to meet basic needs, thus optimizing

time and resources.

DESCRIPTORS: (aliquots, housing developments, electronic payments, business plan)
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INTRODUCCION

El presente trabajo propone un plan de negocios para la creacion de una aplicacion
de medios de pagos electronicos y su circulacion en la ciudad de Quito, dedicada a la oferta
de servicios para facilitar las transacciones administrativas, es decir, el proceso de pago
registro y emision de comprobantes por la recaudacion correspondiente a alicuotas,
mantenimientos, multas, eventos, cuotas adicionales de conjuntos habitacionales y/o

condominios, con mas de veinte casas, del sector norte “Calderon” de la ciudad de Quito.

A partir de la pandemia por el virus covid-19 determino a que los ciudadanos
confien méas en los medios de pagos electrénicos, con un crecimiento de un 35% en el
numero de transacciones por pagos interbancarios realizados por lo clientes del sistema
financiero entre mayo y septiembre 2020, lo que evidencia que se convierte en un

mecanismo de pago mas cotidiano en la sociedad. (Ecuador, Diciembre 2020)

Con el andlisis realizado referente a la aceptacion y crecimiento de los pagos
electrénicos en un microentorno y una investigacion cuantitativa (encuestas), se obtuvo que

no existe competidores directos, presentando la oportunidad abierta en el mercado.

CAPITULO 1, Area de Marketing:

Se evidencia un anélisis de mercado, al cual la presente propuesta esta dirigida han
determinado el mercado objetivo, las necesidades que actualmente presentan en la
administracion de los conjuntos o condominios en cuanto al registro de pagos electronico,
la tendencia de oferta y demanda se ha realizado una investigacién de mercado que busca
determinar la factibilidad de la empresa. En este andlisis de los resultados de la
investigacion se reconocen los servicios a ofertar, muestran el precio referencial que el

cliente estaria dispuesto a pagar, asi como la publicidad y promocién requerida

CAPITULO 2, Area de Capacidad Operacional (Servicio):

Especifica el proceso de funcionamiento de la empresa, asi como también se

desarrolla un modelo de aplicacion para registro de pagos, las instalaciones, los equipos, la
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tecnologia y el personal capacitado para este desarrollo con sus costos y tiempos de

elaboracion y los recursos necesarios para la ejecucion.

CAPITULO 3, Area de Organizacion y Gestion:

Se lleva a cabo la descripcion y definicion de objetivos, vision, mision, objetivos y
estrategias de laempresa, el analisis FODA, la organizacion funcional interna de la empresa
con su estructura, funciones y descripciones del puesto, asi como tambien el analisis de los

indicadores de gestion para identificar futuras necesidades de personal.

CAPITULO 4, Area Juridico Legal:

Determinacion de la forma juridica de la empresa, como son sus obligaciones,

documentos y tramites legales, permisos, marcas y licencias para el buen funcionamiento

CAPITULO 5, Area Financiera;

Se elaboran y describe el plan de inversiones (detalle de los materiales que se van a
utilizar), plan de financiamiento (descripcién del dinero interno y externo que se utilizara),
el célculo de costos al detalle y proyectados, el calculo de costos anuales y unitario mensual,
la depreciacion del flujo de caja, el punto de equilibrio, el estado de resultados proyectado

y la evaluacion financiera.
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Objetivo General

Realizar un plan de negocios para la creacion de una empresa dedicada a brindar
servicios a conjuntos habitacionales y/o condominios de la parroquia de Calderén al norte
de la ciudad de Quito, con una aplicacion web para el registro electronico de pagos, asi
cubrir necesidades administrativas y contribuir con el planeta al evitar el consumo de papel.

Objetivos Especificos

e Definir el mercado potencial, utilizando las herramientas necesarias para poder
identificarlas en base a diversos parametros y dirigir el servicio de registro de pagos
electrénicos para conjuntos habitacionales y/o condominios de calderon

e Disefiar los procesos y procedimientos correctos para el buen funcionamiento de
la empresa en cuanto a maquinarias y equipos, recursos humanos que permitan la
satisfaccion de los clientes en este caso los copropietarios de conjuntos
habitacionales y/o condominios.

e Establecer larazon de ser de la empresa creando mision, vision, objetivos; asi como
tambien la estructura organizacional con las funciones especificas del personal de
la empresa, con analisis estratégicos para cumplir con lo plateado a corto y largo

plazo.
e Investigar y aplicar normativas legales vigentes en el territorio ecuatoriano para la
creacion de empresas que oferten servicios, con el fin de cumplir sus lineamientos

en normas, leyes, permisos que sean necesarios para el buen funcionales

e Elaborar y analiza los estados financieros para llevar a cabo la empresa donde se

sustente la viabilidad econdémica de la empresa y su permanencia en el mercado.
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CAPITULO I

1. AREA DE MARKETING
1.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DEL MERCADO

Realizar un plan de mercado potencial para definir el nivel de aceptacion de la
aplicacion de medios de pagos electronicos para condominios o conjuntos habitacionales
para solventar necesidades presentadas en estos lugares, acortando tiempo, recursos y
mejor comunicacion con los copropietarios, dando un valor agregado para satisfacer al
cliente.

1.2. DEFINICION DEL SERVICIO

1.2.1. Especificacion del Servicio.

Tabla 1

Caracteristicas del Servicio

CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

BENEFICIOS PARA EL
CARACTERISTICAS CONJUTO Y/O
CONDOMINIOS

BENEFICIOS PARA
EL COPROPIETARIO

No necesita descargarse

Se puede conectar desde . S
e instalarse en ningun

cualquier lugar del pais.

dispositivo
Es una aplicacion Web Datos reales para el
intangible con conexion  Digitalizar el proceso de seguimiento, monitoreo y
a internet pago, registro y emision de  mejora en
comprobantes de la procedimientos
recaudacion con alternativas administrativos de
mas confiables. conciliacion de ingresos
y gastos.

Se adapta a cualquier

dispositivo con un Son compatibles, accesible y
almacenamiento de de respuesta rapida.

datos esté en la nube

Manejo eficiente del
tiempo y mejorar la
comunicacion

Fuente: Investigacion propia

La empresa brinda un servicio mediante una aplicacion de pagos electronicos,

automatizando el proceso pago, registro y emision de comprobantes de la recaudacion por



alicuotas correspondientes a mantenimientos, multas, eventos, cuotas adicionales en
condominios y/o conjuntos habitacionales en el sector de Calderon para tener un manejo

maés eficiente en la comunicacién, acortando tiempo y recursos con los copropietarios.

1.2.2. Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona.

Existen grandes beneficios con ideas innovadoras para dar soluciones en pagos
digitales que son relevantes en el contexto de la actualidad relacionada con la pandemia del
COVID19, en donde toma mas impulso, creando més alternativas para mantener un
distanciamiento social, con el proposito de evitar el contagio masivo, es este sentido, las
opciones de automatizar los procesos de pagos van apareciendo particularmente adaptadas

a una necesidad.

En este caso la aplicacion RECIBapp permite escalar facilmente en el proceso de
pago que normalmente se realiza: enviar la transferencia, realizar el recibo manual, entregar
el recibo en la casa correspondiente; con la implementacién de dicha aplicacion se enviara

la constancia de pago directamente al correo electronico o WhatsApp.

Con el uso de la aplicacion RECIBapp, se reduce costos al reemplazar los
tradicionales comprobantes de papel o tambien llamados recibos por documentos
electrdnicos, envio de mensajeria y almacenamiento de documentos y al no usar papel se
evita la tala de arboles, ahorro de agua, ahorro de energia que implica en el proceso de

transformacion.

Los procesos administrativos se los llevaria con mayor rapidez y eficacia,
mejorando los tiempos de entrega, evitando errores humanos, perdida de documentacion,
asi tambien se tendria una vision mas actualizada de los ingresos y valores impagos para

un mejor seguimiento y monitoreo de las obligaciones de los conjuntos habitacionales.

1.3. DEFINICION DEL MERCADO

Mercado constituye el punto de partida de cualquier investigacién que busque
evaluar las condiciones de competencia en un mercado. Para analizar la estructura de un

mercado y el efecto de las conductas de los agentes en el mismo. (D., 2000)
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El analisis de una conducta restrictiva de la competencia requiere previamente
determinar cual es el contexto competitivo al que se enfrenta la empresa objeto de
investigacion. Esto supone identificar el conjunto de servicios que rivalizan entre si en la

satisfaccion de las necesidades de los consumidores (Latorre Jimenez Fernando, 2005)

1.3.1. Qué mercado se va a tocar en general.

Entonces, el mercado es el punto de partida para detectar clientes potenciales con
inquietudes, necesidades y deseos, que poseen recursos para adquirir servicios, quienes
buscan diferentes alternativas para satisfacer las necesidades, por lo tanto, el andlisis del
mercado estara enfocado a la poblacién econdmicamente activa de la parroquia de
Calderon, ciudad de Quito, ya que no se tiene datos exactos para conocer a ciencia exacta

de cuantos personas viven en condominios o conjuntos habitacionales.

1.3.1.1. Categorizacion de sujetos

Los consumidores potenciales para hacer uso del servicio de la aplicacion de
pagos electronicos, son los copropietarios de conjuntos habitacionales o condominios de
la parroquia de Calderdn, con necesidades de automatizar el proceso de pagos, realizando

el cambio de registro de pagos manuales a registro de pagos electrénicos.

Tabla 2

Categorizacion de sujetos

CATEGORIA SUJETO

¢Quién compra? Los conjuntos habitacionales o condominios

Copropietarios o arrendatarios de conjuntos

; Quién usa? e .
Q habitacionales o condominios

¢Quién decide? Administracion o directiva

La sociedad, hombre y mujeres habitantes de

; Qué influye? . o -
Q y conjuntos habitacionales o condominios

Fuente: La investigacion

Se detalla el orden jerarquico para la toma de decisiones al adquirir el servicio para

el proceso de pagos digitales



1.3.1.2. Estudio de Segmentacion

La segmentacion radica no solo en dividir el mercado en subcategorias basadas en
la diferenciacion del servicio, sino em distinguir categorias de deseos que se correspondan

con las demandas especificas de los distintos grupos que forman un mercado. (Thompson,

2005).
Tabla 3
Dimension Conductual.
VARIABLE DESCRIPCION

Tipo de necesidad: Social
Tipo de compra: Servicios
Relacion con la marca: Si
Actitud frente al servicio: Positiva

Fuente: La investigacion

Tabla 4

Dimensién Geografica

No. ,
VARIABLE DESCRIPCION HABITANTES T.Cp. TROYECCION
ARO 2022
2010
Pais Ecuador 14.483.499 19,5% 17.891.781
Region Pichincha 2.576.287 2,53% 3.228.233
Ciudad Quito 2.310.671 153%  2.781.641
Parroquia Calderdn 152.24 1,99% 182.561

Fuente: INEC 2010

En la tabla No. 3 se muestra la dimension geografica en donde se ejecutara el plan
de negocio, enfocado en la parroquia de Calderon al norte de la ciudad de Quito, con una
poblacion de 182.561 habitantes, segun el INEC con el censo realizado en el afio 2010, el



crecimiento establecido por la T.C.P. da buenas expectativas para tener una mayor acogida

del plan de negocio.

1.3.1.3. Plan de muestreo

Se tomara una muestra aleatoria de la poblacion de la parroquia de calderdn al norte

de la ciudad de Quito, con una poblacion de 182.561 habitantes y se determina el destino

de todo el lote con base en la informacion contenida en la muestra para evidenciar la

factibilidad del plan de negocio.

Gréfico 1

Ubicacion de Calderén

-9

S @ e

Fuente: Google maps

Tabla 5

Equivalencia de datos

n= Tamaio de la muestra
Z= Nivel de confiabilidad
P=  Probabilidad de ocurrencia

Q= Probabilidad de no ocurrencia.

N= Poblacién o Universo

e=  Error de la muestra 5%

95% =1,96
50%
50%

182,561
5%

Fuente: La investigacion



Para obtener la muestra se debera aplicar la siguiente formula:

Z*+P%Q*N
ZZ«PxQ+N=g”

Desarrollo:

(1.96)2 x 0,5 x 0,5 X 182 561
(1.96)2 x 0,5 x 0,5 +(182 561) *(0.05)2

3.841x 0.5 x 0.5 x 182.56
3.841x0.5x0.5 + 182 561*0.0025

n= 383 personas

1.3.1.4.  Instrumentos para recopilar informacion

Los objetivos planteados para este plan de negocios cumplen con varias fases para
verificar el impacto que tendra en el mercado, apoyandose en cada etapa de su creacién con
son: fuentes primarias como la encuesta, estudio de mercado y secundarias la recopilacién

de datos como: libros, internet, datos, articulos, entre otros.
Objetivo Especifico. —
Definir el mercado potencial, utilizando las herramientas necesarias para poder

identificarlas en base a diversos parametros y dirigir el servicio de registro de pagos

electronicos para conjuntos habitacionales y/o condominios de calderon



Tabla 6

Métodos de recoleccion de datos.

en conjuntos
habitacionales

Habitacionales

Necesidades de Tipo de
> ., Fuentes Instrumentos
Informacion Informacion
Aplicaciones web Informacion de
para pagos Secundaria  Internet, libros, Informacion agrupada
electrénicos banco central
) . Bancos de datos de
Tipos de Software  Secundaria Proveedores o
otras organizaciones
Capacidad para
P P . Bancos de datos de
almacenamiento Secundaria Proveedores S
. g otras organizaciones
de informacion
Equipos o Bancos de datos de
) . Primaria Proveedores o
informaticos otras organizaciones
Desarrollados de L Bancos de datos de
Primaria Proveedores o
programas otras organizaciones
Costos para la L Bancos de datos de
., Primaria Proveedores o
elaboracion otras organizaciones
Fuente: La investigacion
Tabla 7
Métodos de recoleccion de datos.
Necesidades de Tipo de
- ., Fuentes Instrumentos
Informacién Informacion
Determinar el Bancos de datos de
mercado Secundaria INEC otras
potencial organizaciones
Tipos de Bancos de datos de
viviendas del Secundaria INEC otras
sector organizaciones
. Direccion Bancos de datos de
Factores criticos .
Secundaria zonal otras
del sector , L.
Calderon  organizaciones
Necesidades
administrativas N Conjuntos
Primaria Encuesta

Fuente: Investigacion propia



1.3.1.5 Disefio y recoleccion de informacion.

El servicio que ofrece este negocio, es mejorar los procesos administrativos de los
conjuntos habitacionales y/o condominios implementando una aplicacion web para el
registro electrénico de pagos correspondientes a alicuotas, multas, mantenimientos entre
otros, minimizando tiempos y recursos, para lo cual se realizo encuestas para analizar la

factibilidad de dicha aplicacion.

INFORMACION PRIMARIA

Se aplicara como informacion primaria la técnica de investigacion cuantitativa es
decir la encuesta; en la poblacion de la parroquia de calderén, al norte de la ciudad de
Quito, aplicando a los moradores que habiten en conjuntos habitacionales y/o

condominios del sector, para determinar los clientes interesados para brindar el servicio.

Encuesta.



ENCUESTA PARA IMPLEMENTAR UNA APLICACION PARA EL REGISTRO
DE PAGOS ELECTRONICOS EN CONJUNTOS HABITACIONALES EN LA
PARROQUIA DE CALDERON

Objetivo:

El objetivo de la presente encuesta, es poder conocer el nivel de acogida que tendra

la aplicacion y si aportara para una buena administracion.

Instruccion:
Los invitamos a participar con sinceridad. Esto con el objetivo de desarrollar un

servicio que pueda satisfacer sus necesidades al consumidor.

1.- Seleccione el rango de su edad:
[ 18-30

[ 31-50
[ 51— En adelante

2.- Seleccione el género:
[~ Femenino

[ Masculino

3.- Conoce usted de pagos electronicos:
™ Si

[ No

4.- Vive en conjunto habitacional o condominio:
™ Si

[ No

5.- Con qué frecuencia realiza pagos para el conjunto

Semanal
Mensual
Trimestral

11 717

Anual



6.- Le gustaria que el conjunto habitacion y/o condominio disponga de una
aplicacion para el envio electrénico de comprobantes

™ Si
™ No

7.- Como le gustaria recibir su comprobante de pago

I_ Comprobante fisico
I_ Comprobante electronico

8.- Por qué medio le gustaria recibir su comprobante de pago

r Correo electrénico
I_ WhatsApp
I_ Impreso

9.- ¢ Cual de los siguientes items es decisivo al elegir un servicio?

[~ Répido y confiable
[ Intermitente y poco amigable

10.- ¢ Donde le gustaria encontrar mas informacion acerca de esta aplicacion?

Redes Sociales
Carteleras
Grupos de chat

11 1

Por recomendacion

iGracias!
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1.3.1.6. Analisis e Interpretacion. —

PREGUNTA N°1

Tabla 8

Seleccione el rango de su edad

Opciones Frecuencia %
18-30 81 21.24%
31-50 202 52.76%
51 en adelante 100 26.00%
Total 383 100.00%

Fuente: Investigacion propia

Gréfico 2

Seleccione el rango de su edad

@® 18-30
@® 31-50
51 - en adelante

Fuente: Investigacion propia

Analisis e interpretacion. —

De 383 personas encuestadas se puede evidenciar que el 21.24% es decir 81
personas son del8 a 30 afios, el 52.76% es decir 202 personas son de 31-50 afios y el 26%

es decir 100 personas son mayores a 51 afos.

Los resultados nos muestras que un porcentaje mayor de la mitad, son personas
adultas entre 31 y 50 afios, son resultados positivos para ofertar el servicio ya que son
personas que conocen mucho sobre tecnologia, lo que facilita la aceptacion de cambios
tecnologicos.
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PREGUNTA N°2

Tabla 9

Seleccione el género

Opciones Frecuencia %
Femenino 253 66.10%
Masculino 130 33.90%
Total 383 100.00%

Fuente: Investigacién propia

Grafico 3

Seleccione el género

@® Femenino
@ Masculino

Fuente: Investigacién propia

Analisis e interpretacion. —

De 383 personas encuestadas se puede evidenciar que el 66.10% es decir 253
personas son de género femenino y el 33.90% es decir 130 personas son de género
masculino.

En relacidn a los resultados que se obtiene de la encuesta, se evidencia que un
porcentaje mayor de la mitad, son personas de género femenino, en donde deberia
centrarse nuestro enfoque para promocionar el servicio y capacitar el manejo y

funcionamiento de la aplicacion web.
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PREGUNTA N°3

Tabla 10

Conoce usted de pagos electronicos

Opciones Frecuencia %
Si 305 79.70%
No 78 20.30%
Total 383 100.00%

Fuente: Investigacion propia

Grafico 4

Conoce usted de pagos electronicos

® Si
@ No

Fuente: Investigacién propia
Andlisis e interpretacion. —

De 383 personas encuestadas se puede evidenciar que el 79.70% es decir 305
personas conocen el proceso de pagos electronicos y el 20.30% es decir 78 personas no
conocen el proceso de pagos electronicos

En relacion a los resultados que se obtiene de la encuesta, se evidencia que un
porcentaje mayor de la mitad tiene conocimiento de pagos electronicos lo que nos dice que
saben como es el proceso tecnoldgico, esto facilita la acogida y manejo al implementar la
aplicacién y en el caso de las personas que no conocen se deberia realizar capacitaciones

mas minuciosas del proceso de pago.
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PREGUNTA N°4

Tabla 11

Vive en conjunto habitacional o condominio

Opciones Frecuencia %
Si 350 91.50%
No 33 8.50%
Total 383 100.00%

Fuente: Investigacion propia

Gréfico 5

Vive en conjunto habitacional o condominio

@ Si
@ No

Fuente: Investigacién propia

Andlisis e interpretacion. —

De 383 personas encuestadas se puede evidenciar que el 91.50% es decir 350
personas viven en conjuntos habitacionales y el 8.50% es decir 33 personas no viven en
conjuntos habitacionales.

En relacion a los resultados que se obtiene de la encuesta, se evidencia que la
mayoria de persona encuestadas viven en conjuntos habitacionales lo que nos favorece para
identificar las principales necesidades administrativas y poder solventar con el servicio que
dispone la empresa.
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PREGUNTA N°5

Tabla 12

Con qué frecuencia realiza pagos para el conjunto

Opciones Frecuencia %
Semanal 20 5.10%
Mensual 292 76.30%
Trimestral 58 15.20%
Anual 13 3.40%
Total 383 100.00%

Fuente: Investigacion propia

Grafico 6

Con qué frecuencia realiza pagos para el conjunto

@® Semanal

@® Mensual

© Trimestral
@® Anual

Fuente: Investigacién propia

Andlisis e interpretacion. —

De 383 personas encuestadas se puede evidenciar que el 5.10% es decir 20
personas realizan los pagos semanales, 76.30% es decir 292 personas realizan los pagos
mensuales, 15.20% es decir 58 personas realizan los pagos trimestrales y 3.40% es decir
13 personas realizan los pagos anuales.

En relacién a los resultados que se obtiene de la encuesta, se evidencia que la
mayoria de persona encuestadas realizan los pagos mensuales lo que nos ayuda a tener mayor

aceptacion para el uso de la aplicacion.
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PREGUNTA N°6

Tabla 13

Envio electronico de comprobantes

Opciones Frecuencia %
Si 317 82.80%
No 66 17.20%
Total 383 100.00%

Fuente: Investigacion propia

Gréafico 7

Envio electronico de comprobantes

@® Si
® No

Fuente: Investigacion propia

Analisis e interpretacion. —

De 383 personas encuestadas se puede evidenciar que el 82.80% es decir 317
personas les gustaria que el conjunto habitacional y/o condominio disponga de una
aplicacion para el registro y envio de comprobantes electronicos y 17.20% es decir 66
personas no desearian la aplicacion

En relacién a los resultados que se obtiene de la encuesta, se evidencia que la
mayoria de persona encuestadas les gustaria que el conjunto habitacional y/o condominio
disponga de una aplicacion para el registro y envio de comprobantes electronicos,
favoreciendo a la empresa para ingresar con su servicio.
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PREGUNTA N°7

Tabla 14

Como le gustaria recibir su comprobante de pago

Opciones Frecuencia %
Comprobante electronico 273 71.20%
Comprobante fisico 110 28.80%
Total 383 100.00%

Fuente: Investigacion propia

Grafico 8

Como le gustaria recibir su comprobante de pago

@ Comprobante fisico
@ Comprobante electronico

Fuente: Investigacion propia

Analisis e interpretacion. —

De 383 personas encuestadas se puede evidenciar que el 71.20% es decir 273
personas les gustaria recibir su comprobante de pago de forma electrénica y 28.80% es

decir 110 personas les gustaria recibir su comprobante de pago de forma fisica.

En relacion a los resultados que se obtiene de la encuesta, se evidencia que un
porcentaje mayor a la mitad desea que los comprobantes de pagos sean recibido de forma
electrénica lo que favorece para la adquisicion de los servicios y el otro porcentaje que es del
28.80% se realizaria una capacitacion indicando todos los beneficios que ofrece la aplicacion
para que sea aceptada.
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PREGUNTA N°8

Tabla 15

Porque medio le gustaria recibir su comprobante de pago

Opciones Frecuencia %
Correo Electrénico 247 64.40%
WhatsApp 78 20.30%
Impreso 59 15.30%
Total 383 100.00%

Fuente: Investigacién propia

Grafico 9
Porque medio le gustaria recibir su comprobante de pago
@ Correo Electronico

@ WhatsApp
» Impreso

Fuente: Investigacion propia

Analisis e interpretacion. —

De 383 personas encuestadas se puede evidenciar que el 64.40% es decir 247
personas les gustaria recibir su comprobante de pago por correo electrénico, el 20.30% es
decir 78 personas les gustaria recibir su comprobante por WhatsApp y el 15.30% es decir

59 personas les gustaria recibir su comprobante impreso.

En relacién a los resultados que se obtiene de la encuesta, se evidencia que la

mayoria de personas les gustaria recibir su comprobante por correo electronico lo que favorece
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al servicio ya que sus comprobantes serdn enviados por correo y a la otra parte de personas se

capacitara sobre los beneficios y el ahorro de recursos que tiene el uso de la aplicacion.

PREGUNTA N°9

Tabla 16

Cual de los siguientes items es decisivo al elegir un servicio.

Opciones Frecuencia %
Répido y Confiable 376 98.30%
Intermitente y poco amigable 7 1.70%
Total 383 100.00%

Fuente: Investigacion propia
Gréfico 10
Cual de los siguientes items es decisivo al elegir un servicio.

@ Raépido y Confiable
@ Intermitente y poco amigable

Fuente: Investigacion propia

Analisis e interpretacion. —

De 383 personas encuestadas se puede evidenciar que el 98.30% es decir 376
personas deciden adquirir un servicio que sea rapido y confiable y el 1.70% es decir 7

personas deciden al adquirir un servicio que sea intermitente y poco amigable.

En relacion a los resultados que se obtiene de la encuesta, se evidencia que caso

la maria de personas encuestadas cuando desean adquirir un servicio eligen que sea rapido y
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confiable estos datos favorecen a la empresa ya que son una de los beneficios que ofrece la

empresa.

PREGUNTA N°10

Tabla 17

Donde le gustaria encontrar mas informacion

Opciones Frecuencia %
Redes Sociales 110 28.80%
Carteleras 46 11.90%
Grupos de chat 208 54.20%
Por recomendacion 20 5.10%
Total 383 100.00%

Fuente: Investigacion propia

Gréafico 11

Donde le gustaria encontrar mas informacion

@ Redes Sociales
@ Carteleras
Grupos de chat
@ Por recomendacion

Fuente: Investigacion propia

Analisis e interpretacion. —

De 383 personas encuestadas se puede evidenciar que el 28.80% es decir 110
personas desean recibir mas informacion por redes sociales, el 11.90% es decir 46 personas
desean recibir mas informacion en carteleras, el 54.20% es decir 208 personas desean
recibir méas informacion por grupos de chats y el 5.10% es decir 20 personas desean recibir

mas informacion por recomendaciones.
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En relacion a los resultados que se obtiene de la encuesta, se evidencia que un
porcentaje mayor a la mitad desea recibir mayor informacion por grupos de chat, lo que ayuda
a la empresa a preparar informacion para que sea enviado por estos grupos ya que tiene mayor

acogida.

1.3.1 Demanda potencial

Para poder determinar la demanda potencial se tomara como dato inicial, la
demanda de la poblacién que corresponde a 182 561 habitantes de la ciudad de Quito,
parroquia de Calderén con una tasa de crecimiento poblacional 1.54% segln los datos
extraidos de INEC, con la finalidad de analizar y determinar el agrado de acogida para el
servicio que presenta este plan de negocios y su expansion en conjuntos habitacionales y/o

condominios del sector.

Tabla 18

Célculo de la demanda potencial

X Y XY X2
1 2022 182561 182561 1
2 2023 185372 370745 4
3 2024 188227 564682 9
4 2025 191126 764503 16
5 2026 194069 970346 25
15 941356 2852837 55

Fuente: INEC - TCP

En la siguiente ilustracion se detalla el crecimiento de la demanda potencial, que
en este caso es la poblacién de la parroquia de Calderdn con 182561 habitantes en el

afio 2022 calculada con una tasa de crecimiento del 1.53 por afio.
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Grafico 12

Demanda Potencial

Demanda Potencial

196000
194000
192000
190000
188000
186000
184000
182000
180000
178000
176000
2022 2023 2024 2025 2026

Fuente: Investigacion propia

1.4 ANALISIS DEL MACRO Y MICROAMBIENTE
1.4.1 Anélisis del microambiente.

El andlisis del microambiente determina los factores claves para llevar a cabo un
plan de negocios, asi identificar el mercado que le rodea y sobre todo para fortalecer los
procesos de la empresa para soportar los cambios que existen permanente en el mercado,

mejorando sus fortalezas y trabajando en sus debilidades.
Segun Porter, se basa en la idea de que la empresa debe evaluar sus objetivos y

recursos frente a cinco fuerzas que rigen la competencia industrial, que determinan las

consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado. (Porter, 1980)
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Grafico 13

Cinco fuerzas de Porter
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Fuente: Michael Porter

e Poder de negociacion con los clientes.

El plan de negocio ofrece el servicio de implementar una aplicacién para el registro de
pagos en conjuntos habitacionales y/o condominios en el norte de Quito, sector de
Calderon, esta fuerza es estratégica para el plan de negocio, ya que es un servicio totalmente
nuevo, es por eso que la persona que se dedique a la venta debe exponer todos sus
beneficios para convencer al cliente o directivos de conjuntos para que adquieran el servicio

con negociaciones que favorezcan a las dos partes.

e Rivalidad entre las empresas o competidores.

En la actualidad no hay competidores, lo que se pudo investigar es que hay pocas
aplicaciones que ofrecen el servicio para el registro de pago, pero en ventas de productos
como prendas de vestir entre otras y no especificamente para registro de obligaciones
contraidas en conjuntos habitacionales, lo que favorece para ingresar en todo el sector y

tener una gran acogida.
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e Amenazas de nuevas entradas o competidores.

Esta fuerza tiene aspectos importantes en el mercado ya que las empresas se desarrollan
en un entorno completamente competitivo y es asi como permanecen en el tiempo.
El factor de competitividad es bajo para la empresa, es por eso que con el pasar del tiempo
se debe innovar el servicio, ofreciendo mayores beneficios para evitar que futuros

competidores pueda intervenir en el la empresa.

e Poder de negociacion con los proveedores.

Esta fuerza hace referencia a la capacidad de establecer relaciones entre empresas y
proveedores, esto es fundamental para tener rentabilidad en una empresa porgue son los
que nos ayudaran a establecer el precio y variedad de producto o servicio; en el caso del
plan de negocio son pocos los proveedores que se tendra, pero se debe fidelizar para ofrecer

en todo momento un buen servicio sea para mantenimientos o mejoras.

e Amenazas de productos sustitutivos.

Esta fuerza determina el atractivo del servicio, en cuanto aplicaciones existen una gran
variedad de servicios sustitutivos y con los avances tecnoldgicos son mucho mas faciles de
sustituir, sin embargo, auin no hay en el mercado aplicaciones con las mismas funciones y

caracteristicas que dispone el plan de negocio para el sector de Calderdn norte de Quito.

1.4.2 Analisis del macro ambiente

El macro ambiente de una empresa es el entorno que le rodeay le influye, pero sobre
el que no puede actuar. Es decir, aquellos factores que pueden afectar a su produccion de
forma externa y sin posibilidad de ser modificados por la propia organizacion. (Ludefia,
2021)
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Grafico 14
Anélisis PESTEL
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Fuente: Analisis PESTEL

ANALISIS PESTEL

e Factor Politico. —

Ecuador ha experimentado grandes cambios en el &mbito politico, en los ultimos 20
afos se ha evidenciado que los lideres no completan mandatos hasta que el penualtimo
presidente lleva 10 afios al frente del pais. Actualmente se encuentra en el poder el
presidente Guillermo Lasso, quien tiene dificultades con respecto al sector salud.
La politica del Ecuador esta cambiando radicalmente, de partidos politicos que aumentan
en gran proporcion con cada eleccion a partidos que desaparecen por falta de lealtad de su

gabinete.

Para el plan de negocio, el malestar politico que existe en el pais es perjudicial ya que
estan constantes cambios y renovacion de leyes que para algunos es inaceptable y poco

aptos para la sociedad de clase media y baja. La falta de control ha permitido que la
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corrupcion se apodere del gobierno, pero si las empresas suben impuestos para poder cubrir
otros gastos del gobierno, entonces este tipo de eventos hace que ciertas empresas cierren
0 despidan a su personal y en otros casos, factores que han provocado incremento de la

delincuencia.

e Factor Econémico. —

Para la empresa este factor econémico es uno de los mas importantes debido a que
intervienen la inflacion, las tasas de interés y el desempleo, estos factores afectan la
demanda en este caso de los servicios, entre mas inflacion exista la empresa esta obligada
a incrementar sus precios en los servicios para poder solventar los gastos algo que no

conviene para la rentabilidad de la empresa.

En este estudio se debe considerar muy relevante la presion que ejercen las fuerzas
econdmicas, debido a que las condiciones existentes en el entorno de la empresa tienen

cambios permanentes que la afectan de manera significativa.

Grafico 15
PIB del Ecuador
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e Factor Social. -

Este factor representa a toda la poblacion que habita en el sector de Calderon al norte
de Quito de la provincia de Pichincha, considerando a esta sociedad como una las
parroquias que representan la mayor tasa de crecimiento son: Calderdn (6.58%)

La historia de la urbanidad de Calderon comenzo a escribirse hace 25 afios, cuando el
Banco de la Vivienda desarrollé el proyecto habitacional Carapungo que conecta la zona

con la Panamericana Norte. (Estrella, 2018)

Tabla 19

Descripcion Calderon

Detalle #
Hospital Docente 1
Sede Fiscalia 1
Unidades Policiales 9
Cementerios 10
Iglesias 20
Centros Educativos 71
Barrios 400
Empresas 453

Fuente: ElI Comercio

e Factor Tecnologico

Este es el factor que mas se ha desarrollado en los ultimos afios, tomado méas impulso
en la pandemia, ahora ya no es un lujo, mas bien es una necesidad que se aplica en cualquier
circunstancia 0 momento como el trabajo, la casa y no se digo en los estudios ya se vuelve

parte diaria para estar a la par con la sociedad e ir adaptandonos a nuevos cambios.

Durante varios afios, Internet ha sido un motor econdmico global que impulsa la
productividad y las transacciones, mejorando asi el nivel de vida de un pais, atrayendo
nuevos mercados Yy reduciendo los tiempos de entrega en otros lugares.
Ahora es una nueva realidad que los medios electronicos se han convertido en un puente
para la educacion y el trabajo, pero en el caso de este proyecto es facil porque a futuro
tienen planeado que todos los cursos se impartiran en linea.
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e Factores Ambientales. —

Estos factores s6lo han tomado méas impulso en los dltimos quince afios. Se han vuelto
importantes debido a la creciente escasez de materias primas, los objetivos de
contaminacion, las practicas comerciales éticas y sostenibles y los objetivos de emisiones
de carbono establecidos por el gobierno (ese es un buen ejemplo en el que un factor puede
clasificarse como politico y ambiental). Estos son solo algunos de los problemas que
enfrentan los comerciantes en este factor. Cada vez mas consumidores exigen que los
productos que compran sean de origen razonable y sostenibles en la medida de lo posible.
En este caso el plan de negocio aporta en gran parte en este factor por que evita el consumo
de papel ya que seré sustituido por una aplicacién que tendra conexién desde cualquier

dispositivo movil o correo electronico.

e Factor Legal. —

Los factores legales incluyen: salud y seguridad, igualdad de oportunidades, regulacién
de la publicidad, leyes y derechos del consumidor, etiquetado y seguridad del producto.
Esta claro que las empresas necesitan saber qué es legal y qué no para poder comerciar con
éxito. Cuando una organizacion trata globalmente, es un area muy dificil porque cada pais

tiene sus propias regulaciones y leyes.

1.4.3 Proyeccion de la oferta

La oferta para este plan de negocios es la prestacion de servicios diarios, mensuales
y anuales de empresas que brinden servicios parecidos a este plan de negocio en base a
métodos no estadisticos como es la observacion e investigacion, evidenciando a 4 empresas
que se expone lo que actualmente esta produciendo que son: RP3, SOVOS, DIAN,
MEDILINK, que son aplicacion con servicios similares pero que a un futuro podrian incluir

en sus aplicaciones la emision de recibos electrénicos en conjuntos habitacionales.
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Tabla 20

Oferta

4 Empresa Sel_rvigios Servicios Servicios
Diarios Mensuales Anuales

1 RP3 32 960 11520

2 SOVOS 45 1350 16200

3 DIAN 30 900 10800

4 MEDILINK 8 240 2880

Total 115 3450 41400

Fuente: Investigacion propia

Con los datos investigados, se aprecia que los servicios anuales de empresas que
ofrezcan servicios parecidos a este plan de negocio son de 41400 datos referentes al afio
2022.

Con los datos reflejados se realizara la oferta proyectada hasta el afio 2026 con una taza de

crecimiento poblacional del 1.99%.

Tabla 21

Oferta proyectada

Afo Oferta de servicios
2022 41400
2023 42224
2024 43064
2025 43921
2026 44795

Fuente: Investigacion propia
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1.4.4 Demanda Potencial Insatisfecha

Se entiende, por tanto, que la demanda potencial en un mercado es una estimacion
matematica que se realiza a la hora de querer conocer el nimero de compradores

o consumidores potenciales que existe para un producto en particular. (Galan, 2020)

Tabla 22

Demanda Insatisfecha

Afo Demanda Oferta I r?szrg?fgcciﬁa
2022 182561 41400 141161
2023 185372 42224 143148
2024 188227 43064 145163
2025 191126 43921 147205
2026 194069 44795 149274

Fuente: Investigacion propia

Con los resultados expuestos en la tabla, se puede observar que hay una cantidad alta
de demanda insatisfecha, con estos datos los objetivos seran captar este mercado, para
iniciar se ofrecerd el servicio de registro de pagos electrénicos para conjuntos
habitacionales de la parroquia de Calder6n y con el transcurrir del tiempo se abrira mercado

en otras parroquias.
1.5 PROMOCION Y PUBLICIDAD

Mientras que la publicidad es uno de los medios que la empresa puede utilizar para
Ilevar a cabo el proceso de comunicacion, es una herramienta de promocion que utiliza los
medios de comunicacion de masas para llegar a un publico objetivo. Los mensajes de
comunicacion pueden incluir dar a conocer en este plan de negocios que ofrece servicios y
nuevas ideas al grupo objetivo de la parroquia de Calderdn que permitan posicionarnos en
el mercado.

Para dar a conocer a la empresa se pondra en marcha varias estrategias para llegar a los clientes:

e Presencia en redes sociales: Facebook, Instagram, WhatsApp, Twitter

e Adquisicion de dominio.
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Gréafico 16

Dominio

&% RecibApp

www.RecibApp.com

Fuente: Investigacion Propia

e Creacion de correo electronico corporativo

Grafico 17

Correo electrénico

Mail@RecibApp.com
RecibApp

Fuente: Investigacién Propia

e Elaboracién de volantes
e Gigantografias y Roll App

Tabla 23

Plan de medios

Medio Cantidad C.OStO. Total Frecuencia Costo Anual
Unitario
Internet 1 $ 3500 $ 3500 Mensual $ 420.00
Volantes 1000 $ 0.20 $ 200.00 Semestral $ 400.00
Pag web,
dominio, 1 $ 250.00 $ 250.00 Anual $ 250.00
hosting
Total $ 1,070.00

Fuente: Investigacion Propia
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Logo. -

Logotipo es un disefio grafico que representa una imagen corporativa, establecida
por el &rea de marketing como disefio tipografico, por los colores, forma y disposiciones
especificas y reguladas por la empresa que lo crea, convirtiéndose en una herramienta de
la mercadotecnia, con un lenguaje muy poderoso, que con una sola imagen representa el
servicio que ofrece, en este caso el nombre de RecibApp quiere decir que todo los procesos
de pagos que se realiza por obligaciones en conjunto habitacionales o condominios se

puede transformar en una aplicacién para hacerlos totalmente electrénicos.
Grafico 18
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Fuente: Investigacién Propia

Eslogan. —

El mensaje publicitario siempre busca impacto y permanencia, asi es como surgio
el concepto de eslogan, una frase corta, sencilla e ingeniosa que venia a reforzar algun
aspecto esencial de la empresa.

“Tus recibos electronicos, tan facil y rapido en un solo clic”

1.6 SISTEMA DE DISTRIBUCION A UTILIZAR

El canal de distribucidn del servicio de aplicacién web sera directo, proveedor -
cliente proveedor — consumidor final, también se brindara ayuda a los clientes por los
diferentes medios digitales con los que cuenta el plan de negocio, con la finalidad de

satisfacer las necesidades del cliente.
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Grafico 19

Distribucion
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Fuente: Investigacion Propia

1.7 SEGUIMIENTO DE CLIENTES

La relacién con los clientes sera permanente y se hard seguimiento frecuente del
servicio que se brinda a todos los conjuntos habitacionales y/o condominios del sector de
Calderon con actualizacion dado el caso si existieran en el transcurso de un periodo de
contratacion o realizar cambios o nuevas solicitudes que deseen los clientes. De esta manera
se busca fidelizar al cliente y a través de este aumentar el ingreso a otros sectores.

El seguimiento se realizara:
e Visitas frecuentes
e Llamadas telefonicas
e Reuniones virtuales
e Encuestas
e WhatsApp
1.8 MERCADOS ALTERNATIVOS

En el caso de no cumplir con las expectativas del mercado potencial, se consideran
otras alternativas como:

e Enfocar la prestacion de servicios en urbanizaciones, edificios habitacionales,
multifamiliares conociendo sus necesidades, con el fin de ampliar el mercado.

e Realizar recorridos por otros sectores del norte de la capital.

Con la vision de siempre seguir dando valor agregado al servicio que se ofrece con
actualizaciones permanentes en cuanto a la tecnologia.
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CAPITULO Il
2. AREA DE CAPACIDAD OPERACIONAL
2.1. OBJETIVO DEL ESTUDIO DE CAPACIDAD OPERACIONAL
Especifica el proceso de funcionamiento de la empresa, asi como también se
desarrolla un modelo de aplicacidn para registro de pagos, las instalaciones, los equipos, la
tecnologia y el personal capacitado para este desarrollo con sus costos y tiempos de
elaboracion y los recursos necesarios para la ejecucion.
2.2. DESCRIPCION DEL PROCESO

2.2.1. Descripcion del proceso de transformacién del servicio

En las empresas de servicio con es este plan de negocio no existe un proceso de
transformacion, ya que no hay materia prima que cumpla un proceso de transformacion.

Descripcion del servicio:

e Identificar la necesidad en los conjuntos habitacionales en el sector de Calderén.

e Acercamiento con la directiva del conjunto.

e Entrega de un prototipo para solventar las necesidades (aplicacién para registro de
pagos electronicos de obligaciones en el Conjunto).

e Una vez aprobada la adquisicién de la aplicacion se procede a realizar el contrato.

e Se realiza la entrega de la aplicacion con su respetiva capacitacion a las personas

que van hacer uso.

2.2.2. Mapa de procesos. —

Todas las organizaciones se componen de multiples actividades que permiten
el correcto funcionamiento de la compafiia, tanto a nivel interno como externo. Es
comun que estas actividades estén agrupadas en bloques segun sea el objetivo a
alcanzar con su consecucion. Es decir, en las empresas existe una serie de actividades
organizadas para realizar un proceso, y éste a su vez se complementa con otros

procesos para conseguir prestar los servicios/productos del negocio (Alonso, 2020).
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Grafico 20

Mapa de procesos
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Fuente: Investigacion Propia

2.2.3. Flujograma. —

Un diagrama de flujo, o flujograma, es una representacion grafica de un proceso. Cada paso
del proceso se representa por un simbolo diferente que contiene una breve descripcion de

la etapa de proceso. (Constructores, 2000).

Gréfico 21

Simbologia Flujograma
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de datos.

Fuente: Gestion de Calidad
Elaborado por: https://www.aiteco.com/diagrama-de-flujo/
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Grafico 22

Flujograma de gestion de ventas
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Fuente: Investigacion Propia
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Gréafico 23

Flujograma de Gestion de Soporte
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2.2.4. Descripcion de instalaciones, equipos y personas.

instalaciones de la empresa RecibApp esta ubicada al norte de Quito en el sector
de Calderon, cuenta con una sola oficina, con dos computadores: uno computador del
Administrador o gerente y la segunda para el vendedor cuando tenga que pasar sus informes
de gestién; una mesa de reunidn para socializar la novedades, avances o decisiones que se
vayan a tomar en la empresa; al ser una empresa de servicios no es necesario tener
instalaciones grandes ya que todo se lo realiza en base a la tecnologia.
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Grafico 24

Plano de Oficina
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2.2.5. Descripcién de equipos. —

A continuacion, se detalla los equipos que se van a utilizar para la instalacion de la

Oficina de la empresa RecipApp que son los equipos de computacién, muebles y enseres.

Tabla 24

Descripcion de Equipos de Computacién

# Descripcién del equipo Costo Unitario  Costo Total

2 Laptop HP $ 1,200.00 $ 2,400.00
1 Proyector Epson $ 150.00 $ 150.00
1 Impresora Multifuncion $ 20000 $ 200.00
1 Teléfono Celular $ 250.00 $ 250.00
5 $ 3,000.00
Fuente: Investigacion propia
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Tabla 25

Descripcion de Muebles y Enseres

# Descripcion Costo Unitario  Costo Total

1 Mesa redonda $ 50.00 $ 50.00
2 Mesas de escritorio $ 3000 $ 60.00
6 Sillas giratorias $ 2000 $  120.00
1 Mueble archivador $ 60.00 $ 60.00
10 $  290.00

Fuente: Investigacion propia
2.2.6. Descripcion del personal. —

Se planifique para la empresa RecibApp se necesita tres personas que apoyaran al
desarrollo diaria para alcanzar los objetivos, mision y vision que se establecid, se detallas

a continuacion.

Tabla 26

Descripcion del personal

Actividad Tiempo No Personas  Horas-hombre
(Gerente). - Admiracion y
toma de decisiones para el
bienestar de la empresa,

- 8 horas 1 40 semanales
como la gestion y control
de las aplicaciones para
entregar al cliente
(Vendedor). - visitar a
conjuntos habitacionales 8 horas 1 40 semanales

segun el sector que
corresponda para ofrecer y
convencer del servicio.
Fuente: Investigacion propia

2.2.7. Tecnologia a aplicar

La tecnologia que se aplicara para este plan de negocio sera el desarrollo de una
aplicacion para el registro de pagos electronicos en conjunto habitacionales y/o
condominios en la parroquia de Calder6n al Norte de Quito, su almacenamiento de
informacién serd en la nube; asi como tambien estard acompafiado con un plan de
marketing que se encargara de la publicidad en redes sociales y tambien la elaboracion de

tripticos informativos para captar mercado.
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2.3. FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES

2.3.1. Ritmo de capacidad operacional.

En este item se desarrollara el proceso de capacidad operacional para satisfacer la
demanda del cliente que se detalla a continuacion.

Tabla 27

Ritmo de Capacidad Operacional Administracion

Tiempo Tiempo Ritmo de
Actividad No Personas Promedio Normal )
Trabajo
(horas) (horas)
- Organlzar las rutas a 1 2 2 30%
seguir para vendedor
- Comunicacién con
clientes potenciales
para verificar el buen 1 2 2 35%
funcionamiento de la
aplicacién
- Actividades 1 3 2 15%
administrativas
Total 1 8 100%

Fuente: Investigacion propia

Tabla 28

Ritmo de Capacidad Operacional vendedor

Tiempo Tiempo Ritmo de

Actividad No Personas Promedio Normal Trabajo

- Visitar a posibles
clientes del sector de
Calderodn, segun rutas
establecidas

1 % hora 40 min 80%

- Entrega de bitacora a
gerencia

- Solicitud al
programador para
desarrollar las
modificaciones a la
aplicacion, segun lo
solicitado por el cliente

Total 1 8 100%
Fuente: Investigacién propia

1 % hora 1 hora 10%

1 % hora 1 10%
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2.3.2. Nivel de inventario promedio

Para este plan de negocio de servicio no cuenta con inventario en productos, sin

embargo, se lleva un inventario de lo que utiliza para el desarrollo de las actividades.

Tabla 29

Inventario Promedio

Suministros Cantidad

Resmas de papel
Archivadores

Carpetas

Pend Drive

Cartuchos

Caja Esferos

Perforadora

Grapadora

Fuente: Investigacion propia

P PNDNEFEP WODN

2.3.3. Numero de trabajadores

El presente plan de negocios, para la implementacion de una empresa que ofrece
servicios para la administracion de conjuntos habitacionales y/o urbanizaciones, contara
inicialmente con tres personas y segln se vaya generando mayor acogida en el mercado
se analizara la integracién de otro colaborador para poder cubrir las necesidades de los

clientes, a continuacion, se detalla los trabajadores con los que contara la empresa.

24. CAPACIDAD OPERACIONAL

2.4.1. Capacidad operacional futura

La capacidad de operacion es la capacidad que tiene una unidad productiva para
producir su maximo nivel en servicios con una serie de recursos disponibles. Para su

calculo, tomamos de referencia un periodo de tiempo determinado. (Helmut, 2020)
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Para obtener incrementos con el pasar de los afios, la organizacion debe aprovechar
la utilizacion de los recursos de forma dptima, asi como la tendencia de uso de medios

productivos en condiciones normales de funcionamiento.

Tabla 30

Capacidad de operacion

.. Proyeccion L .
Proyeccién or Proyeccién Proyeccion
por dia P por mes por afio
semana
Venta de 4 20 80 960
Servicios

Fuente: Investigacion propia

Tabla 31

Capacidad de operacion futura

Afo Capacidad Futura
2022 960
2023 979
2024 999
2025 1019
2026 1039

Fuente: Investigacion propia

La proyeccion de venta del servicio para la administracion de conjuntos
habitacionales y/o condominios, serd de 960 servicios al afio con un incremento anual del

1.02, para esta proyeccion ser necesario contratar un vendedor mas para abastecer a todo
el mercado.

2.5. DEFINICION DE RECURSOS NECESARIOS PARA LA
CAPACIDAD DE OPERACION

2.5.1. Especificaciones de materias primas y grado de sustitucion que

pueden presentar

Al ser una empresa que brinda un servicio para el registro electrénico de pagos para
conjuntos habitacionales y/o condominios en la parroquia de calderén no tiene materia
42



prima, sin embargo, es necesario tener conexion a internet para

requerimientos del cliente.

Tabla 32

Materia Primay la Sustitucion

desarrollar los

Materia Prima Sustitucion Porcentaje

Red de Internet Datos Moviles 25%

Computador Celular o Tablet 25%

Almacenamiento en la Disco duro 10%

nube

Aplicacion Recibos manuales 40%
Total 100%

Fuente: Investigacién propia

Como se puede observar en la tabla, no se tiene un gran nimero de materia prima por

ser un servicio sin embargo son de gran importancia para su desarrollo y poder sustituirlos

definitivamente no se podria ya que no va relacionado para su funcionamiento eficiente;

tambien se necesita mantener suministros para la prestacion de sus servicios, como se

detalla a continuacion:

Tabla 33

Suministros de oficina

Cantidad Cantidad

Suministros Mensual Anual
Resmas de papel 2 24
Archivadores 6 12
Carpetas 12
Pend Drive 4
Cartuchos 4
Caja Esferos 3
Perforadora 1
Grapadora 1

Fuente: Investigacion propia
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2.6. CALIDAD

2.6.1. Método de control de calidad

La calidad del servicio facilita que la produccion sean un éxito, para ello se ha
implementado diferentes mecanismos para llevar un proceso adecuado para un buen
producto final, para esto se creara una herramienta de medicion de calidad via mail, whats
app o llamada telefénica en donde receptaremos los niveles de satisfaccion e insatisfaccion
de los clientes, asi como tambien un andlisis con el Diagrama de Pareto. con el objetivo de

saber la reaccion del mercado frente al negocio.

Tabla 34

Diagrama de Pareto

Frecuencia  Frecuencia

Causas Frecuencia .
Normalizada Acumulada

Interrppcmnes de la energia 48 41% 41%

eléctrica o Internet

Falta de mantenimiento en 35 30% 70%

computadoras

Ma_nejo_ Jncorrecto de la 29 19% 89%

aplicacion

Programa inadecuado 7 6% 95%

Virus en el sistema 4 3% 98%

Otros 2 2% 100%
0% 100%

Fuente: Pareto e Investigacion
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Gréafico 25

Diagrama de Pareto

45%

40% 1

0% T

0% T+

Frecuencia

15% 1

10% 1

5% T

0%

Diagrama de Pareto

C—Csusas

—a— Fracusncias acumuladas

25% T+

20% T

41%

0%

19%

6%

3%

2%

1

0%

Intemrupciones de la
energia electrica

Fuente: Pareto

Falta de
mantenimiznto

Mansjo incomecto
del operador

Programa
inadecuado

Causas

Virus en &l sistema

Otros

100%

r 90%

r 60%

r T0%

r 60%

r 50%

r 40%

r 30%

r 20%

r 10%

0%

Frecuencia Acumulada

Con la informacion reflejada en el grafico, podemos observar que el mayor

porcentaje es el de la interrupcion de la energia eléctrica o el internet por esta razén se

pensaria nuevas estrategias como es la adquisicion de una planta eléctrica o paneles solares

para poder solventar estos inconvenientes no planificados.

Otra de las causas con porcentajes altos es la falta de mantenimiento a las

computadoras, por esta razdn se deberia establecer mantenimientos frecuentes de una vez

por mes en las maquinas (computadoras) de la empresa.
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2.7. NORMATIVAS Y PERMISOS QUE AFECTAN SU
INSTALACION

2.7.1. Seguridad e higiene ocupacional

Gestionar, evaluar y controlar la implementacion de sistemas de gestion de
seguridad en los centros de trabajo de las empresas e instituciones publicas y privadas, a
través de la emision de normativas, guias técnicas e instrumentos, que permitan la
implementacion de sistemas de gestion y el cumplimiento de normativa juridica vigente,

en materia de seguridad y prevencion de riesgos laborales.

Entre los objetivos que persigue el Programa de Seguridad y Salud en el Trabajo estan:

e Mejorar las condiciones de los trabajadores referentes a Seguridad y Salud en el
Trabajo.

o Desarrollar consciencia preventiva y habitos de trabajo seguros en empleadores y
trabajadores.

e Disminuir las lesiones y dafios a la salud provocados por el trabajo.

« Mejorar la productividad en base a la gestion empresarial con vision preventiva.
(Ministerio de trabajo, 2020)

Para la empresa de servicios se ha establecido las siguientes normas para precautelar la
salud y bienestar de los colaboradores.

Adecuaciones fisicas segun los requerimientos de entes de control como los Bomberos,
es decir instalaciones eléctricas cubiertas con canaletas, sefializacion de seguridad, extintor

y nomenclatura en tomacorrientes.

Proporcionar un buen y cémodo ambiente en la oficina con excelente luminaria, sillas
ergonémicas, dispensadores de agua y pausas activas para un desempefio optimo y

saludable de las personas que conforman la empresa.

Dentro de las normativas de Higiene, se solicita el lavado de manos frecuente, el uso

de mascarillas, limpieza de escritorios con alcohol.
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CAPITULO 111
3. AREA DE ORGANIZACION Y GESTION
3.1 OBJETIVO DEL ESTUDIO DE ORGANIZACION Y GESTION

Se lleva a cabo la descripcion y definicion de objetivos, vision, mision, objetivos y
estrategias de la empresa, el anélisis FODA, la organizacién funcional interna de la empresa
con su estructura, funciones y descripciones del puesto, asi como tambien el andlisis de los

indicadores de gestion para identificar futuras necesidades de personal.

3.2 ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

3.1.1. 3.2.1 Vision de la empresa

Ser una empresa lider con un alcance de 60% hasta el afio 2027 en servicio para la
administracion de registros de pagos en conjuntos habitacionales y/o condominios en toda
la ciudad de Quito.

3.1.2. 3.2.2 Misién de la empres

Es una organizacion que brinda un servicio mediante una aplicacion web amigable
y confiable para el registro de pagos electrénicos en conjuntos habitacionales de y/o
condominios en el sector de Caderoén, que apoya en la buena administracién, fortaleciendo
la comunicacion y buen manejo de los recursos, para satisfacer las necesidades de los

copropietarios.

3.1.3. 3.2.3 Objetivos y estrategias

ANALISIS FODA

El anélisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la
situacién actual del objeto de estudio de una empresa permitiendo de esta manera obtener
un diagndstico preciso que permite, en funcion de ello, tomar decisiones acordes con los

objetivos y politicas formulados. (Econdémia, 2017-2022)
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Tabla 35
Matriz FODA

Matriz FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Estrategia de nuevas ideas tecnoldgicas

Personal capacitado

Posicionamiento en el mercado

Trabajo en equipo

Nuevas herramientas digitales para impulsar
la organizacion y abarcar el mercado.

Virtualizacién de registro de pagos.

Alto numero de conjuntos habitacionales en
el sector de Calderdn.

Innovacion de nuevas metodologias para
virtualizar la administracion

DEBILIDADES

AMENAZAS

Limitada confiabilidad por el tipo de
servicio.

Falta de conocimiento de los clientes sobre
el uso de métodos digitales.

Poca experiencia en el giro del negocio.

Falta o insuficiencia de recursos
tecnoldgicos de las personas adultas
mayores

Poca cobertura de internet o baja calidad del
servicio en los hogares.

Desconocimiento de los nuevos métodos de
registro de pagos

Fuente: Investigacion propia
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MISION
Es una organizacion que brinda un servicio
mediante una aplicacion web amigable y
confiable para el registro de pagos
electrénicos que apoya en la buena
administracion, fortaleciendo la comunicacion
y buen manejo de los recursos, para satisfacer
las necesidades de los copropietarios.

Objetivo Estratégico
ler. Afio
Obtener informacion
de clientes para
generar nuevas
aplicaciones.

Objetivo
Estratégico 2do.
Ao
Incrementar el
departamento de
ventas, envase a la
aceptacion en el
mercado

Objetivo Estratégico
3er. Afio
Planificar

capacitaciones para
actualizar los
conocimientos del
personal

Objetivo Estratégico
4to. Ao
Incrementar el
marketing de la
empresa en los medios
de comunicacion mas
utilizados como las
redes sociales

Objetivo Estratégico
5to. Ao
Adquirir mayor
tecnologia para mejorar
el servicio que se brinda

Politica. - Innovar para
satisfacer las
necesidades del cliente.
Estrategia. -
Considerar nuevas
alternativas para
mercados diferentes

Politica. - Expandir
el mercado en otros
sectores.

Estrategia. - Buscar
nuevos sectores para
ofrecer el servicio
mediante encuestas y
observaciones de
mercado.

Politica. - Permanecer
a la vanguardia de la
tecnologia.
Estrategia. - Motivar
al personal para mejor
el servicio con los
avances tecnolégicos.

Politica. - Mayor
visibilidad de la
empresa.

Estrategia. - Atraer e
informar a clientes de
los servicios que
disponemos para
ampliar la cartera.

Politica. - Actualizar los
equipos tecnoldgicos
segun las posibilidades
de la empresa
Estrategia. -

Mejorar el servicio
aplicando nueva
tecnologia y mejorar los
tiempos de entrega.

VISION
Ser una empresa
lider con un

alcance de 60%
hasta el afio 2027
en servicio para la
administracion de
registros de pagos

49

Tabla 36
Objetivos y Estrategias




3.1.4. 3.3 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

3.3.1 Organizacién interna

La direccion de la empresa consiste en realizar funciones de gobierno, dar todo tipo
de instrucciones y establecer los criterios convenientes para la consecucion de los objetivos
marcados. El directivo ha de combinar los factores humanos y materiales de la empresa sin
perder de vista el entorno. Para llevar a cabo esta tarea necesita planificar, organizar,

gestionar y controlar todos los factores que tiene disponibles. (Ramoneda, 1993)

Gréfico 26
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Gréfico 27
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3.3.2 Descripcion de puestos

Todas las empresas estan formadas por un conjunto de elementos distintos en cada
una de ellas. Pero, hay uno que es comun a todas, la necesidad del factor humano. Contar
con personas que realicen sus tareas acordes a una previa descripcion de puestos de
trabajo. Ademas, llegar a construir una plantilla de empleados solida es una tarea
complicada. Tarea que va mucho mas alla de escoger una persona para cubrir cierta
vacante. Por tanto, atraer a los candidatos es el primer paso, pero para decidir hay que tener
en cuenta muchos factores. Entre ellos, tener clara una descripcion de cada puesto dentro

de la empresa. (Chiabenato, 2009)

Tabla 37

Descripcion de Puesto Gerente - Administrador

I. INFORMACION BASICA

Puesto Gerente - Administrador

Jefe Inmediato Superior Junta Directiva

Departamento de Produccién y Departamento
de Ventas

I1. NATURALEZA DEL PUESTO

Responsable de organizar, dirigir y controlar el cumplimiento de las
actividades externas e internas de la empresa para alcanzar los objetivos
planteados

I1l. FUNCIONES

Representante Legal y Juridico de la empresa.

Toma de decisiones segun necesidades de la empresa
Realizar rutas en el sector de calderdn para vendedor
Seguimiento de ventas y marketing de la empresa

Control de calidad del producto terminado.

Registros contables, documentacion para entes de control.
Desarrollar un ambiente laboral Optimo para obtener personal
proactivo y productivo.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo Profesional Ing. Administracion de Empresas
Experiencia 2 a 3 afos en cargos similares

e Manejo de equipos de trabajo.
e Facilidad de Comunicacion

e Liderazgo

e Pensamiento Critico
Formacion Titulo de Tercer o Cuarto Nivel
Fuente: Manual de Trabajo de Titulacion

Supervisa a

Habilidades
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Tabla 38

Descripcion de Puesto Gestion de Produccion

I. INFORMACION BASICA

Puesto Desarrollador Informatico
Jefe Inmediato Superior  Gerente - Administrador
Supervisa a No Aplica

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Responsable de la elaboracion de la aplicacion

1. FUNCIONES

e Desarrollo de la aplicacion segln las necesidades de la empresa
e Mantenimiento de las aplicaciones entregadas

e Capacitacion permanente de las aplicaciones desarrolladas

e Control del buen funcionamiento de las aplicaciones entregadas

V. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo Profesional Ing. en Sistemas

Experiencia 2 a 3 afos en cargos similares

e Manejo de Excel avanzado

e Trabajo en equipo

e Responsabilidad con el cumplimiento

Habilidades ;
de funciones
e Dominio en el desarrollo de
aplicaciones
Formacion Titulo de Tercer o Cuarto Nivel

Fuente: Manual de Trabajo de Titulacion
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Tabla 39

Descripcion de Puesto Gestion de Ventas

I. INFORMACION BASICA

Puesto Vendedor
Jefe Inmediato Superior Gerente - Administrador
Supervisa a No Aplica

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Responsable de la venta en el sector de Calderon

I1l. FUNCIONES
e Recorrer las rutas y tiempos establecidos

e Venta directa en conjuntos habitacionales y/o condominios
e Toma de informacion para el desarrollo de la aplicacion

e Entrega y capacitacion de la aplicacién

e Control y seguimiento de clientes

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo Profesional Bachiller

Experiencia 2 a 3 afios en cargos similares

e Manejo de Excel

e Trabajo en equipo
Responsabilidad con el
cumplimiento de funciones.

e Poder de convencimiento a
clientes

e Facilidad de palabra

e Conocer la Ciudad

Formacion Bachiller

Fuente: Manual de Trabajo de Titulacién

Habilidades

3.4 CONTROL DE GESTION
3.4.1 Indicador de gestion

La empresa utilizara para evaluar su éxito y alcanzar los objetivos planteados. Los
indicadores de gestion, estrategias claves para el desempefio de las actividades segun las

funciones establecidas para medir y mejorar las metas.
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Tabla 40

Indicadores de Gestion

AREAS INDICADORES TIEMPO META
Ngmero de producc!gn reah;a_tda/ Mensual 100%
Numero de produccion planificada
Numero de mantenimientos
regllzados / - Mensual 100%
NUmero de mantenimientos
5 _ planificados
Gestion de Produccion  Ngmero de capacitaciones brindadas

/ NUmero de capacitaciones Mensual 100%
solicitadas
NUmero de actualizaciones de
alecaC|ones myest_lgadas / Mensual 100%
Numero de aplicaciones
desarrolladas
Ngmero de rutas estable_udas / Mensual 100%
Numero de rutas cumplidas
Ngmero de cl!entes atendidos / Mensual 100%
Numero de clientes programados

Gestion de Ventas Nl,Jmero de facturas rec!bldas/ Mensual 100%
Numero de facturas registradas
NL,Jmero de pagos recibidos / Mensual 100%
Numero de pagos generados
Numero de informes recibidos / Mensual 100%

NuUmero de informes solicitados

Fuente: Investigacion propia
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3.5 NECESIDADES DE PERSONAL

Para iniciar las actividades que se va a desarrollar en la empresa se necesitara 3 personas
y conforme se generen mayores necesidades se hara contrataciones respectivas. Se detalla

a continuacion el personal a ser contratado.

Tabla 41
Personal
Cargo Tipo de Empleados # de
Empleados
Gerente / Administrador ~ Fijo 1
Programador / Contador Trabgj_a bajo prestacion de 1
Servicios Profesionales
Vendedor Fijo 1
Total 3

Fuente: Investigacion propia
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CAPITULO IV
4. AREA JURIDICO LEGAL

4.1.1. 4.1 OBJETIVO DEL ESTUDIO JURIDICO LEGAL

Determinacion de la forma juridica de la empresa, como son sus obligaciones,

documentos y trdmites legales, permisos, marcas y licencias para el buen funcionamiento.

4.1.2. 4.2 DETERMINACION DE LA FORMA JURIDICA

La empresa RecibApp, dedicada a brindar servicio mediante una aplicacion para el
registro de pagos electronicos de obligaciones en Conjuntos Habitacionales y/o
Condominios en la parroquia de Calderdn al norte de la ciudad de Quito; se constituye bajo

la figura de S.A.S Sociedad de Acciones Simplificadas, conformado por un solo socio.

La sociedad por acciones simplificadas es un tipo de compafiia que se constituye
por una o varias personas naturales o juridicas, mediante un tramite simplificado sin
costo. Tiene como objetivo impulsar la economia mediante la formalizacion de los
emprendimientos, constituyéndolos en sujetos de crédito y con ello ampliar sus procesos
productivos. (Gobierno, 2021)

La empresa bajo la figura de S.A.S. debe cumplir con una serie de requisitos que

se detalla a continuacion:

e Reserva de denominacion (ver tramite en linea Reserva de Denominacién).

« Acto constitutivo o contrato constitutivo.

o Nombramiento(s) de Representante Legal.

o Peticion de inscripcion con la informacion necesaria para el registro del usuario en
el sistema, esto es: Tipo de solicitante, Nombre completo, Nimero de
identificacion, Correo electronico, Teléfono convencional y/o teléfono

celular, Provincia, Ciudad, Direccion, Copia(s) de cédula o pasaporte.
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4.1.3. 43 PATENTESY MARCA

4.1.4. MARCA

Una marca es un signo que distingue un servicio o producto de otros de su misma
clase o ramo. Puede estar representada por una palabra, nimeros, un simbolo, un logotipo,
un disefio, un sonido, un olor, la textura, o una combinacion de estos. Para efectos del
registro de marcas deben distinguirse los tipos y las clases de marcas (SENADI, Derechos
Intelectuales , 2021)

o Serealiza la solicitud ante la entidad pertinente para iniciar el tramite de registro de
nombre y logotipo, para lo cual se cancela el pago de USD 260,00.

« Laetapa de revision del requerimiento lleva un mes de proceso y se publica en una
gaceta de la entidad, con el fin de que sea evidenciada por terceros.

o El registro es el siguiente paso y corresponde a la Gltima publicacion que se realiza
para la verificacion por parte de terceros.

o Una vez que se ha superado los pasos sefialados se emite una resolucion de
propiedad intelectual y de esta forma se obtiene la respectiva certificacion.
(SENADI, Registro de Marca )

4.15. PATENTE.

Es un permiso que otorga el Municipio a las personas naturales, juridicas, sociedades,
nacionales o extranjeras, domiciliadas o con establecimientos en el cantén, que realizan

permanentemente actividades econdmicas. (Munucipio)

Los contribuyentes que se encuentren inscritos en el Registro de Actividades
Econdmicas Tributarias RAET, y que no hayan ejercido actividad econémica en el
Distrito Metropolitano de Quito, podran solicitar la baja del impuesto de patente

municipal y/o 1.5 x mil sobre los activos totales (Munucipio)
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Las personas naturales no obligadas a llevar contabilidad:

« Formulario de declaracion inicial de Actividad Econdmica;

o Cédulay papeleta de votacion;

« Copia del Registro Unico de Contribuyentes;

o Tabla de amortizacion (deuda) en caso de tener préstamos con cargo a la actividad
econdmica;

o Copiade la matricula en caso de transporte;

o Copia del impuesto predial en caso de arriendos;

o Certificado de no adeudar al Municipio; y,

o Copia del permiso del Cuerpo de Bomberos

o Pago del impuesto de patentes y servicios administrativos

4.4 LICENCIAS NECESARIAS PARA FUNCIONAR Y DOCUMENTOS
LEGALES.

La empresa RecibApp tiene que realizar los tramites para sacar varios permisos que
obligan los entes de control para el buen funcionamiento, entre los que se puede mencionar

son:

4.1.6. RUC. (Registro Unico de Contribuyentes).

Es un instrumento que tiene por funcion registrar e identificar a los contribuyentes con
fines impositivos y proporcionar esta informacion a la Administracion Tributaria. Sirve
para realizar alguna actividad econémica de forma permanente u ocasional en el Ecuador.
Corresponde al nimero de identificacion asignado a todas aquellas personas naturales y/o
sociedades, que sean titulares de bienes o derechos por los cuales deben pagar impuestos
(Internas, 2021)

Requisitos
o Cédula de ciudadania original.
« Certificado de votacion original.

« Planilla, comprobante de servicio basico original.
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4.1.7. BOMBEROS.

El permiso de funcionamiento es un trdmite que se lo realiza con el fin de dar inicio a

una actividad, por lo tanto, el jefe del Cuerpo de Bomberos es la persona responsable de

conceder los permisos anuales y de adoptar las medidas necesarias para prevenir flagelos

dentro de su jurisdiccién (Bomberos, 2021)

Requisitos Obligatorios:

Requisitos para obtencion del permiso de funcionamiento para locales hasta de

100m2

Solicitud de inspeccién dirigida a la Jefatura del Cuerpo de Bomberos

Informe técnico de inspeccion favorable

Copia del certificado de uso de suelo

Copia de cédula de ciudadania y papeleta de votacion

Copia de RUC o RISE

Extintor de 10 libras de polvo quimico seco (ABC) uno por cada 50m2, instalado
a 1,50 de alturay con la respectiva sefialetica de uso y manejo (art.29 Reglamento

de Prevencion, Mitigacién y Prevencion Contra Incendio)

Lamparas de emergencias instaladas en las respectivas rutas de evacuacion y
salidas de emergencias (art.21 Reglamento de Prevencién, Mitigacion vy

Prevencién Contra Incendio)

Letrero del ECU 911 (Norma de la secretaria de Gestion de Riesgos)

Si el aforo del establecimiento comercial es superior a 10 personas, 0 su
dimension es mayor a 100m2, se debe presentar un plan de emergencias y
evacuacion, debidamente firmada por un profesional del area de Seguridad

Industrial y/o Gestidn de Riesgos

Si el establecimiento es considerado de alto riesgo debido a los productos de
comercializacion y/o cargas calorificas se debera realizar un Plan de Emergencias

y Evacuacion

Copia del contrato de arrendamiento (debidamente registrado en la Jefatura de

Avallos y Catastros). (Bomberos, 2021).
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4.1.8. LUAE (Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de
Actividades Econ6micas).

Es el permiso de funcionamiento que otorga el GAD del Distrito Metropolitano de
Quito, para el desarrollo de actividades econémicas en un establecimiento ubicado en el
Distrito Metropolitano de Quito, el cual contiene un cddigo QR que permite a las
Entidades de Control comprobar la veracidad del documento.

Previo a la solicitud de LUAE, deben cumplir con el registro de Patente Municipal,
el pago de dicho impuesto y Tasas relacionadas con el desarrollo de su actividad
economica, del afio inmediato anterior siempre y cuando sea exigible. Adicional debe
conocer el numero de predio del establecimiento en donde realiza la actividad

econdmica. (Quito, 2022)

Pasos para el tramite:

Acceder al portal: pam.quito.gob.ec en la opcion: “LUAE Digital”.
Digite el nimero de RUC y la clave de la patente municipal.
Seleccione el tipo de tramite que va a realizar; "EMISION" 0 "RENOVACION"

Ingrese y valide los datos solicitados (informacion general, predio, direccion,

el

actividad econémica)

5. Genere la solicitud LUAE y cumpla con los pasos detallados en la parte inferior del
documento, segun el procedimiento correspondiente.

6. Finalmente recibird la LUAE Digital al correo electronico registrado al inicio de su
Solicitud.
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CAPITULO V
5. AREA FINANCIERA

5.1.1. OBJETIVO DEL ESTUDIO FINANCIERO

Se elaboran y describe el plan de inversiones (detalle de los materiales que se van a
utilizar), plan de financiamiento (descripcion del dinero interno y externo que se utilizara),
el calculo de costos al detalle y proyectados, el calculo de costos anuales y unitario mensual,
la depreciacion del flujo de caja, el punto de equilibrio, el estado de resultados proyectado

y la evaluacion financiera.

5.1.2. PLAN DE INVERSIONES

El plan de inversidn de la empresa RecibApp se detalla a continuacion:

Tabla 42

Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
VALOR VALOR

PISSCIRIHSIC MENSUAL TRIMESTRAL

COSTOS
COSTOS DIRECTOS 3720.00
Servicios Profesionales Desarrollador 1200.00 3600.00
Materia Prima Directa (Internet) 40.00 120.00
COSTOS INDIRECTOS 131.50
Materiales de Limpieza 8.00 24.00
Equipos de Proteccion (mascarillas, guantes) 10.00 30.00
Servicios Basicos (Agua/Luz) Produccion 25.00 75.00
Extintor 50.00 2.50

GASTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS 23874.84
Suministros de Oficina 32.70 98.10
Sueldos y Salarios 6905.58 20716.74
Servicios Profesionales Contador 1000.00 3000.00
Plan Internet (Vendedor) 20.00 60.00
GASTOS DE VENTA 360.00
Publicidad 100.00 300.00
Combustible 20.00 60.00
TOTAL 9411.28 28086.34
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Tabla 43

Plan de Inversién

PLAN INVERSION

. . VALOR SUB TOTAL
DESCRIPCION # DESCRIPCION U TOTAL (USD)
ACTIVOS FIJOS 3310.00
290.00
1 Mesa redonda 50.00 50.00
Muebles y Enseres 2 Mesas de escritorio 30.00 60.00
6 Sillas giratorias 20.00 120.00
1 Mueble archivador 60.00 60.00
2550.00
Equipos de
Computacion 2 Laptop HP 1200.00 2400.00
1 Proyector Epson 150.00 150.00
470.00
1 Teléfono Celular 250.00 250.00
Equipos de Oficina Impresora
1 Multifuncion 200.00 200.00
1 Regulador 20.00 20.00
ACTIVOS DIFERIDOS 400.00
1 Patente 15.00 15.00
Gastos de Constitucion 1 Gastos notariales 50.00 50.00
1 Bomberos 0.00 0.00
1 SENADI 210.00 210.00
1 LUAE 125.00 125.00
Capital de Trabajo 28086.34
TOTAL 31796.34

Segun la descripcion del plan de inversion se necesitara un valor inicial de

$31,796.34 dolares americanos que provienen de fondos familiares y propios.
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5.1.3. PLAN DE FINANCIAMIENTO

Para el plan de financiamiento inicial sera con fondos propios, ahorros de varios

afios para desarrollar este negocio que se tenia en mente sin recurrir a instituciones
bancarias.

Tabla 44

Plan de Financiamiento

DESCRIPCION SUBTOTAL % uUSD
Recursos Propios
Aportacién de Socios 31,796.34
Socio 1 Gerente 15,898.17 50%
Socio 2 Familia 15,898.17 50%
Recursos de terceros
TOTAL 100% 31,796.34
Tabla 45

Estructura del Financiamiento

INVERSIONES VALOR
ACTIVOS FINOS 3,310.00
ACTIVOS DIFERIDOS 400.00
CAPITAL DE TRABAJO 28,086.34

TOTAL 31,796.34

El plan de financiamiento tiene un monto de $31,796.34 dodlares, esta cubierto por
el 50% de recursos propios (gerente) que representa la cantidad de $15898.15 délares, y
aporte familiar seran el 50% que representa la cantidad de $15898.15 dolares.
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5.1.4. CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

5.1.5. Detalle de costos

El calculo de costos es uno de los elementos que no pueden faltar para poder
determinar la viabilidad de un proyecto. La estimacion precisa de los gastos que implicara
el proyecto es crucial para mantenerse dentro del presupuesto y poder completar el
proyecto. (OBS, 2015)

Tabla 46

Detalle de Costos

CONCEPTO MENSUAL ANO1

COSTOS DIRECTOS

Servicios Profesionales 1,200.00  14,400.00
Materia Prima Directa (Internet) 40.00 480.00
COSTOS INDIRECTOS

Materiales de Limpieza 8.00 96.00
Equipos de Proteccidn (mascarillas,

guantes) 10.00 120.00
Servicios Basicos (Agua/Luz)

Produccion 25.00 300.00
Extintor 50.00 10.00
TOTAL 1,333.00  15,406.00

El total de costos directos e indirectos proyectados para un afio son de
$15406.00 délares
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5.1.6. Proyeccién de costos

La proyeccion de costos nos ayudara a tener una mejor estimacién a futuro de los mismos, establecer prioridades y llevar conseguir una
eficiente asignacion y control de los recursos, evitando costos innecesarios; para la empresa RecibApp se proyectan unos costos de $733.00 ddlares

mensuales y $8206.00 dolares anuales.

Tabla 47

Proyeccion de Costos

CONCEPTO VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR
MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

COSTOS DIRECTOS
Servicios Profesionales 1200.00 14400.00 14688.00 14981.76 15281.40 15587.02
Materia Prima Directa (Internet) 40.00 480.00 489.60 499.39 509.38 519.57
COSTOS INDIRECTOS
Materiales de Limpieza 8.00 96.00 97.92 99.88 101.88 103.91
Equipos de Proteccion
(mascarillas, guantes) 10.00 120.00 122.40 124.85 127.34 129.89
Servicios Basicos (Agua/Luz)
Produccion 25 00 300.00 306.00 312.12 318.36 324.73
Extintor 50.00 10.00 10.20 10.40 10.61 10.82
TOTAL 1,333.00 15,406.00 15,714.12 16,028.40 16,348.97 16,675.95
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5.1.7. Detalle de gastos

Los gastos de un proyecto, para ser estudiado y aprobado, requiere una concepcion
tematica, una propuesta enmarcada en los campos que componen el sector y la construccién
de una estructura financiera donde se detallan perdidas de caracter financiero, es decir, el
precio que hay que pagar -via intereses y comisiones- por el capital prestado por terceros.
(Guzman, 2004)

Tabla 48

Detalle de Gastos

VALOR VALOR

SONESIE MENSUAL ANO 1

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Suministros de Oficina 32.70 294.30
Sueldos y Salarios 6,905.58 96,678.11
Plan Celular 20.00 240.00
Servicios profesionales contador 1,000.00 12,000.00
Depreciacion muebles y enseres 2.42 29.00
Depreciacion equipos de oficina 3.92 47.00
Depreciacién equipos de computo 77.77 933.24
TOTAL 8,042.38 110,221.65

GASTOS DE VENTA

Publicidad 100.00 1,200.00
Combustible 60.00 720.00
TOTAL 160.00 1,920.00
TOTAL, GASTOS 8,202.38 112,141.65
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5.1.8. Proyeccion de gastos

proyeccion de gastos de la para la empresa RecibApp es de $ 4169.12 ddlares menses y $44723.99 dolares anuales segun los
detalles de la tabla 48.

Tabla 49

Proyeccion de Gastos

CONCEPTO VALOR VALORANO VALORANO VALORANO VALORANO VALOR ANO
MENSUAL 1 2 3 4 5
GASTOS
ADMINISTRATIVOS
Suministros de Oficina 32.70 294.30 300.19 306.19 312.31 318.56
Sueldos y Salarios 6,905.58 96,678.11 98,611.67 100,583.90 102,595.58 104,647.49
Plan Celular 20.00 240.00 244.80 249.70 254.69 259.78
Servicios profesionales contador 1,000.00 12,000.00 12,240.00 12,484.80 12,734.50 12,989.19
Depreciacién muebles y enseres 2.42 29.00 29.00 29.00 29.00 29.00
Depreciacion equipos de oficina 3.92 47.00 47.00 47.00 47.00 47.00
Depreciacién equipos de computo 77.77 933.24 933.24 933.24 - -
TOTAL 8,042.38 110,221.65 112,405.90 114,633.83 115,973.08 118,291.02
GASTOS DE VENTA
Publicidad 100.00 1,200.00 1,224.00 1,248.48 1,273.45 1,298.92
Combustible 60.00 720.00 734.40 749.09 764.07 779.35
TOTAL 160.00 1,920.00 1,958.40 1,997.57 2,037.52 2,078.27
TOTAL, GASTOS 8,202.38 112,141.65 114,364.30 116,631.40 118,010.60 120,369.29
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5.1.9. Mano de obra

Es aquella que se encuentra involucrada en el circuito productivo. Sus labores,
indispensables, pueden asociarse facilmente al bien o al servicio obtenido. Los trabajadores
de una fabrica de compotas, por ejemplo, son mano de obra directa, adscrita a la némina
de la compafiia. (Equipo editorial, 2022).

Tabla 50

Mano de obra

No. Sueldo Décimo Décimo Aportes

AL R D.T. Base 3erS. 4to.S. IESS VEESEEES - G
Gerente / 20 2.850.00 23750 3542 317.775 158.89 3,619.58
Administrador

2 Vendedor 20 1,000.00 8333 3542 1115 55.75 1.286.00

TOTAL 3,850.00 320.83 70.83 429.28 214.64 6.905.58

5.1.10. Depreciacion

Es un gasto que permite el gobierno que genera u beneficio tributario y se justifica
en el desgaste de los activos fijos despreciables. Realmente no representa un desembolso
de dinero. Con este gasto se disminuye el monto de los impuestos lo que le permite a la
empresa ahorrar para reponer el activo después de que se ha desgastado, el problema es que
normalmente este ahorro no se hace y se gasta el dinero en otras a actividades. (David,
2007)

Tabla 51
Depreciacion

ACTIVO FIJO 9% Depreciacion  Afios Vida Util
Equipos de Oficina 10% 10
Muebles y Enseres 10% 10
Maquinaria y Equipo 10% 10
Equipo de Computo 33.33% 3
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5.1.11. Proyeccion de la depreciacion

Tabla 52

Proyeccion de la Depreciacion

DESCRIPCION VALOR .2 DEP. VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR

DEP. MENSUAL  1° 2 P 4 5 6 7 8 9 10
MUEBLES Y
ENSERES 290.00  10% 242 2900  29.00  29.00 29.00 29.00 29.00 2900 29.00 29.00  29.00
EQUIPOS DE
COMPUTACION  2,800.00 33.3% 77.77 93324  933.24  933.24
EQUIPO DE
OFICINA 470.00  10% 3.92  47.00  47.00  47.00 4700  47.00 4700 47.00  47.00  47.00  47.00
TOTAL 1,009.24 1,009.24 1,009.24 76.00 76.00 76.00 76.00 76.00 76.00 76.00

El valor obtenido con el célculo de las depreciaciones segun el activo y sus afios de vida util es desde 3 a 10 afios; para este proyecto se

calcul6 los muebles y enseres $ 290 délares por afio, equipos de computacion $2800 ddlares por afio , y equipos de oficina $470 ddlares por
afio.
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5.1.12. CALCULO DE INGRESOS

El ingreso total son todos los ingresos recibidos por una compafiia en un periodo

determinado de tiempo. Se calcula multiplicando la cantidad de unidades vendidas por su

precio. Es decir, el ingreso total es el monto total que obtiene una compafiia como producto

de sus ventas o de su actividad econdmica. (Westreicher, 2020)

5.1.13. Proyeccion de ingresos

Tabla 53

Ingresos proyectados

CANT. CANT. PRECIO INGRESO INGRESO
PRODUCTO % MENSUAL ANUAL VENTA MENSUAL ANUAL
ANO Recibos
1  Electrénicos 100% 70 840 200 14000.00  168000.00
ANO Recibos
2  Electronicos 100% 71 857 204 14565.60 174787.20
ANO Recibos
3  Electronicos 100% 73 874 208 15154.05  181848.60
ANO Recibos
4  Electronicos 100% 74 891 212 15766.27  189195.29
ANO Recibos
5  Electroénicos 100% 76 909 216 16403.23  196838.78
TOTAL 100% 364 4371 1041 75889.16 910669.87

Para la empresa se proyecta ventas mensuales de 70 servicios a $200 c/u, total de
$14000.00 délares en el sector de Calderon al Norte de la ciudad de Quito.
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5.1.14. FLUJO DE CAJA

Tabla 54

Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5|
A INGRESOS OPERACIONALES 31,796.34 168,000.00  174,787.20 181,848.60 189,195.29  196,838.78
Recursos propios 31,796.34
Recursos de terceros -
Ingresos por venta 168,000.00 174,787.20 181,848.60 189,195.29 196,838.78
B EGRESOS OPERACIONALES 127,547.65 130,078.42 132,659.80 134,359.57 137,045.24
Materia prima directa 480.00 489.60 499.39 509.38 519.57
Mano de Obra Directa 14,400.00 14,688.00 14,981.76 15,281.40 15,587.02
CIF 526.00 536.52 547.25 558.20 569.36
Gastos de Administracion 110,221.65 112,405.90 114,633.83 115,973.08 118,291.02
Gastos de Ventas 1,920.00 1,958.40 1,997.57 2,037.52 2,078.27
C FLUJO OPERACIONAL (A-B) 40,452.35 44,708.78 49,188.80 54,835.72 59,793.53
D INGRESOS NO OPERACIONALES
31,796.34
E EGRESOS NO OPERACIONALES 14,663.98 16,206.93 17,830.94 19,877.95 21,675.16
Pago de participacion de utilidades 6,067.85 6,706.32 7,378.32 8,225.36 8,969.03
Pago 25% Impuesto a la Renta 8,596.12 9,500.62 10,452.62 11,652.59 12,706.13
F  FLUJO NO OPERACIONAL(D-E) 31,796.34 -14,663.98 -16,206.93 -17,830.94 -19,877.95 -21,675.16
G FLUJO NETO GENERAL (C-F) 31,796.34 25,788.37 28,501.85 31,357.86 34,957.77 38,118.38
(
DEPRECIACIONES 1,009.24 1,009.24 1,009.24 76.00 76.00
J FLUJONETO DE CAJA -31,796.34 26,797.61 29,511.09 32,367.10 35,033.77 38,194.38
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5.1.15. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio, punto muerto o umbral de rentabilidad, es aquel nivel de

ventas minimo que iguala los costes totales a los ingresos totales, no es mas que ese minimo

necesario para no tener pérdidas y donde el beneficio es cero. A partir de él, la empresa

empezaré a obtener ganancias. Este concepto es esencial para saber cual es el minimo vital

para poder sobrevivir en el mercado. Pero, ademas, tiene una forma de célculo sencilla

como veremos a continuacion. (David, 2007)

Tabla 55

Datos para el calculo

PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTOS FIJOS

Suministros de Oficina

Sueldos y Salarios

Servicios Profesionales (contador)

Gasto Servicios Basicos (Administrativos)
Plan Celular

Depreciacion muebles y enseres
Depreciacién equipos de computo
Depreciacién equipos de oficina

33.00
6,906
1,000
25.00
20.00

2.00
78.00

4.00

TOTAL

8067.00

COSTOS VARIABLES unitarios
Materia Prima (unit)
Mano de Obra directa(unit)

2.00
15.00

TOTAL

17.00

Precio de venta unitario

200

Qe= cantidad de equilibrio

Qe= Costo fijo = $8,067.38
$
Prec. Vta. Unit - Costo Variable Unit 183.00
le= ingreso de
equilibrio
Cantidad de equilibrio x Precio Venta
le= Unit
le= 8816.81 dolares
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Para poder obtener el calculo del punto de equilibrio para la empresa RecibApp se
toma en cuenta los costos fijos, costos variables y precio de venta unitario, de esta manera
se obtendra un estado neutro es decir que no hay perdidas ni ganancias, siendo considerado
el punto justo donde la empresa comienza cubrir sus costos; los resultados obtenidos son:

44 servicios vendidos a $200 ddlares c/u, total de ingresos $8,816.81 dolares.

5.1.16. ESTADO DE RESULTADOS DEL PROYECTO

Se implementa para determinar con precision los beneficios o pérdidas dentro de un
periodo de tiempo especifico, convirtiéndose asi en una herramienta de vital importancia
en contabilidad financiera para la toma de decisiones y la identificacion de las fallas

operacionales que reducen el porcentaje de las utilidades (Herrera, noviembre 2021)
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Tabla 56

Estados de Resultados

DESCRIPCION ARO 1 AR 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5

INGRESOS 168,000.00 174,787.20 181,848.60 189,195.29 196,838.78
(-) COSTODE VENTAS 15,406.00 15,714.12 16,028.40 16,348.97 16,675.95
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 152,594.00 159,073.08 165,820.20 172,846.32 180,162.83
(-) GASTOS OPERACIONALES 112,141.65 114,364.30 116,631.40 118,010.60 120,369.29

GASTOS ADMINISTRATIVOS 110,221.65 112,405.90 114,633.83 115,973.08 118,291.02

GASTOS DE VENTAS 1,920.00 1,958.40 1,997.57 2,037.52 2,078.27
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 40,452.35 44,708.78 49,188.80 54,835.72 59,793.53
(-)  15% Participacion trabajadores 6,067.85 6,706.32 7,378.32 8,225 36 8,969.03
;) UTILIDAD POST PARTICIPACION

TRABAJADORES 34,384.50 38,002.47 41,810.48 46,610.36 50,824.50
(-)  25% Impuesto a la Renta 8,506.12 9,500.62 10,452.62 11,652.59 12,706.13
(=) UTILIDAD NETA 25,788.37 28,501.85 31,357.86 34,957.77 38,118.38
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5.1.17. EVALUACION FINANCIERA

5.1.18. Indicadores

Los indicadores financieros permiten obtener informacion clave para dirigir una
empresa, evaluar su salud financiera, su capacidad de desarrollo y detectar a tiempo los

problemas de financiamiento. (Herrera, noviembre 2021)

Los Indicadores Financieros:
e VAN= Valor actual neto
e TIR= Tasa interna de retoro
e PRI=Periodo de recuperacion de la inversion

e R C/B=Relacion costo Beneficio

5.1.19. Valor actual neto (VAN)

El valor actual neto (VAN) es un criterio de inversion que consiste en actualizar los
cobros y pagos de un proyecto o inversion para conocer cuanto se va a ganar o perder con

esa inversion. (Guzman, 2004)

Tabla 57

Indicadores
INDICACORES
INFLACION 0.20%
RIESGO SECTOR 13%
TMAR= 13.23%
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Tabla 58
Céalculo del VAN

VAN= 31796.34 + 26,797.61 + 29,511.09 + 32,367.10 + 35,033.77

(1+0,1322)M1 (1+0,1322)72 (1+0,1322)73 (1+0.1322)73

+ 38,194.38
(1+0.1322)74

VAN=  31,796.34 23667.37 ©  23019.34 ©  22297.97 ©  21315.83 ' 20524.31
VAN= 79,028.48
5.1.20. Tasa interna de retorno
La Tasa Interna de Retorno se expresa en porcentaje y debe compararse con la tasa
de descuento (k), asi se obtiene la rentabilidad neta del proyecto (TIR — k). En términos
generales, puede entenderse como la tasa de interés méaxima a la que es posible endeudarse
para financiar el proyecto, sin que genere pérdidas. (Guzman, 2004)
. . Fn
TIR="Y _=0
o (1+1)"
Tabla 59
Célculo del TIR
| FLUJO DE CAJA ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
FLUJO NETO DE
CAJA -31,796.34 26,797.61 29,511.09 32,367.10 35,033.77 38,194.38

INFLACION 0.20%

RIESGO 13%
TMAR= 13.23%
VAN= 79028.48
TIR 88%

Los resultados obtenidos de la TIR: El proyecto es viable financieramente

puesto que la Tasa Interna de Retorno TIR es del 88%
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5.1.21. Beneficio costo

El analisis coste/beneficio mide la relacion entre el coste por unidad producida de
un bien o servicio y el beneficio obtenido por su venta. Este concepto se desarrolla en el
mundo empresarial y de los negocios, pero también con otro tipo de actividades como son
las operaciones en Bolsa. (David, 2007)

Tabla 60

Relacién Costo Beneficio

1 2 3 4 5
INGRESOS 168000.00 174787.20 181848.60 189195.29 196838.78
OPERACIONALES
PROYECTADOS 1.132 1.282 1.452 1.644 1.861
148375.81 174785.92 181847.15 189193.64 196836.92 891039.44
1 2 3 4 5
EGRESOS 127547.65 174787.20 181848.60 18919529 196838.78
OPERACIONALES
PROYECTADOS 1.132 1.282 1.452 1.644 1.861

112648.73 136338.12 125277.04 115113.34 105774.22 595151.44

RELACION BENEFICIO
COSTO 1.50

En los datos calculados nos da una respuesta de relacion Costo Beneficio que por

cada ddlar invertido tendremos de retorno un délar cincuenta.
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5.1.22. Periodo de recuperacion

Tabla 61

Periodo de recuperacion

S ; Lz : : :
Flujo Neto de Caja -31,796.34 26,797.61 29,511.09 32,367.10 35,033.77 38,194.38
(I+i) n 1.132 1.282 1.452 1.644 1.861
F.C.N Actualizado -31,796.34 28,082.1é 20,902.77 20,330.44 19,693.33 18,825.91
F.C.N Acumulado -31,796.34 -3,714.15 17,188.62 37,519.06 57,212.39 76,038.30

La inversion realizada para la empresa RecibApp, se recuperara en el primer

semestre del segundo afio de trabajo, datos que muestra la viabilidad y su sustentabilidad a

futuro.
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