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TEMA: "PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DEDICADA A LA ELABORACION Y DISTRIBUCION DE “POSTALES
TOUR VIRTUAL” EN REALIDAD AUMENTADA EN LA CIUDAD DE
QUITO, ANO 2018."

AUTOR: Christian Alonso Moreno Mendoza
TUTOR: Ing. Marcelo Rios

Este proyecto consiste en la creacion de una empresa dedicada a la elaboracién y
distribucion de un producto con tecnologia innovadora en el mercado local,
empleando herramientas que van a la vanguardia en desarrollo de postales fisicas
con contenidos turisticos, estos contenidos son desarrollados con fotografias
panordmicas 360°, que permiten al turista de manera visual y auditiva tener un
recorrido virtual interactivo e inversivo de los lugares turisticos seleccionados,
brindando una experiencia unica y enriquecedora del lugar. El beneficio y la
finalidad de este producto es incrementar el turismo en el pais, a fin de potenciar la
oferta turistica nacional e internacional. El contenido de tour se podra visualizar
utilizando una aplicacion en realidad aumentada, mediante la ejecucion de una
aplicacion movil que al enfocar a la postal fisica se despliega un contenido de Tour
Virtual del lugar o sitio de interés. La metodologia para el desarrollo del proyecto,
se realizara a través de investigacion de campo, con la aplicacion de una encuesta
para obtener la percepcién de los futuros consumidores y la aceptacion de los
mismos. En el desarrollo de los puntos tratados en cada capitulo de este proyecto
se estableceran acciones estratégicas en el area administrativa y de marketing de
manera que este emprendimiento pueda posicionarse en el mercado local, brindado
un producto de alta calidad con tecnologia de punta. Para finalizar disefio de los
procesos productivos y el anlisis financiero permitiran determinar su rendimiento
y rentabilidad, asi como la conformacion juridica del proyecto.

DESCRIPTORES: Innovador, inversivo, panoramicas 360°, realidad aumentada,

virtual.
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ABSTRACT
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DEDICATED TO DEVELOP AND DISTRIBUTE "VIRTUAL TOUR
POSTCARDS" IN AUGMENTED REALITY IN THE CITY OF QUITO, YEAR
2018."

AUTOR: Christian Alonso Moreno Mendoza
TUTOR:  Ing. Marcelo Rios

This project consists in the creation of a company dedicated to develop and
distribute a product with innovative technology in the local market, using physical
postcards for tourist content; these contents developed with 360 panoramic
photographs that allows the tourists have a visual and auditory experience, an
interactive and virtual tour of the selected tourist places, offering a unique and
enriching experience of the place. The benefits and purpose of this product is to
increase tourism in the country, in order to enhance the national and international
tourism offer. The content of the tour can use an application in augmented reality,
by running a mobile application that focus a physical postcard, a Virtual Tour
content of the place or site of interest is displayed. The methodology developed in
the project carried out through a field investigation with surveys to obtain the
perception of the future consumers and their acceptance. In development of the
points in each chapter of this project, strategic actions established in the
administrative and marketing areas, so that this enterprise can position itself in the
local market, providing a high technology product... To finalize, the design of the
productive processes and the financial analysis will allow determine their
performance and profitability, as well as the legal conformation of the project.

DESCRIPTORS: innovative, investment, panoramic 360°, augmented reality,
virtual.
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INTRODUCCION

En el Ecuador existen muchos contrastes, entre los que se destaca hablar
de regiones (Ministerio de Turismo, Ministerio de Turismo, 2019). Dentro de
aquellos un importante porcentaje ha sido considerado como area protegida y
patrimonio de la humanidad, circunstancia que le ha valido al Ecuador ser
categorizado entre los paises mas diversos del mundo con mayor cantidad de
flora y fauna por kilometro cuadrado, con una variedad de pueblos que habitan

este pais.

Asimismo (Caiza & Molina, 2019) mencionan que el turismo
actualmente es la mayor concentracion de personas en conocer lugares y sitios
unicos que se encuentran en muchos lugares del mundo que representan la
historia propia con un auge continuo, permitiendo conocer lugares Unicos, sus
culturas, apreciar sus paisajes Yy tener experiencias inolvidables.
Consecuentemente, se ha convertido en una actividad econdmica que se ha

desarrollado de manera activa y rapida en los ultimos afios.

En el Boletin de Estadisticas Turisticas 2012-2016 el (Ministerio de
Turismo, Ministerio de Turismo, 2019) registra la informacion de estadisticas
del ingreso de extranjeros al Ecuador principalmente a la ciudad de Quito son
las variables que el pais considera para potencializar la industria turistica en la

ciudad de Quito y el resto del Ecuador.

A partir del criterio anterior surge la idea de negocio de crear una
empresa para la creacion de un producto que ayude a impulsar el turismo en la
ciudad de Quito y el Ecuador con una tecnologia innovadora en el mercado
local, aplicando herramientas de vanguardia desarrollando postales tour virtual
con contenidos turisticos desarrollados con fotografias 360° permitiendo dar
una alternativa al turista de conocer en un recorrido virtual los lugares turisticos

seleccionados.



Este proyecto constituye una orientacion para el emprendedor y se
traslada en un documento que describe el negocio, los instrumentos que indican
la viabilidad, el desarrollo y crecimiento de la empresa, para lo cual se describe

los siguientes capitulos para su puesta en marcha.

CAPITULO I. AREA DE MARKETING se establece un analisis y
segmentacion geografica y demografica del mercado actual y potencial, que
mediante la aplicacion de una encuesta a una muestra poblacional se podra
identificar los aspectos que permiten tener una vision mas amplia de la
aceptacion del producto, conocer de una manera mas amplia la realidad vy el

entorno interno y externo, estableciendo estrategias futuras.

CAPITULO Il. AREA DE PRODUCCION que define el proceso de
transformacién de las postales, con la utilizacion de los equipos, instalaciones
y personal inmersos en el procesos de produccion, asi mismo se establece el
macro proceso definiendo los proceso estratégicos, operativos y de apoyo para
ser evaluados y se ajustan conforme los resultados por parte de la cadena de

valor de la empresa y considerando aspectos de salud y seguridad ocupacional.

CAPITULO IIl. AREA DE ORGANIZACION Y GESTION determina
la vision y mision de la empresa, un analisis FODA, el organigrama estructural
que define la organizacion jerarquica y el organigrama funcional que define las
funciones de los puestos de acuerdo a su existencia y requerimiento, de igual
manera establece los indicadores que permiten evaluar cada proceso, area o

departamento en busca de la mejora continua.

CAPITULO IV. AREA JURIDICO LEGAL estd relacionada
directamente con la parte juridico legal que establece la figura juridica, los
requisitos legales para establecer la empresa, patentes y marcas, licencias y

permisos de funcionamiento que deben articularse en el marco juridico legal.



CAPITULO V. AREA FINANCIERA corresponde al area financiera
que es parte fundamental del proyecto por la realizacion del estudio financiero
correspondiente, que permite identificar el plan de inversion y de
financiamiento, los costos y gastos, la rentabilidad de la inversion y conocer la
viabilidad y factibilidad del negocio con los indicadores econémicos y

financieros proyectados en un plazo de 5 afios.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES especificamente recoge
las conclusiones a las que se llegan y las recomendaciones obtenidas en la

investigacion de este proyecto.



PLAN DE NEGOCIOS

CAPITULO I

AREA DE MARKETING

1.1. DEFINICION DEL PRODUCTO O SERVICIO

De acuerdo a (Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2017)
la definicion de producto es cualquier bien que se puede ofrecer a un mercado

para su uso o consumo, pudiendo satisfacer un deseo o una necesidad.

Por otra parte, un servicio es una forma de producto que es la propiedad
de algo, y consiste en satisfaccion o beneficio que se ofrecen a la venta. (Kotler

& Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2017, pag. 202)

1.1.1. Especificacion del Servicio o Producto

La creacion de la empresa para el desarrollo de postales fisicas de Tour
Virtual en la ciudad de Quito, brinda una experiencia unica para conocer sitios
turisticos del Ecuador con tours virtuales, usando la tecnologia de realidad
aumentada la cual hace un reconocimiento de iméagenes sobre postales impresas
para disparar el tour virtual correspondiente a la postal que se esta usando. La
diversidad cultural con la que cuenta el Ecuador y en especial la ciudad de Quito,
es un aspecto que ha sido encaminado hacia un sustento de desarrollo econémico

y turistico para el crecimiento del mismo sector turistico en el pais.



Con una tecnologia innovadora en realidad aumentada se elaboran las
postales fisicas que mantienen contenidos turisticos, estos contenidos son
desarrollados mediante fotografias panoramicas 360° de manera profesional y
que al ser trasladas a la realidad virtual permite de manera visual y auditiva
tener una experiencia de un recorrido virtual interactivo e inversivo de lugares
turisticos seleccionados, brindando una experiencia unica y enriquecedora del
lugar.

El contenido de este tour virtual se podra visualizar utilizando una
aplicacién maévil APP la cual activa la camara del dispositivo y que al enfocar
a la postal fisica podra desplegar un contenido de Tour Virtual del lugar o sitio

de interés que se haya plasmado en la postal fisica.

lustracion 1 Lugares Turisticos en Postales — Iglesia La Compafiia

; Lu'gompffun !
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Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor



lHustracion 2 Lugares Turisticos en Postales — Monumento Mitad del
Mundo

La Mitad de! Mundo

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

llustracion 3 Lugares Turisticos en Postales — La Ronda

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

llustracién 4 Lugares Turisticos en Postales — El Panecillo

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor



El tour virtual es interactivo y permite moverse y disfrutar de distintas
panoramicas 360 mientras un audio explicativo didactico del lugar que enriquece

la experiencia.

llustracion 5 Lugares Turisticos en Postales — Iglesia La Compafiia

=4

il LTI

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Este emprendimiento por sus caracteristicas es potencialmente escalable
ya que por tratarse de un tema turistico no solo sera un innovador souvenir
tecnolégico acorde a los nuevos tiempos, ademas sera una gran herramienta para

conocer, promover y difundir la belleza y demés bondades de los lugares méas

hermosos y representativos de nuestro pais en el mundo.

1.1.2 Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona

La aplicacion de contenidos con tecnologia en realidad aumentada
permite tener una experiencia Unica, con una calidad de imagen nitida que
permite una vision de alta calidad con un audio que va indicando las

caracteristicas importantes del lugar en dos idiomas, espafiol e inglés. El



producto se activa con la aplicaciéon APP movil en las tiendas mas conocidas del
mercado con cero costo de descarga y manteniendo un codigo Unico de acceso
para disfrutar de un tour virtual del lugar. Los precios serdn muy accesibles al

turista en general por un producto de alta calidad e innovador.

1.2. DEFINICION DEL MERCADO

Para Philip Kotler, Gary Armstrong, Dionisio Camara e Ignacio Cruz,
autores del libro "Marketing”, un mercado es el "conjunto de compradores
reales y potenciales de un producto. Estos compradores comparten una
necesidad o un deseo particular que puede satisfacerse mediante una relacién de
intercambio”. (Kotler, Armstrong, Camara Ibafiez, & Cruz Roche, 2009, pag.
10)

La creacion y comercializacion de las postales Tour Virtual se realizara
en la ciudad de Quito, provincia de Pichincha teniendo como objeto despertar el
interés en los turistas que vistan los lugares méas culturales de la ciudad
permitiendo que vivan una experiencia unica e innovadora al estar inmersos de

manera virtual del punto turistico seleccionado.

1.2.1. Qué mercado se va a tocar en general

El mercado que se va tocar esta enfocado a los turistas nacionales y
extranjeros que visitan los diferentes puntos atractivos y culturales que tiene la
ciudad como: Iglesias, Museos y Centro Historico de la ciudad de Quito y que
desean guardar o compartir un recuerdo de su visita no de la forma tradicional
sino mediante una postal fisica que les va permitir revivir esos momentos con

tecnologia en realidad virtual.



1.2.1.1.Categorizacién de sujetos

Los clientes de las postales se relacionan entre si de manera directa e

indirectamente como se muestra a continuacion en la siguiente tabla.

Tabla 1 Categorizacion de Sujetos

CATEGORIA SUJETO
¢Quién compra? Turistas

¢Quién usa? Turistas
¢Quién decide? Turistas
¢Quién influye? Turistas

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

1.2.1.2.Estudio de Segmentacion

La segmentacion de mercados supone identificar grupos especificos de
clientes, con necesidades y comportamientos de compra Unicos, y definir las
caracteristicas demograficas relevantes que los identifican. La segmentacion de
mercados abre la puerta a maltiples estrategias orientadas al mercado y a una
mayor eficiencia del marketing. Ademas, crea oportunidades de crecimiento de

las ventas y de los beneficios. (Best, 2007)

Tabla 2 Dimensién Conductual

VARIABLE DESCRIPCION
TIPO DE NECESIDAD: SOCIO CULTURAL
TIPO DE COMPRA: RAZONAMIENTO
RELACION CON LA MARCA: NO
ACTITUD FRENTE AL PRODUCTO POSITIVO

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor



Tabla 3 Dimension Geograéfica

VARIABLE DESCRIPCION POBLACION
PAIS ECUADOR 14°483.499
REGION SIERRA 5632376
PROVINCIA PICHINCHA 2'576.287
CANTON QUITO 27239.191
TURISTAS / CIUDAD QUITO 652.912

Fuente: INEC, Quito Turismo
Elaborado por: El Autor

Tabla 4 Dimension Demografica

VARIABLE DESCRIPCION  POBLACION
EDAD 18 - 60 afios 652.912
SEXO Hombres / Mujeres 652.912
SOCIOECONOMICO Indiferente 652.912
OCUPACION Indiferente 652.912

Fuente: Quito Turismo
Elaborado por: El Autor

1.2.1.3.Plan de Muestreo

Poblacion: “La poblaciéon, o en términos mas precisos poblacion
objetivo, es un conjunto finito o infinito de elementos con caracteristicas
comunes para los cuales seran extensivas las conclusiones de la investigacion”

(Arias, 2012)

Muestreo: Se entiende como muestreo: “Al subconjunto representativo

y finito que se extrae de la poblacidn accesible”. (Arias, 2012)

Para este plan de negocios se va determinar la muestra de turistas que
visitan la ciudad de Quito a los diferentes puntos atractivos como museos e

iglesias en el Centro Historico del Distrito Metropolitano de Quito.
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Tabla 5 Descripcion de las Variables de la Muestra

SIMBOLO DESCRIPCION DATOS
n Tamafio de la muestra ?
z Nivel de Confiabilidad (95%) 1,96
p Probabilidad de Ocurrencia (50%) 0,5
q Probabilidad de no Ocurrencia (50%) 0,5
N Poblacion o Universo 652.912
E Error de la muestra (5%) 0,05

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Para obtener la muestra poblacional de turistas que visitan los lugares mas

turisticos en el D.M. de Quito se debera aplicar la siguiente formula:

Zz*p*q*N
n= 5
Z2xpxq+ Ne

_ (1,96)2(05)(0,5)(652.912)
"= 1,96)2(0,5)(0,5) + (652.912)(0,05)2

_ 627.056,6848
©1.633,2404

n = 384

Al aplicar la formula se indica que se debe realizar 384 cuestionarios a

turistas que visitan los lugares turisticos mas concurridos del D.M. de Quito.

El proposito de realizar la encuesta es determinar el mercado que
demandaria las postales Tour Virtual en la ciudad de Quito, para lo cual se
procedio a levantar la encuesta a 384 turistas aleatoriamente en los sectores
turisticos mas visitados en la ciudad, que estén entre los 18 a 60 afios de edad,
ya sean hombres o mujeres para conocer los gustos y preferencias respecto de

este producto.
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1.2.1.3.1. Cuadro de Necesidades de Informacién

Se estable la necesidad de informacion para realizar un Plan de Negocios

para la creacion de Postales Tour Virtual en la ciudad de Quito.

Determinar los gustos y preferencias del cliente objetivo (turista), a

través de un estudio de mercado en la ciudad de Quito con la aplicacion de

encuestas.

Tabla 6 Cuadro de Necesidad de Informacién 1

NECESIDADES DE

TIPO DE

INFORMACION INFORMACION FUENTES INSTRUMENTOS
Conocer qué es un estudio . . Servicios
Secundaria Libros
de mercado agrupados
Gustos y preferencias Primaria Consumidores Encuesta
sobres postales
Lugares mas frecuentados Primaria Consumidores Encuesta
|dentificar necesidaies de Primaria Consumidores Encuesta
consumo
Identificar preferencia de Primaria Consumidores Encuesta
compra
Demanda del mercado Primaria Consumidores Encuesta
Identificar factores para . INEC.’ -
. . . Quito Turismo, Servicios
satisfacer las necesidades Secundaria .
q Ministerio de agrupados
£ Consumo .
Turismo
INEC,
Determinar el mercado . Quito Turismo, Servicios
. Secundaria L
potencial Ministerio de agrupados
Turismo
Determinar factores . Ministerio de Banco de datos de
e Secundaria . otras
criticos para el sector Turismo

organizaciones

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: El Autor
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Determinar mediante un estudio econdmico-financiero la elaboracion y

distribucion de las postales Tour Virtual.

Tabla 7 Cuadro de Necesidad de Informacion 2

NECESIDADES DE TIPO DE

INFORMACION INFORMACION FUENTES INSTRUMENTOS
Identificar preferencias L .
Primaria Consumidores Encuesta
de compra
Costos en materias . Servicios
. Secundarias Proveedores
primas agrupados
Negociacion nuevos . Servicios
ndari Prov r
proveedores Secundaria oveedores agrupados
Identificar precio y o .
; Primaria Consumidores Encuesta
promociones
Determinar factores de
éxito para satisfacer las . . Servicios
. Secundaria Libros
necesidades de agrupados
consumo
Leye§ y aspectos Secundaria Leyes, Normativas Servicios
tributarios y Reglamentos agrupados
I .. . . Servicios
Factibilidad Econ6mica Secundaria Libros
agrupados

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

1.2.1.4.Disefio y recoleccion de informacion

DESARROLLO DE INSTRUMENTOS

INFORMACION SECUNDARIA

e BANCO DE DATOS DE OTRAS INSTITUCIONES
Necesidad 1
Los datos estadisticos fueron obtenidos de las diferentes instituciones que

manejan la informacidn del sector turismo en el pais como es el Ministerio de

Turismo.

13



Necesidad 2
Se levant6 toda la informacion relacionada mediante el levantamiento de

proformas en lo que respecta a materia prima con los diferentes proveedores

relacionados a servicios de impresion.
e SERVICIOS AGRUPADOS
Necesidad 1

De acuerdo al autor Best, 2007 establece que la segmentaciéon de
mercados abre la puerta a multiples estrategias orientadas al mercado y a una
mayor eficiencia del marketing. Ademas, crea oportunidades de crecimiento de
las ventas y de los beneficios.
Necesidad 2

Mediante el levantamiento de informacion de las instituciones que se
encargan del turismo en el pais permiten poder determinar las posibles
tendencias de consumo del producto.

Necesidad 3

Conocer los diferentes proveedores que brindan el servicio de impresion

para tener negociaciones y alternativas para el desarrollo del producto.

Necesidad 4

Conocer los aspectos legales y tributarios de acuerdo a leyes y

normativas vigentes en el pais.
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INFORMACION PRIMARIA

Necesidad 1

El instrumento a utilizar es la “encuesta” para poder determinar la
demanda y conocer la oferta. EI modelo de encuesta se aplicara a los turistas de

la ciudad de Quito de acuerdo al anexo 1.

La encuesta de la presente investigacion se disefiara enfocandose a los
elementos mercadoldgicos principales como son el producto, el precio, plaza 'y

promocion.

1.2.1.5.Analisis e Interpretacion

Para la interpretacion y andlisis de los resultados obtenidos, se realiza
una distincion de las definiciones del disefio y tipo de investigacion que se ha
planteado al presente proyecto, de igual manera el instrumento y la técnica y sus

definiciones que se detalla a continuacion:

Tipo de Investigacion

Se realiza una investigacion de campo, que permite la recoleccién de
datos directamente aplicando como la técnica de investigacion la encuesta, la
cual el autor (Arias, 2012) define a la misma: “La encuesta por muestreo o
simplemente encuesta es una estrategia (oral o escrita) cuyo propdsito es obtener
informacion: a) Acerca de un grupo o muestra de individuos. b) En relacion con

la opinidn de éstos sobre un tema especifico”.

Instrumento de Investigacién

Se emplea en este proyecto como instrumento el cuestionario planteado

en forma de encuesta con una lista de preguntas que se aplico de manera aleatoria

15



a turistas de los diferentes puntos turisticos de la ciudad de Quito, con el
propdsito de conocer sus gustos y preferencias en la produccion vy

comercializacion de las postales Tour Virtual.

A continuacion se presenta la encuesta y los resultados obtenidos en la

tabulacion de las encuestas realizadas a los turistas en la ciudad de Quito.
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llustracion 6 Encuesta

ENCUESTA

Estimado Encuestado

La encuesta que se detalla a continuacién nos ayudari a conocer cuil es su opinion frente al producto que se espera
colocar en el mercado.

En la encuesta encontrara preguntas que deberan ser marcadas con una “X en el casillero correspondiente.

Gracias por su colaboracion.

1.

10.

11.

:Conoce usted sobre realidad virtual con fotografia 360°7
S1 NO
;L gustaria conocer productos con realidad virtual con fotografia 360°7
S NO TAL VEZ
:Considera gque un producto con realidad virtual serviria para conocer mis lugares turisticos?

81 NO
;Con que frecuencia realiza turismo en la cindad?

Mensual Semestral Trimestral Anual

: Qué sitios turisticos de la cindad de Quito le gustaria conocer?
Iglesias ParquesPlazas
Centro Historico Museos

Sitios tradicionales
de la ciudad

;De los siguientes lugares turisticos de la ciudad de Quito, cual seria de mayor interés para Usted?
El Panecillo Iglesia La Compafiia
La Mitad del Mundo LaRonda

;Para conocer los sitios mas tradicionales de la ciudad de Quito, le gustaria adquirir un producto con realidad virtual?
S NO

;Cuanto pago la dltima vez por un producto en realidad virtual?
De 3,00 a 4,99 dolares De 7,002 9,99 dolares
De 5,00 a 6,99 dolares Mas de 10 dolares

;Cuail de los siguientes atributos le harian decidirse por un producto turistico con realidad virtual?
Precio Dizefio Calidad

:Usted adquiriria los productos con realidad virtual de los sitios turisticos de la ciudad de Quito por:
Un sitio turistico Tres sitios turisticos
Dos sitios turisticos O mas

Por gué medios de venta le gustaria adquirir los productos con realidad virtual de los sitios turisticos de la ciudad de
Quito?

Locales comerciales Aeropuertos

Puntos turisticos E-Commerce
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Desarrollo Pregunta N.- 01

Tabla 8 Aceptacion del Producto 01

PREGUNTA OPCION CANTIDAD PORCENTAJE
;Conace Usted sobre realidad Si 29 8%
virtual con fotografia 360°? No 355 92%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Grafico 1 Aceptacion del Producto 01

¢Conoce usted sobre realidad virtual con fotografia 360°?

8%

92%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Interpretacion

El 92% de los encuestados, manifiestan no conocer sobre realidad virtual
con fotografia 360°, mientras que el 8% manifiesta tener conocimiento de
realidad virtual con fotografia 360°.

Analisis

Los resultados obtenidos revelan que existe un alto porcentaje a
considerar como una interesante potencial demanda para el producto de postal
tour virtual.
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Desarrollo Pregunta N.- 02

Tabla 9 Aceptacion del Producto 02

PREGUNTA OPCION CANTIDAD PORCENTAJE

, . Si 291 76%
¢Le gustaria conocer
productos con realidad virtual No 15 4%
. oy
con fotografia 360°7 Tal Vez 78 20%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Gréfico 2 Aceptacion del Producto 02

¢Le gustaria conocer productos con realidad virtual con
fotografia 360°?

76%

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: El Autor

Interpretacion
El 76% dan a conocer su aceptacién por conocer sitios turisticos de
manera virtual, el 20% indica un posible interés y un 4% no manifiesta su

interés.

Anélisis
Los resultados revelan un alto interés por conocer sitios turisticos de
manera virtual, siendo un factor para ser considerado como una interesante

potencial demanda.
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Desarrollo Pregunta N.- 03

Tabla 10 Expectativa del Producto

PREGUNTA OPCION CANTIDAD PORCENTAJE

¢Considera que un producto Sj 365 95%
con realidad virtual serviria
para que cualquier mas
lugares turistico? No 19 5%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

Gréfico 3 Expectativa del Producto

¢Considera que un producto con realidad virtual serviria
para que cualquier mas lugares turistico?

5%

95%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

Interpretacion

El 95% mantiene que un producto con realidad aumentada servira de
interés a otras personas para conocer lugares turisticos, mientras que apenas el

5% manifiesta lo contrario.
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Analisis

Bajo esta afirmacion con un resultado tan positivo por parte del turista,
se deberd pensar en diversificar el producto en el corto plazo para seguir
despertando el interés del producto en el potencial cliente.

Desarrollo Pregunta N.- 04

Tabla 11 Frecuencia de Visita

PREGUNTA OPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Mensual 8 2%
¢Con que frecuencia Trimestral 58 15%
realiza turismo en la
ciudad? Semestral 99 26%
Anual 219 57%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Gréafico 4 Frecuencia de Visita

¢Con que frecuencia realiza tursimo en la ciudad?
2%

15%

57%
26%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Interpretacién

En lo referente a la frecuencia de realizar turismo en la ciudad el 2%
prefiere realizar turismo mensualmente, el 15% de manera trimestral, el 26%
prefiere de manera semestral y el 57% manifiesta que hace turismo anualmente.

Analisis

Con estos datos se puede concluir que la mayor frecuencia de visitas a

los lugares turisticos de la ciudad se va presentar de manera semestral y anual.

Desarrollo Pregunta N.- 05

Tabla 12 Preferencia del Contenido

PREGUNTA OPCION CANTIDAD PORCENTAJE

Iglesias 70 18%

g . Centro Historico 70 18%
¢Que sitios turisticos

de la ciudad de Quito  Sitios tradicionales 95 25%

e
le gustaria visitar® Parques 65 17%
Museos 83 22%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Gréfico 5 Preferencia del Contenido

¢Queé sitios turisticos de la ciudad de Quito le gustaria
visitar?

18%
17%

25%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Interpretacién

El 25% de los encuestados indican su gusto por conocer sitios
tradicionales de la ciudad de Quito, el 22% gusta conocer de Museos, mientras
que el 18% prefiere las Iglesias y el Centro Histérico y por ultimo el 17% da a
conocer su apego por conocer los Parques de la ciudad.

Andlisis

Estos resultados nos indican la variedad de contenidos que se pueden
realizar contenidos en las postales tour virtual de algunos sitios turisticos de la
ciudad y considerar a las postales tour virtual como un producto con potencial
demanda.
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Desarrollo Pregunta N.- 06

Tabla 13 Preferencia del Producto

PREGUNTA OPCION CANTIDAD PORCENTAJE
:De los sigu_ientes Panecillo 72 19%
lugares turisticos de  Mitad del Mundo 100 26%
la ciudad de Quito, ) —
interés para Usted? La Ronda 97 250

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Grafico 6 Preferencia del Producto

¢De los siguientes lugares turisticos de la ciudad de Quito,
cual seria de mayor interés para Usted?

19%

25%

26%

30%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

Interpretacion

El 30% de los encuestados elige como le lugar de mayor interés a la
Iglesia La Compafiia, sequido de la Mitad del Mundo con el 26%, el 25% se
inclina por el La Ronda y finalmente el 19% prefiere al Panecillo como uno de
los lugares de interés en la ciudad de Quito.
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Anadlisis

Este resultado permite conocer el lugar de mayor interés para los turistas
de tal forma que al ser la Iglesia La Compafiia como el producto con potencial

demanda seria el primer producto a producir.

Desarrollo Pregunta N.- 07

Tabla 14 Lealtad al Producto

PREGUNTA OPCION CANTIDAD PORCENTAJE

¢Para conocer los sitios mas . .
tradicionales de la ciudad de S 217 2%
Quito, le gustaria adquirir un
producto con realidad
virtual? No 107 28%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Grafico 7 Lealtad al Producto

¢Para conocer los sitios mas tradicionales de la ciudad de
Quito, le gustaria adquirir un producto con realidad
virtual?

28%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Interpretacién

El 72% de los encuestados desean adquirir un producto en realidad
virtual de los sitios més tradicionales de la ciudad de Quito, por otra parte el

28% no tiene interés en adquirirlos.
Anélisis

Al conocer este resultado podemos indicar que tenemos una apertura a

realizar postales tour virtual de otros sitios tradicionales de la ciudad de Quito.

Desarrollo Pregunta N.- 08

Tabla 15 Sondeo de Precio

PREGUNTA OPCION CANTIDAD PORCENTAJE
. De 3,00 a 4,99 dolares 209 54%
¢Cuénto pago la )
productoen  pe 7,00 a 9,99 délares 58 15%

realidad virtual?
Maés de 10,00 dolares 44 11%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Gréafico 8 Sondeo de Precio

¢Cuanto pago la tltima vez por un producto en realidad
virtual?

11%

15%

54%

19%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Interpretacion

El 54% estaria dispuesto a pagar por un producto con realidad virtual en
promedio $4,00 ddlares, el 19% pagaria $6,00 ddlares por la postal, el 15%
pagaria $8,50 ddlares y el 11% pagaria méas de $10,00 dolares por el producto.

Andlisis

Las postales tour virtual para la venta a los turistas se debe considerar el
precio de $4,00 ddlares porque si estan dispuestos a pagar ese valor.

Desarrollo Pregunta N.- 09

Tabla 16 Preferencias por Cualidades del Producto

PREGUNTA OPCION CANTIDAD PORCENTAJE
_ ¢Cual de los Precio 74 19%
siguientes atributos o
le harfa decidirse por Disefio 107 28%

un producto turistico

con realidad virtual? Calidad 203 53%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

Gréfico 9 Preferencias por Cualidades del Producto

¢Cual de los siguientes atributos le haria decidirse por un
producto turistico con realidad virtual?

19%

53%

28%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Interpretacién

El 53% busca obtener calidad y el 28% busca ver el disefio en las postal

tour virtual, mientras que el 19% no busca que sea el precio el que marque la
diferencia.
Anélisis

El mayor porcentaje de encuestados nos indica que prefieren tener un

producto donde la calidad y el disefio prevalezcan, por tanto es donde se debe

trabajar para cumplir con las expectativas del cliente.

Desarrollo Pregunta N.- 10

Tabla 17 Cantidad de Consumo

PREGUNTA OPCION CANTIDAD PORCENTAJE
¢Usted adquiriria los  Un sitio turistico 185 48%
productos con Dos sitio turistico 60 16%
realidad virtual de los . L.
sitios turisticos de la Tres sitio turistico 70 18%
ciudad de Quito por: O mas 69 18%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Grafico 10 Cantidad de Consumo

¢Usted adquiriria los productos con realidad virtual de los
sitios turisticos de la ciudad de Quito por:

18%

48%
18%

16%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Interpretacion
El 48% de los turistas indican que podran adquirir por un lugar turistico,

el 16% manifiesta que las puede adquirir por dos lugares turisticos, mientras el

18% indica poder adquirir sobre tres 0 méas lugares turisticos.
Analisis
Los turistas estan dispuestos adquirir las postales tour virtual dentro del

afio con una mayor demanda en su compra en promedio de uno a tres postales

tour virtual.
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Desarrollo Pregunta N.- 11

Tabla 18 Sondeo de Distribucion

PREGUNTA OPCION CANTIDAD PORCENTAJE
¢Por que medios de | ocal comerciales 123 32%
venta le gustaria
adquirir los productos ~ A€ropuertos 54 14%
con realidad virtual de  pyntos Turistico 138 36%
los sitios turisticos de
la ciudad de Quito? E-commerce 69 18%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

Grafico 11 Sondeo de Distribucion

¢Por qué medios de venta le gustaria adquirir los
productos con realidad virtual de los sitios turisticos de la
ciudad de Quito?

18%

32%

36%
14%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Interpretacion

El 36% manifiesta que gustaria adquirir en puntos turisticos de la ciudad,
el 32% prefiere adquirir en locales comerciales, el 18% manifiesta que prefiere
adquirir por medios electronicos y el 14% indica que gustaria adquirir en

aeropuertos.
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Anadlisis

Como canales de distribucién se debera enfocar en los locales turisticos
ubicados en los puntos turisticos de la ciudad a fin de aprovechar que estos

locales ya estan posicionados en esos lugares.

1.2.2. Demanda Potencial

1.2.2.1. Andlisis de la Demanda Potencial

Segun los resultados obtenidos en la encuesta realizadas a los turistas y
personas que transitaban por los principales lugares turisticos del sector norte
de la ciudad de Quito, comprendidas entre los 18 y 60 afios de edad, de sexo
indiferente, N=652.912 personas que visitan generalmente los sitios turisticos,
se logro cuantificar los datos obtenidos en la pregunta No. 2 como aceptacion

del producto, logrando establecer la base para el calculo de la demanda:

Tabla 19 Analisis de la Demanda Potencial

UNIVERSO
SEGMENTADO S| TAL VEZ NO
652.912 76% 20% 4%

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: El Autor

Se puede deducir que del universo segmentado que lo conforman las
652.912 personas entre 18 y 60 afios de edad, de ambos sexos que son turistas
que visitan los lugares turisticos de la ciudad de Quito, el 76% establece una
aceptacion del producto, por otra parte el 4% indica que no, por tanto se refleja
que 496.213 personas estarian dispuestas a adquirir las postales tour virtual que

ofrecera la empresa, estableciendo la demanda potencial.
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1.2.2.2. Analisis de la Demanda por frecuencia

De acuerdo con la pregunta No.4 de la encuesta aplicada, sobre la
frecuencia de compra de las portales tour virtual, se obtuvo el siguiente

resultado:

Tabla 20 Analisis de la Demanda por Frecuencia

POBLACION  FRECUENCIA FRECUENCIA

(afio 1-2018) DESCRIPTIVA % POBLACION ANUAL DEMANDA
Mensual 2% 10.365 12 124.377
Trimestral 15% 75.145 4 300.578
496.213
Semestral 26% 128.264 2 256.528
Anual 57% 282.440 1 282.440
TOTAL 100% 496.213 963.923

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: El Autor

De acuerdo al célculo de la demanda por frecuencia de compra, se
obtiene un total de la demanda probable de 963.923 postales tour virtual al afio,
sirviendo de base para el calculo de la proyeccion de la demanda que se presenta
a continuacion, tomando en cuenta el dato de la tasa proyectada de crecimiento
turistico proyectado para el afio 2018 en la ciudad de Quito es del 6% anual.
(Quito Turismo, 2017)

1.2.2.3.Proyeccion de la demanda

Tabla 21 Proyeccion de la Demanda en unidades

ANO DEMANDA
2018 963.923
2019 1.083.064
2020 1.289.947
2021 1.628.528
2022 2.179.338

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Gréfico 12 Proyeccion de la Demanda en unidades

2.500.000

2.000.000

1.500.000

1.000.000

500.000

2018

Proyeccion de la Demanda (unidades)

2.179.338

2020

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

La demanda proyectada para el afio 2018 es de 963.923 postales tour

virtual, para el afio 2019 la cantidad incrementa a 1.083.064 unidades,

continuamente para el periodo 2020 es de 1.289.947 postales, hasta el afio 2022

que demandaran la produccion de 2.179.338 postales turisticas.

Tabla 22 Proyeccion de la Demanda en dolares

ANO DEMANDA PRECIO TOTAL

2018 963.923 4,00 37855.692,55
2019 1.083.064 4,02 4°355.681,91
2020 1.289.947 4,05 57229.820,67
2021 1.628.528 4,10 6°674.124,71
2022 2.179.338 4,15 9°052.721,31

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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Gréfico 13 Proyeccion de la Demanda en dolares

Proyeccion de la Demanda (dolares)

10.000.000,00 9.052.712,31
9.000.000,00

8.000.000,00
7.000.000,00
6.000.000,00
5.000.000,00
4.000.000,00
3.000.000,00
2.000.000,00
1.000.000,00

2018 2019 2020 2021 2022

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Dentro de la investigacion de campo que se llevo a cabo a través de las
encuestas como resultado de la pregunta No. 8 se obtuvo la condicién
econémica para adquirir una postal turistica a un valor promedio de $ 4,00
dolares, de esta manera se realiza el calculo de la proyeccion de la demanda en

unidades monetarias.

Para la proyeccion del nuevo precio en los siguientes periodos se
considera aplicar la tasa del indice del Precio al Consumidor IPC a dic. 2018
que es del 0,27%. (Datos Macro, 2018)

La demanda proyectada en dolares al afio 2018 es de $3°855.692,55
dolares, el cual se obtiene de la multiplicacion de la cantidad de las postales por
el precio unitario de las mismas. Para el periodo 2020 se incrementa a $
57229.820,67 y finalmente la cantidad asciende a $ 9°052.712,31 ddlares para
el afo 2022.
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1.3. ANALISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE

1.3.1. Analisis del micro ambiente

A continuacién, para analizar el atractivo del negocio, se realiza el
analisis de las cinco fuerzas de Porter, detallando el grado de influencia de cada
fuerza de acuerdo al modelo de negocios de la empresa y la industria en la que
se encuentra. De esta forma, se considera a la industria como aquellos
productos/servicios enfocados en el sector turistico que tienen como objetivo
aumentar el interés en conocer lugares turisticos, mas especificamente

productos/servicios mediante postales en tour virtual para este fin.

Grafico 14 Las 5 Fuerzas de Porter
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El modelo de las cinco fierzas competitivas de Porter, permite concluir en primera instancia que estamos en una industria
atractiva. para el negocio del turismo, ya que todo indica que es factible en el mercado hacer una diferenciacion por calidad de
servicio. No obstante. 1a conclusion final estara dada por la evaluacion economica del proyecto.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

1.3.1.1. Amenaza de nuevos competidores

La inversion en la que se debe incurrir para el desarrollo del software
para la aplicacion de realidad virtual y su operacion, son considerables, sin

embargo no se requiere de mucha inversion para el desarrollo del servicio, como
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por ejemplo en activos fijos, por lo que no existen barreras de entrada

importantes.

Es por lo anterior mencionado que se considera que la amenaza de

nuevos competidores es alta.

1.3.1.2. Amenaza de productos sustitutos

A pesar de que en el mercado no existe un servicio idéntico de postales
tour virtual, existen importantes sustitutos como por ejemplo los empresas que
realizan publicidad en material impreso como en tarjetas, camisetas, cuadernos.
Estos servicios se encuentran en el mercado de una manera normal sin un

contenido innovador en realidad virtual mediante fotografia 360°.

Dado lo anterior, se concluye que existe una amenaza media alta de esta
fuerza, ya que si bien existe variedad de productos sustitutos, estos no entregan

igual innovacion y contenido que se ofrecera en las postales tour virtual.

1.3.1.3. Poder de negociacion de proveedores

Para la realizacion de los servicios de la empresa, el principal insumo a
utilizar son los contenidos en fotografias 360° y la impresion fisica de las
postales, los cuales tienen competencia en su mercado, ya que existen otras
empresas que ofrecen estos productos/servicios, no siendo los Unico

proveedores.

Por otro lado, también se necesitard de los servicios de programadores
especializados que realizaran el disefio y la programacion de contenidos en
realidad virtual. Respecto a estos servicios de programacion, existe gran
disponibilidad de profesionales capacitados para realizar las labores que
requiere la empresa, por lo que se considera que su poder de negociacion es

relativamente bajo.
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Considerando lo anterior, se determina que el poder de negociacién de

los proveedores es bajo.

1.3.1.4. Poder de negociacion de clientes

Tomando en cuenta que se trata de un servicio nuevo e innovador para
el mercado, puede existir incertidumbre o desconfianza hacia el servicio y su
utilidad, sin embargo la calidad de los contenidos y el precio bastante accesible
al cliente se puede asumir que existe un poder bajo de negociacion con el

cliente.

1.3.1.5. Rivalidad y competencia del mercado

Dadas las caracteristicas del producto/servicio a comercializar, no
existen empresas que brinden un producto parecido, y a pesar de que existen
sustitutos importantes, no se consideran competencia directa. Para enfrentar
esta fuerza de mercado la propuesta se presenta con un producto innovador el
cual ofrece una experiencia Unica y enriquecedora en una postal tour virtual,

por tanto se considera la intensidad de la competencia como baja.

1.3.1.6. Evaluacion de las 5 Fuerzas de Porter

Tabla 23 Evaluacion de las 5 Fuerzas de Porter

FUERZAS ALTO MEDIO BAJO
Amenaza de nuevos competidores X
Amenazas de productos sustitutos X
Poder de negociacién de proveedores X
Poder de negociacion de clientes X
Rivalidad y competencia del mercado X

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Analizando los resultados obtenidos de cada fuerza de Porter, se
determina que el punto critico corresponde a la amenaza de nuevos
competidores ya que debido a la posibilidad de que las empresas que realizan
publicidad en materiales impresos puedan imitar el producto/servicio y

establecer un modelo de negocio similar.

1.3.2. Analisis de macro ambiente

En el analisis del macro ambiente, se observa la parte sobre factores
internos y externos de la empresa, estableciendo un valor para medir la
influencia en los mismos. En el analisis interno las fortalezas y debilidades y el

analisis eterno las oportunidades y amenazas.

1.3.2.1. Anélisis FODA

1.3.2.1.1 Fortalezas

La empresa goza de una serie de puntos que se consideran como factores
que fortalecerian su posicion en un mercado donde existen productos sustitutos
tradicionales altamente posicionados, tal como se menciona anteriormente en el

analisis de Porter.

Por una parte, se debe mencionar que se trata de un producto tecnoldgico
innovador, con una experiencia Unica en realidad virtual que no es
proporcionada por los sustitutos existentes en el mercado, siendo estas
caracteristicas las que ayudaran a ofrecer una forma interactiva y mas realista
al conocer los sitios turisticos de la ciudad. Esto sera atractivo para los turistas,
ya que les dara la oportunidad de llevar sus recuerdos no solo en una fotografia
tradicional sino compartir de manera interactiva esos recuerdos de los lugares

visitados en la ciudad.
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Por otro lado, el servicio estara adaptado a una tecnologia mediante una
App (application) que al enfocar la postal podra visualizar los contenidos en RV
(realidad virtual) en 360° siendo una diferenciacion frente a los productos

sustitutos existentes en el mercado.

Ademas, el equipo de trabajo sera calificado y multidisciplinario con
procesos que se subcontrataran de acuerdo a las necesidades de la empresa, lo
que posibilitar la reduccion de costes en inversiones de activo fijo o arriendos

para el desarrollo de sus operaciones.

1.3.2.1.2. Oportunidades

Las oportunidades que se pueden considerar especificamente para este

proyecto se basan en los siguientes factores principales:

e La ciudad de Quito es patrimonio de la Humanidad declarada por la
UNESCO.

e En Quito se encuentra el Centro Historico mas grande y mejor conservado
de América Latina.

¢ Quito cuenta con la excepcionalidad de encontrarse en la mitad del mundo.

e En una ciudad donde existe un alto trafico de turistas con un poder

adquisitivo alto.

La principal oportunidad identificada radica en que el producto de
postales tour virtual no ha sido utilizado a nivel local ni internacional como una
herramienta de promover y promocionar el turismo, por esta razén el sector de
la industria turistica es un mercado con mucho potencial para nuestra empresa
donde no existird competencia directa, de esta manera presentando un producto
innovador y unico en el mercado que podra ser una herramienta atil para
mejorar e impulsar el flujo de financiamiento para el desarrollo del turismo en

la ciudad y en el pais.
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Por otro lado, también se debe considerar el aumento en los flujos
destinados para fines de publicidad para impulsar el turismo en la ciudad por
parte de las empresas turisticas, lo que favorece la demanda por los servicios

que ofrece la empresa.

1.3.2.1.3. Debilidades

Una de las debilidades que se debe tener en cuenta que el consumidor
no posee conocimiento ni experiencia sobre el uso del producto postal tour

virtual mediante la App destinada para su utilizacion.

Por otra parte, se debe mencionar que no existe mayor interés en
descargar la App por parte del consumidor por lo que pueden tener un bajo
reconocimiento comercial en el mercado por ser una empresa nueva, derivando

en no contar con una cartera de clientes.

1.3.2.1.4. Amenazas

La principal amenaza para el proyecto radica en que no existen
importantes barreras de entrada que puedan impedir que otros emprendedores
0 empresas que prestan servicios de publicidad o marketing que imiten los

servicios entregados por nuestra empresa.

Sumado a lo anterior, los productos/servicios sustitutos presentes en el
mercado se encuentran bastante posicionados y las empresas que ofrecen estos
productos/servicios poseen relaciones comerciales fuertes, lo que puede

dificultar la entrada de la empresa al mercado de postales con realidad virtual.

40



1.3.2.2. Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

Tabla 24 Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

FACTORES INTERNOS

2 VALOR
FORTALEZAS VALOR CALIFICACION PONDERADO PORCENTAJE
1. Producto tecnoldgico innovador 0,08 4 0,31 10,78%
2. Producto flexible y con diversidad 0,10 4 0,40 14,01%
3. Producto de consumo masivo 0,04 3 0,12 4,20%
4. Enfoque a diferentes mercados 0,03 3 0,09 3,15%
5. Se integra mediante una APP 0,05 3 0,15 5,25%
6. Pocos competidores en el mercado 0,08 4 0,31 10,78%
7. Desarrollo de software propio 0,15 4 0,60 21,01%
8. Personal capacitado y comprometido 0,04 3 0,12 4,20%
Total Ponderado Fortalezas 0,56 2,10 73%
" VALOR
DEBILIDADES VALOR CALIFICACION PONDERADO PORCENTAJE

1. El poco conocimiento del consumidor 0,10 2 0,20 7,00%
2. El poco interés del consumidor 0,06 1 0,06 2,10%
3. No es un producto de perchas 0,04 2 0,08 2,80%
4. Realizar mantenimiento del software 0,03 1 0,03 1,05%
5. Patentar el modelo del producto 0,05 2 0,10 3,50%
6. Bajo reconocimiento comercial por ser empresa nueva 0,03 1 0,03 1,05%
7. Minima cartera de clientes 0,05 2 0,10 3,50%
8. Falta de crédito para inversion 0,08 2 0,16 5,60%
Total Ponderado Debilidades 0,44 0,76 0,27%

TOTAL 1 2,86 100%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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1.3.2.3. Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

Tabla 25 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES VALOR CALIFICACION PO\I\?[A)\IIECR)EDO PORCENTAJE
L Exponencialidad del producto 0,30 4 1,20 35,09%
2. Multiples canales de distribucion 0,08 3 0,24 7,02%
3. Producto enfocado a la industria turistica 0,25 4 1,00 29,24%
4. Diversificacion clientes del sector publico y privado 0,10 3 0,30 8,77%
S, Impulsar los diversos los sitios turisticos 0,06 2 0,12 3,51%
Total Ponderado Oportunidades 0,79 2,86 84%
AMENAZAS VALOR  CALIFICACION , YAEOR  PORCENTAJE
L. Inclusién de nuevos competidores 0,08 4 0,32 9,36%
2. Reformas legales con nuevos impuestos 0,03 3 0,09 2,63%
3. Nuevas leyes sobre el uso de tecnologias 0,05 2 0,10 2,92%
4. Inestabilidad econémica, politica del pais 0,05 1 0,05 1,46%
Total Ponderado Amenazas 0,21 0,56 16%
TOTAL 1 3,42 100%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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1.3.2.4. Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

Tabla 26 Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

PROPUESTA ECUADOR POSTAL ACTIVOS KREA

FACTOREESXCI_? (i)TICOS DE VALOR  CALIF. \égl'N%R % CALIF. \;gl'N%R % CALIF. \;gl'N%R %
1. Participacion del Mercado 0,15 1 0,15 5,17% 3 0,45 25,50% 3 0,45 20,45%
2. Calidad del Producto 0,20 4 0,80 25,40% 2 0,40 20,00% 2 0,40 18,18%
3. Competitividad del Precio 0,10 2 0,20 6,90% 3 0,30 15,00% 3 0,30 13,64%
4. Posicion Financiera 0,15 1 0,15 517% 3 0,45 22,50% 3 0,45 20,45%
5. Disefio e Innovacién del Producto 0,20 4 0,80 25,59% 1 0,20 10,00% 2 0,40 19,18%
6. Capacidad Tecnoldgica 0,20 4 0,80 25,59% 1 0,20 10,00% 1 0,20 9,09%

Total Factores Ponderados 1 2,90 100% 2,00 100% 2,20 100%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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1.3.2.5. Andlisis de Matrices EFI — EFE - MPC

El analisis de la matriz de Evaluacion de Factores Internos, entre la principal

fortaleza que tiene la empresa propuesta para las postales tour virtual es el desarrollo

de su propio software, que alcanza el 21% dentro de la medicion realizada, esta

fortaleza es de gran prioridad, y como debilidad se registra un 7% que se refiere al

poco conocimiento del cliente sobre el producto.

En la matriz de Evaluacién de Factores Externos, la mayor oportunidad es la

exponencialidad del producto por el potencial con el 35,09% mientras que la inclusién

de nuevos competidores es la amenaza méas grande con el 9,36%.

En la matriz de Perfil Competitivo se observa que la empresa propuesta tiene

un valor de 2,90 puntos que esta por encima del promedio del 2,50 que indica que la

creacion de las postales tour virtual presentaran una alta posicion en el mercado.

1.3.2.6. Plan de Contingencia

Tabla 27 Plan de Contingencia

CONTINGENCIA PROBLEMA ACCION
Cambio en los precios Analizar opciones en proveedores alternos,
ENTORNO P 0 en su defecto realizar un anélisis de

de los insumos

ajuste del precio.

Incumplimiento en la

GESTION - .
gestion del servicio

Control permanente de gestion, auditorias
internas, encuestas de evaluacion y
satisfaccion. Evaluar y analizar los

resultados, reconocer los errores,
plantearse nuevamente los objetivos por
parte de la administracion.

Falta de capital o
CRECIMIENTO inversion para ampliar
los servicios y productos

Financiamiento a través de entidades que
impulsan el desarrollo de emprendedores:
CFN, BID, USAID, GTZ.

Al presentarse
terremotos,
inundaciones, incendios

DESASTRES
NATURALES

Asegurar instalaciones y mantener en la
nube los respaldos informaticos.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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1.3.3. Proyeccion de la oferta

La oferta se considera que es la cantidad de bienes y/o servicios que los
fabricantes o productores estan dispuestos a ofertar a sus diversos precios en un

mercado determinado.

Para establecer la oferta de este proyecto se realizé una investigacion a las
diferentes empresas que comercializan sus servicios de publicacion de catalogos de

fotografias, postales turisticas y otro material impreso.

La informacion obtenida de estas empresas permite conocer la oferta al afio

2018 que alcanzaron la impresion de 40.000 unidades de material impreso postales.

Para la realizacién de la proyeccion de la oferta del producto se utiliza la tasa
promedio del crecimiento de la industria turistica basado en un estudio realizado en
el 2017 por la Corporacién Financiera Nacional con datos de los periodos 2011 al
2015, teniendo como promedio el 8,30% anual. (Corporacion Financiera Nacional,
2018)

Para la proyeccion del nuevo precio se calcula tomando el indice del Precio al
Consumidor a Dic. 2018 siendo el 0,27%. (Datos Macro, 2018)

Tabla 28 Crecimiento de la Industria Turistica (Establecimientos)

ANO 2011 2012 2013 2014 2015
Total 18.678 19.729 21.069 23.455 25.672
Incremento 0 1.051 1.340 2.386 2.217
% 0% 5,63% 6,79% 11.32% 9,45%
PROMEDIO 8,30%

Fuente: Corporacién Financiera Nacional
Elaborado por: El Autor
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Tabla 29 Proyeccion de la Oferta (Postales)

ANO OFERTA (en unidades)
2018 115.000
2019 134.882
2020 171.333
2021 235.697
2022 351.153

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Grafico 15 Proyeccion de la Oferta (Postales)
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Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

La oferta proyectada para el afio 2018 es de 115.000 postales, para el afio 2019
la cantidad proyectada es de 134.882 unidades y para el afio 2022 es de 351.153

postales.
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Tabla 30 Proyeccion de la Oferta en ddlares

ANO DEMANDA PRECIO TOTAL
2018 115.000 4,00 460.000,00
2019 134.882 4,02 542.446,33
2020 171.333 4,05 694.632,64
2021 235.697 4,10 965.946,51
2022 351.153 4,15 1°458.647,77

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Grafico 16 Proyeccion de la Oferta en dolares
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Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

El precio para el afio 2018 es de $4,00 ddlares por cada postal y el valor es de
$460.000,00 dolares, en este sentido mientras se incrementa la produccion de
postales, el precio también sube ya que se esta utilizando el indicador de la inflacion
para conocer la variacion de los precios, por tanto al multiplicar la cantidad por el
precio proyectado se logra obtener el valor total en doélares. Hasta el afio 2022

finalmente la cantidad total en dolares que se obtendra es de $1.458.647,77.
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1.4, DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

Este resultado se obtiene restando la oferta de la demanda, de acuerdo a los
datos obtenidos anteriormente, como resultado tendremos la demanda potencial

insatisfecha para este proyecto.

Tabla 31 Demanda Potencial Insatisfecha

ANO DEMANDA OFERTA DPI/afio DPIl/mes DPI/dia

2018 963.923 115.000 848.923 70.744 194
2019 1°083.064 134.882 948.182 79.015 216
2020 1°289.947 171.333 17118.614 93.218 255
2021 17628.528 235.697 1°392.831  116.069 318
2022 2°179.338 351.153 1°828.185  152.349 417

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

La demanda potencial insatisfecha para el afio 2018 es de 848.923 postales,
para el proximo afio 2019 sera de 948.182 postales hasta el afio 2022 que llegaria a
17828.185 postales. Establecidos los datos, se realiza un analisis en promedio desde
el afio 2018 al afio 2022 y se concluye que en promedio la demanda potencial
insatisfecha por afio es de 1°227.347, al mes es de 102.279 postales y finalmente 280

postales al dia.

1.5. PROMOCION Y PUBLICIDAD QUE SE REALIZARA. (CANALES DE
COMUNICACION)

Para el presente proyecto en lo referente a promocion y publicidad se ha
considerado como referencia la pregunta No. 11 de la encuesta realizada donde se
consultd sobre los medios para adquirir las postales tour virtual y se ha disefiado un
plan el cual detalla los canales de comunicacion a ser utilizados en el afio de
actividades, el mismo que estard detallado con el respectivo presupuesto que

posteriormente serd tomado en cuenta en el capitulo financiero.
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Tabla 32 Promocidon y Publicidad anual

OBJETIVO TARGET ESTRATEGIA MEDIO RESPONS. RECURSOS FREC. INDICADOR PRESUP.
Dar a conocer los servicios de la empresa mediante una Medios Gerente Propuestas
carta de presentacion de servicios dirigida a impresos y General Humanos Mensual aceptadas / $100,00
. Hombres y potenciales clientes digitales Propuestas
Posicionar a la . 5 B 5
mujeres entre 18 y  Buscar empresas como potenciales clientes mediante .
empresay su - . I . Gerente Materiales Ventas alcanzadas
. . 60 afios, nivel el perfilamiento de datos en redes sociales o bases Internet L. Mensual $200,00
existencia en el . . o , | General Tecnolbgicos / Presupuesto
mercado socioecondmico publicas del SRI'y Stper Cia.
indiferente Campafia de expectativa en redes sociales (LinkedIn, )
. L . Gerente L. Clientes nuevos /
Facebook e Instagram) pautaje y posicionamiento Internet Econémicos Mensual . $550,00
General Cartera clientes
SEO y SEM
Establecer un Hombres y -
. Econdémicos,
canal de mujeres entre 18 y . . . ., . -
. ., . . Difundir toda la informacion de la empresa mediante Gerente Humanos y Estadisticas
informacion 60 afios, nivel . . . Internet . Anual L. $200,00
. . e la creacion de la pagina web y redes sociales General Materiales pagina web
entre clientesy  socioeconémico L.
. Tecnolbgicos
la empresa indiferente
o Realizar publicidad de los productos en redes sociales Internet Gerente Econémicos Mensual Estadisticas $50.00
Pasicionar el Hombres y como LinkedIn, Facebook, Twitter, WhatsApp General pagina web ’
producto de la mujeres entre 18 y B B . B } . .
. . Presencia en ferias y eventos turisticos nacionales e Medios Gerente Econémicos, Clientes nuevos /
empresa con 60 afios, nivel . . . Semestral . $200,00
. . . . internacionales. impresos General Humanos Cartera clientes
imagenes hacia  socioeconémico ar | i i7ad s v | o p
. L Impulsar la venta mediante paginas especializadas erente ateriales ientes nuevos
el cliente indiferente p ) pag P Internet o Mensual i $300,00
como BigCommerce General Tecnologicos Cartera clientes
Hombres y -
. . . . Econdmicos,
. mujeres entre 18 y  Motivarla compra a los posibles clientes o mercado .
Promocionar . . . . Gerente Humanos y Clientes nuevos /
60 afios, nivel objetivo con promociones por volumen y productos Internet . Semestral . $200,00
descuentos . . .. General Materiales Cartera clientes
socioeconémico adicionales L.
. Tecnoldgicos
indiferente
TOTAL DE PRESUPUESTO ANUAL $1.800,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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1.6. SISTEMA DE DISTRIBUCION A UTILIZAR. (CANALES DE
DISTRIBUCION)

Dentro de los canales de distribucion es importante determinar cuales se van

a utilizar para comprender como llega el producto al consumidor final.

Para este plan el canal que se ha considerado como optimo es el indirecto ya
que se utilizaran principalmente locales comerciales y puntos turisticos cubriendo asi

un amplio mercado en la ciudad de Quito.

Gréafico 17 Sistema de Distribucion

Consumidor
final

Empresa a crearse Intermediarios

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

1.7. SEGUIMIENTO DE CLIENTES

El seguimiento a los clientes se prevé realizarlo mediante el uso de estrategias

de fidelizacion de cliente, mediante el siguiente proceso:

1. Identificar: Conocer a cada cliente y su historia en forma individual.

2. Diferenciar: Encontrar los clientes de mayor valor y los de mayor
potencial.

3. Interactuar: Desarrollar una relacion de aprendizaje, incentivados a
interactuar con la empresa.

4. Personalizar: Personalizar los servicios y productos. A mayor

personalizacidn, mayor es el valor entregado al cliente.
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Para la identificacion de los clientes se preve mantener una buena gestion de
la informacidn de los clientes mediante una herramienta conocida como CRM que no
solo permitird tener un conocimiento del cliente y sus verticales de industrias, sino
gestionar la informacion de los clientes para establecer estrategias basadas en el

conocimiento del cliente.

La evaluacion y andlisis de satisfaccion de los clientes se preve realizarlo con
la aplicacion de encuestas de satisfaccion con el fin de poder corregir los servicios de
acuerdo a las exigencias yendo de la mano con las tendencias tecnologicas para
innovar los servicios y ofrecer nuevos productos siendo un socio estratégico para

nuestros clientes.

Se aplicara una ficha llamada pipe-line la misma que permitird obtener
informacion sobre el cliente, identificacidn, informacion de contactos y telefonica,
direcciones de correos electrénicos y mantener el estatus actual del cliente. Con esta

ficha se podra mantener una base de clientes para poder dar seguimiento a los mismos.

La personalizacion se realizara con la incorporacion de informacion bésica del
mismo cliente que ya disponga como logos, teléfonos de contacto, link a su pagina
web como valor agregado al servicio a los clientes, sin embargo al existir por parte
del cliente requerimientos que impliquen desarrollo seran considerados como

requerimientos adicionales al producto inicialmente ofertado.

La empresa preveé como acciones para el seguimiento de clientes:

e Seguimiento a través de la Post Venta con el propésito de verificar la
satisfaccion de cliente.

e Registrar los datos del cliente para tener claras sus necesidades y poder ofrecer
un mejor servicio.

e Encuesta de satisfaccién de servicio

51



1.8. ESPECIFICAR MERCADOS ALTERNATIVOS

Se ha considerado los mercados alternativos en el sentido de diversificar los
productos o similares, que estén mas enfocados a impulsar, fidelizar, promocionar o
activar la marca de cualquier empresa mediante productos alternativos a las postales
tour virtual, modificando las estrategias para poder concretar la factibilidad del

proyecto.

Entre los mercados alternativos podemos indicar: sector inmobiliario, sector

educativo, sector tecnologico, sector automotriz, sector textil (cadenas de ropa).

Tabla 33 Mercados Alternativos

DIVERSIFICACION PRODUCTOS ALTERNATIVOS
Fidelizacién Tarjetas Conmemorativas
Promocionar Tétems o Primas (Holografia)
Activaciones Terminales Interactivas

Impulsar Vitrinas Trasllcidas
Contenidos virtuales interactivos Vitrinas Personalizadas

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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CAPITULO I

AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)

2.1. DESCRIPCION DEL PROCESO

2.1.1. Descripcion de proceso de transformacion del bien o servicio

La elaboracidn de las postales tour virtual requiere de un proceso complejo
para el desarrollo del contenido en realidad virtual, sin embargo con el apoyo en la
actual tecnologia se puede elaborar fotografias panoramicas en 360° de una manera
profesional y de alta calidad y resolucion permitiendo transformar esas fotografias en
contenidos en realidad virtual y que mediante la aplicacion de puntos de seguimientos
plenamente identificados en las postales que seran impresas en forma fisica de una
postal turistica, esos contenidos podran ser visualizados con una aplicacion (APP)
con la activacién mediante un cddigo de seguridad, permitiendo de esa manera una
interaccion dentro del contenido virtual desarrollado sobre el lugar turistico

seleccionado.

A continuacién se presenta el mapa de proceso, posteriormente se realizara
una descripcion tedrica del proceso que describe paso a paso la elaboracion con
tiempos definidos de produccion para las postales tour virtual y que graficamente
estaran representados mediante un flujograma de los procesos de produccion, de su

comercializacion y entrega al cliente (locales comerciales o puntos turisticos).
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I.  Mapa de Procesos

Graéfico 18 Mapa de Procesos
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Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Il. Fotografias Panoramicas 360°

El proceso de elaboracion de las postales tour virtual inicia con la toma de una

sesion de fotografias de manera profesional del lugar turistico seleccionado, estas

pueden ser en 360° con la utilizacion de drones. (tiempo de 24 a 48 horas)

llustracion 7 Fotografias Panoramicas 360°

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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I11. Edicion de Fotografias

Las fotografias pasan a un proceso de edicién para poder seleccionar las
fotografias de mayor calidad y que contengan los mejores angulos que seran utilizadas
en el desarrollo del contenido de la postal tour virtual. (tiempo de 24 horas).

llustracién 8 Edicion de Fotografias Panoramicas 360°

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

IV. Programacion del Contenido Virtual

Una vez que las fotografias han sido seleccionadas, se empieza a programar el
contenido virtual, utilizando la creatividad y un software para este fin.

En la programacion se codifican los puntos de seguimiento que permitiran la

activacion del contenido con las respectivas seguridades en la programacion del
contenido.
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llustracion 9 Programacion del contenido virtual

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

V. Arte para Impresion de la Postal

En este punto se realiza el arte final para ser utilizado en la impresion fisica
de las postales, previo a realizar pruebas de calidad de puntos de seguimiento y
contenido.

llustracion 10 Arte final para impresion de postal

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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VI. Impresion de Postal

Una vez aprobado el arte final, se procede con la impresion de las postales de
acuerdo al tamario y papel seleccionado.

lustracién 11 Impresién fisica de las Postales

. o
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

VII. Venta

Las postales una vez que ya fueron impresas fisicamente son empaquetadas y
distribuidas para su entrega al cliente (locales comerciales o puntos turisticos) para
su comercializacion.

llustracién 12 Entrega material impreso al Cliente

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 34 Figuras para el Diagrama de Flujos

N° PROCESO FIGURA
1 Inicio O
2 Actividad
3 Decision <>
4 Documento l:‘
5 Fin O

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Tabla 35 Descripcion de las Actividades del Proceso de Produccion

TIEMPO

ETAPA ACTIVIDAD (dias) FIGURA
INICIO Inicio 0 Inicio
RECEPCION Realizar fotografias 360° 1 Actividad
Editar fotografias 2 f‘ég;’:ggﬂ
DISENO
Programar contenidos RV 3 Actividad
Elaborar arte de 1 Actividad/
PRODUCCION Impresion De_C|§|on
- Actividad/
Imprimir Postales 2 L
Decision
VENTA Distribuir Postales 1 Actividad
SEGUIMIENTO Post Venta 1 Actividad
FIN Fin 0 Fin
TOTAL 10

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Grafico 19 Flujograma del Proceso de Produccion
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Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
Tabla 36 Descripcion de las Actividades del Proceso de Distribucion
ACTIVIDAD T'(ﬁ:,\;'go FIGURA
Inicio 0 Inicio
Recibir requerimiento del cliente 1 Documento
Procesar el requerimiento 1 Actividad
Controlar el cumplimiento del requerimiento 1 Decisién
Coordinacién de impresion de las postales 1 Actividad
Realizacion de la factura 1 Documento
Entrega de las postales al cliente 1 Actividad
Cancelacion 2 Actividad
Fin 0 Actividad
TOTAL 8

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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Gréfico 20 Flujograma del Proceso de Distribucion
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Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

2.1.2. Descripcién de instalaciones, equipos y personas

e Descripcion de Instalaciones

La importancia de definir el espacio para la creacion de la empresa como parte
de este emprendimiento, presentando la acogida correspondiente a los clientes que

visitan las instalaciones.
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Gréafico 21 Instalaciones Oficinas
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Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Las dimensiones de las instalaciones requieren de un espacio fisico de 60 m?
con la finalidad de poder desarrollar la atencion y servicio de las postales tour virtual.

e Descripcién de Equipos

Es necesario contar con los siguientes equipos:
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Tabla 37 Descripcion de Equipos

ESPECIFICACIONES

ACTIVIDAD EQUIPO TECNICAS COSTO
Disefos y Contenidos PC portatil ~ Procesador Intel Core i7 1.000,00
Programacion PC portatil  Procesador Intel Core i7 1.000,00
Ventas Tablet Ipad 4 / giroscopio 500,00
Comercial Impresora ~ Multifuncion tinta continua 300,00
TOTAL 2.800,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Los equipos como camaras fotograficas, drones, maquinas para impresion de
las postales son equipos que no serdn propios de la empresa, ya que esos servicios se

los va determinar mediante Outsourcing.

e Descripcién de personas

Es necesario contar con el siguiente personal:

Tabla 38 Descripcion de Personas

HORAS
TIEMPO N° DE
ETAPAS ACTIVIDADES (horas) PERSONAS HOMBRE

(horas)
pomimsaoon SEESESG R g 1
Financiero Manejo de parte contable 2 1 1
Comercial Ventas 8 1 1
Tecnologia Programar contenidos RV 3 1 8
Disefio Elaboracion de contenidos 8 1 )
Contenido Fotografias del contenidos 8 1 3
Produccion Impresion de postales 4 1 4
Logistica  E{\rega del productoa 2 1 1

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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En esta tabla para definir los tiempos de produccién que estan pre establecido

se considera como ejemplo la produccién de un modelo de postal tour virtual.

2.1.3. Tecnologia a aplicar

Siendo la parte primordial e importante de nuestro producto, la tecnologia es

la base de la creacién de las postales virtuales.

Tabla 39 Tecnologia a Aplicar

EQUIPO DESCRIPCION

SOFTWARE De contenidos fotograficos

De programacion en Realidad Aumentada y Realidad

SOFTWARE Virtual

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

2.2. FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES

2.2.1. Ritmo de produccién

Los datos representados en esta tabla son resultado de los tiempos de
produccién de 400 postales por dia. A continuacion consta la tabla de produccion de

forma diaria, semanal, mensual y anual.
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Tabla 40 Ritmo de Produccion

TIEMPO
N° DE PROMEDIO RITMO DE
ETAPAS ACTIVIDADES PERSONAS  MENSUAL  TRABAJO
(horas)
Administracion Repr-es_entamon legal, 1 20 Normal
administrar y controlar
Financiero Manejo de parte contable 1 20 Normal
Comercial Ventas 1 20 Normal
Tecnologia Programar contenidos RV 1 160 Intenso
Disefio Elaborguon de 1 100 Intenso
contenidos
Contenido Fotogrgflas del 1 60 Intenso
contenidos
Produccion Impresién de postales 1 80 Normal
Logistica Er_1trega del producto a 1 20 Normal
clientes
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
Tabla 41 Ritmo de Produccién (dia, semana, mes, afio)
DESCRIPCION CANTIDAD DE POSTALES
Diario 400
Semanal 2.100
Mensual 8.400
Anual 100.800

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

2.2.2. Nivel de inventario promedio

Dentro del emprendimiento que se plantea no se maneja concepto de stock de
material terminado, ya que todo el producto producido es entregado en su totalidad al
cliente (locales comerciales o puntos turisticos).
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2.2.3. Numero de trabajadores

Tabla 42 Numero de Trabajadores

N° CARGO FUNCIONES CONTRATO
1 Gerente General Planificar, C_illl’lgll’, controlar y Indefinido
representacion legal de la empresa
2 Contador Manejo de parte contable Servm!os
Profesionales
Jefe Comercial Generacidn de estrategias comerciales y .
3 o . Indefinido
Administrativo desarrollo de ventas
Jefe Tecnologia y Control de programacion, contenidos, -
4 - ) ., - Indefinido
Produccion impresion y mantenimiento de APP
5 Programador Elaboracion de contenidos RV Serwc!os
Profesionales
6 Fotdgrafo Elaboracion de fotografias Servicios

Profesionales

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

2.3. CAPACIDAD DE PRODUCCION

2.3.1. Capacidad de Produccion Futura

La capacidad de produccion esta prevista para una elaboracion promedio de
400 postales de forma diaria, con un ritmo de trabajo en dias de lunes a viernes, con
jornada laboral de ocho horas diarias y veinte y un dias al mes. La produccion futura
estimada es considerando como dato de referencia la cantidad de 100.800 postales
que se producira al afio y la proyeccion esta dada con el indice de crecimiento de la
industria del turismo que se refleja en la Ficha Sectorial del sector turistico que
mantiene la (Corporacion Financiera Nacional, 2018) donde refleja ser el 8,30% en
promedio. Con estos datos se estima poder cubrir con el 60% de la demanda potencial

insatisfecha.
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Es importante tomar en cuenta la demanda como un aspecto a ser analizado
en el tamafio de la capacidad futura de produccion ya que se trata del consumo del
producto que se va a elaborar.

Tabla 43 Capacidad de Produccion (dia, semana, mes, afio)

DESCRIPCION CANTIDAD DE POSTALES
Diario 400
Semanal 2.100
Mensual 8.400
Anual 100.800

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

La produccion diaria de postales es de 400.

La produccién semanal es de 2.100 postales, indicando que se considera 5 dias

a la semana de lunes a viernes.

La produccion mensual resulta de la multiplicacion de las 400 postales diarias

por 21 dias laborales en el mes, es decir 8.400 postales al mes.
Finalmente, la produccién al afio es de 100.800 postales, considerando la
produccion mensual de 8.400 postales por los 12 meses obteniendo la cantidad antes

mencionada.

Tabla 44 Capacidad de Produccion Futura

CAPACIDAD DE PRODUCCION

ANO FUTURA ANUAL
2018 100.800
2019 109.166
2020 118.227
2021 128.040
2022 138.667
2023 150177

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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La produccion estimada a futuro se toma como dato referencial la cantidad de
100.800 postales que se produciran y se proyecta con el promedio de la tasa de
crecimiento de la industria turistica que es del 8,30%. (Corporacion Financiera
Nacional, 2018)

Gréfico 22 Capacidad de Produccion Futura

Capacidad de Produccion Futura

160.000 150.177
140.000
120.000
100.000
80.000
60.000
40.000

20.000

0
2018

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

2.4. DEFINICION DE RECURSOS NECESARIOS PARA LA PRODUCCION

2.4.1. Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que pueden

presentar

En cuanto a las especificaciones de la materia prima, se ha definido todos los

materiales utilizados en la produccién de las postales.
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Tabla 45 Materias Primas

GRADO DE
MATERIAL SUSTITUCION IMPORTANCIA PROVEEDORES
. o Videos con grado de  Es el factor clave
Fotografias 360 sustitucion medio del producto YouTube
Otros software con :;]?]g?/gg%dﬁ
Software grado de sustitucion P GOUIO
bai tecnologica influye
ajo di
irectamente
Aurticulos .
. Se puede realizar
promocionales con . N
Papel para postales o en cualquier Imagination
grado de sustitucion L
material impreso
alto
. . La experiencia es
Contenidos Contenidos Unica en realidad Maprae

Realidad Virtual

Hologréaficos

virtual

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

2.5. CALIDAD

2.5.1. Método de Control de Calidad

Se define para esta propuesta de negocio emplear dos métodos de control de
la calidad dentro de los procesos de produccidn para garantizar en cada uno de ellos
la optimizacion de tiempo, recursos y costos para alcanzar excelentes niveles de

calidad en la produccion de las postales.

Uno de los métodos empleados serd una lista de verificacion que permitira
obtener la informacion y poder identificar los defectos mas relevantes en los que se

debe trabajar para mejorar la calidad del producto.

Posterior el diagrama de Pareto que permitira mostrar las incidencias de los
defectos, observando principalmente en los que presentan mayor frecuencia para
tomar las medidas correctivas necesarias con el fin de minimizar o eliminar dichos
defectos y dando seguimiento a todos los defectos con el fin de optimizar tiempo,

recursos y costos en la produccion de las postales.
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Tabla 46 Lista de Verificacion

LISTA DE VERIFICACION

Responsable :

Periodo

Producto Total Produccion :

N° TIPO DE DEFECTO FRECUENCIA TOTAL OBSERV.
Al Defectos en impresion de la postal [TTEETTTT 10
A2 Defectos en el tamafio de la postal [ 3
A3  Defectos en puntos de seguimiento | 1
A4 Defectos en codigo de seguridad | 2
A5  Defectos en los contenidos | 1
A6  Defecto en el audio de contenidos [ 3
A7  Defectos en idioma de contenidos | 1
A8  Defecto activacion del contenido APP | 1
A9  Mal empaque del producto NARRRRREREREE 12

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Gréfico 23 Diagrama de Pareto
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Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

2.6. NORMATIVAS Y PERMISOS QUE AFECTAN SU INSTALACION

2.6.1. Seguridad e higiene ocupacional

De acuerdo con las caracteristicas del proyecto propuesto para emprender, se

puede indicar que no requiere de algin permiso especial de operacion por las normas

vigentes de seguridad e higiene ocupacional, sin embargo aplicara las medidas

preventivas necesarias de Seguridad y Salud Ocupacional que se establecen en la

legislacion ecuatoriana y estan descritas en el Reglamento de Seguridad y Salud de
los Trabajadores y Mejoramiento del Medio Ambiente aplicando la elaboracién el

manual respectivo y su reglamento interno.

Como politica institucional de Seguridad y Salud Ocupacional se establece la

siguiente:
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POSTRV Cia. Ltda.,, es una compafia de caracter privado, dedicada a
actividades desarrollo de contenidos tecnoldgicos para clientes publicos y privados,
dentro del territorio ecuatoriano, que realiza sus actividades priorizando la seguridad
integral de sus colaboradores; su capacitacidn, entrenamiento y motivacién, aplicando
las medidas preventivas necesarias de Seguridad y Salud Ocupacional, mediante la
identificacion de los peligros, el control y la prevencidn de los riesgos del trabajo en
el entorno laboral para prevenir la ocurrencia de incidentes y el aparecimiento de

enfermedades ocupacionales y profesionales.

Con este proposito, desde la Gerencia General se destinaran los recursos
humanos, tecnoldgicos y econémicos necesarios, que permitan cumplir los objetivos,
metas y programas empresariales, asi como la Legislacion Ecuatoriana relacionada
con la Seguridad y Salud Ocupacional. Se programaran revisiones y evaluaciones
periddicas en pro del mejoramiento continuo de la organizacion, como una practica

institucional permanente.

En la actualidad existe la norma ISO 45001:2018, la misma que ha sido
disefiada bajo un sistema ISO como un marco internacional, actuando como Unica
norma para fomentar una mejor gestion de la salud y la seguridad en el trabajo (OHS)
en el mundo, la misma que incorpora nuevos conceptos sobre la gestién de OHS, al
tiempo que ayuda a fortalecer el liderazgo, la gestidn del riesgo y la implicacién del
trabajador. Esta norma adopta un enfoque basado en riesgos que asegura gue sea
efectivo y con la implementacién de esta nueva norma busca reducir los posibles
riesgos para los empleados y los empleadores, la cual se somete a una mejora continua
para satisfacer las necesidades de una organizacion. (International Organization for
Standardization 1SO, 2019)
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CAPITULO 11

AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1. ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

3.1.1. Vision de la Empresa

Ser en el afio 2023 la principal empresa de produccion y distribucion de
productos en realidad aumentada, satisfaciendo las necesidades de los potenciales

clientes con innovacion y vanguardia tecnolégica.

3.1.2. Mision de la Empresa

Producir y distribuir productos en realidad aumentada con calidad y tecnologia
de vanguardia, satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes, con un crecimiento

sostenido de la empresa y el desarrollo de sus colaboradores.

3.1.3. Andlisis FODA

Con la aplicacién de la herramienta de la matriz FODA se realizara el analisis
de la situacion actual de la empresa y mediante un diagndstico de las circunstancias
internas y externas poder plantear las estrategias que permitan tomar las decisiones
adecuadas para mejorar el futuro de la compafiia.
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Tabla 47 Anélisis FODA

FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Producto tecnoldgico innovador, ofrece una experiencia Unica en realidad virtual

El poco conocimiento del consumidor local sobre el producto

Producto flexible y con diversidad, no solo por puede ser una postal, también

tiene como integrar fidelizacion, promocidn y publicidad

El poco interés del consumidor en la descarga de la APP

Producto de consumo masivo, que puede ser accesible a todo publico

No es un producto de perchas, se debe realizar demos promocionales

Enfoque a diferentes mercados, locales e internacionales

Realizar el soporte y mantenimiento del software.

Se integra mediante una APP de fécil uso

Patentar el modelo del producto (postales)

Pocos competidores en el mercado local

Bajo reconocimiento comercial por ser empresa nueva

Desarrollo de software propio

Minima cartera de clientes

Personal capacitado para el desarrollo del producto en realidad virtual

Falta de crédito para inversion

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Exponencialidad del producto por el potencial hacia la industria del turismo

Inclusion de nuevos competidores en el mercado local

Mudltiples canales de distribucion como redes sociales y paginas web

Reformas legales que generen nuevos impuestos

El producto estd enfocado dentro de un sector fuerte como es la industria del

turismo

Nuevas leyes regulatorias sobre uso de tecnologias en el pais

Los principales clientes son las empresas del sector privado y publico del sector

turistico

Inestabilidad econdémica y politica del pais

Promover e impulsar a la colectividad a tener conocimiento acerca de los diversos

sitios turisticos del pais

Competencia desleal

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 48 Matriz de Anélisis FODA

FORTALEZAS -

OPORTUNIDADES

Producto tecnolégico innovador, ofrece una experiencia Unica en

Exponencialidad del producto por el potencial hacia la industria del

— —
- realidad virtual O turismo
Producto flexible y con diversidad, no solo por puede ser una postal, Los principales clientes son las empresas del sector privado y
N <
Y- también tiene como integrar fidelizacion, promocion y publicidad O publico del sector turistico
] ] o Mudiltiples canales de distribucion como redes sociales y paginas
& Producto de consumo masivo, que puede ser accesible a todo ptblico ) b
we
) ) ) El producto esta enfocado dentro de un sector fuerte como es la
5 Enfoque a diferentes mercados, locales e internacionales S ] ]
industria del turismo
) . ) Promover e impulsar a la colectividad a tener conocimiento acerca
r- Personal capacitado para el desarrollo del producto en realidad virtual S ) . . .
de los diversos sitios turisticos del pais
FORTALEZAS - AMENAZAS
r- Personal capacitado para el desarrollo del producto en realidad virtual < Inclusion de nuevos competidores en el mercado local
Producto flexible y con diversidad, no solo por puede ser una postal, )
N o ) o . o g Reformas legales que generen nuevos impuestos
también tiene como integrar fidelizacion, promocién y publicidad
5 Enfoque a diferentes mercados, locales e internacionales. 3(0 Nuevas leyes regulatorias sobre uso de tecnologias en el pais
5 Enfoque a diferentes mercados, locales e internacionales 3 Inestabilidad econémica y politica del pais
Producto tecnoldgico innovador, ofrece una experiencia Unica en )
! . . g Competencia desleal
realidad virtual
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DEBILIDADES -

OPORTUNIDADES

= El poco conocimiento del consumidor local sobre el producto ) Multiples canales de distribucién como redes sociales y paginas web
o . Promover e impulsar a la colectividad a tener conocimiento acerca de
3 El poco interés del consumidor en la descarga de la APP 1) ) B . )
O los diversos sitios turisticos del pais
. . El producto estd enfocado dentro de un sector fuerte como es la
o> No es un producto de perchas, se debe realizar demos promocionales | ©@ ) )
a O industria del turismo
= Realizar el soporte y mantenimiento del software ) Multiples canales de distribucién como redes sociales y paginas web
. Patentar el modelo del producto (postales) » Exponencialidad del producto por el potencial hacia la industria del
a O turismo
< Bajo reconocimiento comercial ) Multiples canales de distribucién como redes sociales y paginas web
. . Exponencialidad del producto por el potencial hacia la industria del
5 Minima cartera de clientes P .
O turismo
DEBILIDADES - AMENAZAS
= El poco conocimiento del consumidor local sobre el producto < Inclusion de nuevos competidores en el mercado local
N El poco interés del consumidor en la descarga de la APP 2 Nuevas leyes regulatorias sobre uso de tecnologias en el pais
3 El poco interés del consumidor en la descarga de la APP 2 Nuevas leyes regulatorias sobre uso de tecnologias en el pais
©° Bajo reconocimiento comercial :f Inestabilidad econémica y politica del pais
L2 Patentar el modelo del producto (postales) 2 Nuevas leyes regulatorias sobre uso de tecnologias en el pais
5 Minima cartera de clientes 2 Competencia desleal
@ Falta de crédito para inversion 3 Inestabilidad econémica y politica del pais

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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En esta matriz se considera como estan relacionadas las fortalezas con las

oportunidades como factores internos y como se pueden aprovechar para mitigar las

amenazas. De igual manera se relaciona las debilidades con las oportunidades como

factores externos y como estan relacionadas con las amenazas.

3.2. ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

3.2.1. Organigrama de la empresa para definir la organizacion interna

3.2.1.1. Organigrama Estructural

Graéfico 24 Organigrama Estructural
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Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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3.2.1.2. Organigrama Funcional

Gréfico 25 Organigrama Funcional
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Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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3.2.2. Descripcion breve de los cargos del organigrama

Tabla 49 Descripcion del cargo de Gerente General

I. INFORMACION BASICA

PUESTO : Gerente General

JEFE INMEDIATO .

SUPERIOR: Ninguno

SUPERVISA A: Contador, Administrador, Comercial, ~ Produccion,
Tecnologia

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Planeacidn, organizacion, direccion, coordinacién y supervision de actividades técnicas
y administrativas de las areas especializadas y complejas.

1. FUNCIONES

Representacion legal de la empresa.

Dirigir y controlar el desempefio de las areas de toda la empresa.

Efectuar estudios en los procedimientos de planificacion, financiero, contables.
Observar, valorar y afirmar los planes de trabajo de las gerencias del area,
supervisar y controlar su cumplimiento funcional.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL : Ingenieria en Administracion de Empresas o afines

EXPERIENCIA : De 3 afios A 5 afios en el puesto
HABILIDADES : Liderazgo, Trabajo en Equipo, Comunicacion
FORMACION : Tercer Nivel

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 50 Descripcion del cargo de Contador

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Contador
JEFE INMEDIATO

SUPERIOR : Gerente General
SUPERVISA A : Ninguno

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Coordinar, registrar y aplicar los recursos financieros- econémicos de la organizacion,
suministrando informacion financiera y contable a la gerencia para la planeacion,
organizacion, presupuesto en la toma de decisiones.

1. FUNCIONES

e Elaborar y presentar reportes contables requeridos por su jefe inmediato.

e Evaluar y controlar la ejecucion de los presupuestos.

e Planificar y coordinar las funciones relacionadas con el area contable y obtener la
consolidacion de los estados financieros.

e Presentar las obligaciones tributarias, patronales y laborales sean mensuales y
anuales.

e Llevar la contabilidad de la empresa.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
TITULO PROFESIONAL :  Contador CPA o afines

EXPERIENCIA : De 3 afios en el puesto

HABILIDADES : Destreza en el manejo de contabilidad, Normas
Tributariasy NIFF

FORMACION : Tercer Nivel

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 51 Descripcion del cargo de Jefe Comercial

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Jefe Comercial
JEFE INMEDIATO

SUPERIOR : Gerente General
SUPERVISA A : Vendedor

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Planificar y coordinar las actividades relacionadas a ventas, aplicar planes de acciony de
cumplimiento en el mercado local a fin de alcanzar el posicionamiento de la empresa en
base a los lineamientos estratégicos de promocion, distribucién y venta de postales para
alcanzar los objetivos organizacionales.

I11. FUNCIONES

e Establecer politicas de ventas, manejo de un control de cartera de clientes.

e Verificar la satisfaccion de los requerimientos de los clientes.

e Reserva de la informacion de clientes y proveedores producto de las gestiones
realizadas.

e Analizar los resultados de cumplimiento de metas entre planeado y ejecutado.

e Establecer y afianzar las relaciones interpersonales con puntos de ventas estratégicos.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
TITULO PROFESIONAL : Ingenieria en Administracién, Marketing y Ventas o

afines
EXPERIENCIA : De 3 afios en el puesto
HABILIDADES : Liderazgo, Comunicacién, Destrezas en Manejo de
FORMACION : Tercer Nivel

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 52 Descripcion del cargo de Jefe Administrativo

I. INFORMACION BASICA

PUESTO : Jefe Administrativo
‘éEEEFIJ}IgAREDIATO Gerente General
SUPERVISA A : Contador

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Planificar y coordinar las actividades relacionadas a cumplimientos legales y normativos
a las cuales esté sujeta la empresa.

Il FUNCIONES

Coordinar el cumplimiento de las obligaciones tributarias, patronales y laborales.
Supervisar la satisfaccion de los requerimientos de los clientes.

Analizar los resultados de cumplimiento de metas entre planeado y ejecutado.
Establecer y afianzar las relaciones interpersonales con clientes, proveedores y
colaboradores.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
TITULO PROFESIONAL :  Ingenieria en Administracion o afines

EXPERIENCIA : De 3 afios en el puesto

HABILIDADES : Comunicacién, Capacidad de Negociacion,
Creatividad, Iniciativa, Capacidad de Planificar

FORMACION : Tercer Nivel

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 53 Descripcion del cargo de Jefe Tecnoldgico

I. INFORMACION BASICA

PUESTO : Jefe Tecnoldgico
‘éEEEFIJ}IgAREDIATO Gerente General
SUPERVISA A Programador - Fotografo

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Asegurar la optimizacion y el aprovechamiento de las capacidades internas en las
actividades de desarrollo y mantenimiento de los proyectos de sistemas de informacion,
asi como la coordinacion con proveedores externos de desarrollo de sistemas y
programacion.

I11. FUNCIONES

e Planificar las actividades requeridas para el desarrollo, la adquisicion y el
mantenimiento del software de acuerdo a las politicas y prioridades de la empresa.

e Programar el mantenimiento del software.

e Realizar tareas afines a sus funciones, de acuerdo a las necesidades de funcionamiento
y la evolucion tecnoldgica.

e Optimizar la gestion del personal bajo su dependencia.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
TITULO PROFESIONAL :  Ingenieria en Programacion y Sistemas

EXPERIENCIA : De 2 afios en el puesto

HABILIDADES : Innovacion, Creatividad, Capacidad de Trabajo Bajo
Presion, Trabajo en Equipo

FORMACION : Tercer Nivel

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 54 Descripcion del cargo de Programador

I. INFORMACION BASICA

PUESTO ! Programador
gEEEgQI}IgARE PIATO Jefe Tecnoldgico
SUPERVISA A : Ninguno

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Ejecutar labores profesionales variadas de alguna dificultad en analisis, disefio y
programacion de aplicaciones de realidad virtual en 3D con interaccion sensitiva (tactil).

I11. FUNCIONES

e Integrar soluciones innovadoras de codificacion y transmision de medios para
optimizar la experiencia de realidad virtual.

e Desarrollo de contenidos en realidad virtual.

e Programar el mantenimiento del software.

e Realizar tareas afines a sus funciones, de acuerdo a las necesidades de funcionamiento
y la evolucion tecnoldgica.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
TITULO PROFESIONAL :  Ingenieria en Programacion — Realidad Virtual

EXPERIENCIA : De 2 afios en la actividad

HABILIDADES : Innovacidn, Creatividad, Analitico, Capacidad de
Trabajo Bajo Presién, Trabajo en Equipo

FORMACION : Tercer Nivel

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 55 Descripcion del cargo de Fotografo

I. INFORMACION BASICA

PUESTO : Fotografo

JEFE INMEDIATO -
SUPERIOR Jefe Tecnoldgico
SUPERVISA A : Ninguno

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Realizar toma fotogréafica en diversas actividades, revelando y reproduciendo material
fotografico con calidad profesional bajo la innovacion actual.

I11. FUNCIONES

Realiza toma fotografica al natural.

Seleccionar el equipo y material para realizar el trabajo.

Elabora ayudas audiovisuales relacionadas con el area fotografica.
Corrige y retoca fotografias.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
TITULO PROFESIONAL :  Fotografo Profesional

EXPERIENCIA : De 3 afios en la actividad

HABILIDADES : Mantener Relaciones Personales, Expresion verbal en
forma clara y precisa, Iniciativa

FORMACION : Tercer Nivel

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 56 Descripcion del Jefe de Produccion

I. INFORMACION BASICA

PUESTO : Jefe de Produccion
JEFE INMEDIATO :
SUPERIOR : Gerencia General
SUPERVISA A : Ninguno

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Asegurar el proceso de produccion, planificando con los proveedores oportunamente la
produccion para lograr la eficiencia y calidad en el material.

I11. FUNCIONES

Coordinar la impresion del material con el proveedor (imprenta).
Planificar los tiempos de produccion del material impreso.
Coordinar la logistica para la entrega del material al cliente.
Disefiar planes de produccién para mejorar el servicio.
Establecer el control de calidad del material producido.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL : Ingeniero en Procesos o afines

EXPERIENCIA : De 5 afios en el puesto

HABILIDADES : Orientacion al Cliente, Comunicacion, Iniciativa,
Trabajo en Equipo, Conocimiento en Costos y
Presupuesto, Trabajo bajo presion

FORMACION : Tercer Nivel

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

3.3. CONTROL DE GESTION

3.3.1. Listado de los indicadores de gestion necesarios

Los indicadores de gestion son instrumentos que van a permitir medir el
desempefio de la gestion de la empresa y evaluar los resultados para determinar hasta
qué punto se estan alcanzando los objetivos establecidos permitiendo asi la toma de

acciones inmediatas.
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Tabla 57 Indicadores de Gestion

AREA INDICADOR DESCRIPCION FORMULA FREC. META
Refleja el vol .
. etieja el volumen Ventas por Cliente x 100
Nivel de Ventas de ventas en el . mensual 90%
. Total Clientes
periodo
cumplimiento Indica el Presupuesto Cumplido x
P cumplimiento del 100 mensual 90%
de Presupuesto . . .
objetivo comercial Presupuesto asignado
Comercial Muestra el
Cartera de crecimiento de la Clientes nuevos x 100 mensual 90%
. . . 0
Clientes cartera de clientes Total Clientes
de la empresa
. . isfaccion del .
Satisfaccion de Sat S écc on de Reclamos Clientes x 100
. servicio prestado al - mensual 95%
Cliente . Total Clientes
cliente
. Refleja la solvencia ~ Total Pasivos Minim
Endeudamiento . mensual
de la empresa Total Activos 0
Refleja la -
- . Utilidad Neta
. . Rentabilidad rentabilidad —_ mensual Alta
Financiero Activos
generada
Cartera
. recur n r rar
Vencida de Uso de e(.IEJ sosysu  Cuentas por Cobra mensual 10%
. recuperacion Ventas
Clientes
. Secuencia y Producto con defectos x
Nivel de e .,
. verificacion del 100 mensual 5%
Calidad .
producto Total producto producido
Solicitudes que no ..
Entrega , q Solicitudes fuera de
L estan dentro del .
Produccion  oportuna al . . tiempo x 100 mensual 5%
. tiempo establecido .
Cliente . Total solicitudes
de cumplimiento
Nivel de Grado de garantiaen  Solicitudes cumplidas x
Cumplimiento  los procesos 100 mensual  100%

de Proveedores

requeridos

Total solicitudes

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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3.4. NECESIDADES DE PERSONAL

El emprendimiento como empresa POSTRV Cia. Ltda., inicia con tres
empleados para administracion, direccion, produccion y distribucion de las “Postales
Tour Virtual”, sin embargo para un futuro se considera que a mayor demanda del
producto y servicios que se van a comercializar se va tener la necesidad del

incrementar su personal tal como se detalla en la tabla a continuacion:

Tabla 58 Necesidad de Personal en el Futuro

N° PERSONAS ACTIVIDAD TIEMPO HORASDE TRABAJO

1 Vendedor Completo 8 horas diarias

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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CAPITULO IV

AREA JURIDICO LEGAL

4.1. Determinacion de la forma juridica

La forma juridica sobre la cual se va establecer el presente proyecto es como
una Compafiia Limitada representada por sus iniciales Cia. Ltda., siendo una
organizacién que va estar alineada a las normativas y reglamentos legales vigentes en
el pais, cumpliendo asi con las distintas disposiciones emitidas por la

Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros como ente de control.

Se opta por esta opcion ya que se prevé que sea una empresa familiar y por
tanto se considera que sea compafiia limitada donde el capital es de manera equitativa,
la distribucion de utilidades es de acuerdo al monto aportado y las obligaciones de los

socios se dan hasta el monto aportado.

A continuacién con el cumplimiento de los pasos que se van a describir se

podra realizar la constitucion de la empresa de acuerdo a su estructura legal definida:
Reservar un nombre. Este tramite se realiza en la Superintendencia de

Compaiiias, Valores y Seguros, revisando que no exista ninguna otra empresa con el

mismo nombre que se ha pensado inscribir.
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Elabora el estatuto social. Es el contrato que regira a la sociedad y se validan

mediante una minuta firmada por un abogado.

Apertura de una cuenta de integracion de capital. Este trdmite se los realiza
en cualquier banco del pais, los requisitos basicos que pueden varias dependiendo del

banco son los siguientes:

e Capital minimo $ 400,00 para compafiia limitada
e Carta de socios en la cual se detalla la participacion de cada uno

e Copias de cédula y papeleta de votacion de cada socio

Posterior se debe solicitar a la institucion financiera el “certificado de cuentas

de integracion de capital”.

Elevar a escritura publica. Acudir donde un notario publico con el
documento de la reserva del nombre, el certificado de cuenta de integracion de capital

y la minuta con los estatutos.

Aprobacion del estatuto. Este documento debe ser ingresado a la
Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros para su revision y aprobacion

mediante una resolucion emitida por la misma entidad.

Publicacion en un diario. Con las cuatro copias de la resolucion emitida por
La Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros mas un extracto para realizar

la publicacion en un diario de circulacion nacional.

Obtencion de permisos municipales. En el municipio de la ciudad donde se
crea la empresa se debera:

e Pagar la patente municipal

e Pedir certificado de cumplimiento de obligaciones
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Inscripcion de Compaiiia. Con todos los documentos antes detallados, se
acude al Registro Mercantil del canton donde fue constituida la empresa, para

inscribir la sociedad.

Realizar la Junta General de Accionistas. Esta primera reunion servira para
nombrar a los representantes de la empresa, (presidente, gerente general, etc.), segun

conste definido en los estatus de la empresa.

Obtencion de documentos habilitantes. Con la inscripcion en el Registro
Mercantil, en la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros entregaran los

documentos para aperturar el Registro Unico de Contribuyentes de la empresa.

Inscripcion del nombramiento del representante. En el Registro Mercantil
se debe inscribir el nombramiento del administrador de la empresa que ha sido
designado por la Junta de Accionistas, con su razén de aceptacion. Este tramite debe

realizarse dentro de los 30 dias posteriores a su designacion.

Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes. Este se obtiene en el

Servicio de Rentas Internas, con los siguientes requisitos:

e Formulario correspondiente debidamente lleno

e Original y copia de la escritura de constitucion de la empresa

e Original y copia de los nombramientos

e Copia de cédula y papeleta de votacion de los socios

e De ser el caso, una carta de autorizacion del representante legal a favor de la

persona que realizara el tramite.

Obtencion de carta para el banco. Con el Registro Unico de Contribuyentes,

la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros procede a entregar una carta
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dirigida al banco donde se realizé la apertura de la cuenta, para que se puedan
disponer de los valores depositados. (Cuida Tu Futuro, 2019)

4.2. Patentes y Marcas

Para empezar con las actividades de este emprendimiento se requiere de la
obtencion de la Patente Municipal otorgada por el Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito y el Registro de la Marca otorgado por el Instituto

Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual (IEPI).

La Patente Municipal

Es un requisito obligatorio a cumplir para ejercer la actividad econémica y se
lo obtiene a partir de completar el respectivo formulario bajo los siguientes requisitos

para la obtencion de patente:

e Formulario de inscripcion firmado por el representante legal

e Original y copia simple o notariada de la cédula de identidad y certificado de
votacion (Ultimas elecciones) del representante legal

e Original y copia simple o notariada del nombramiento vigente del representante
legal inscrito en el registro mercantil.

e Copiasimple del RUC

e Copia simple de la factura o planilla de servicios basicos donde ejecuta la
actividad econémica (de uno de los tres altimos meses)

e Acuerdo de Responsabilidad y Uso de Medios Electronicos firmado por el
representante legal

e Copia simple del RUC del contador (para personas juridicas obligadas a llevar
contabilidad)
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Adicional para las sociedades bajo el control de la Superintendencia de

Compaiiias, Valores y Seguros:

Original y copia simple o notariada de la escritura publica de constitucion o

domiciliacién inscrita en el registro Mercantil

El Registro de Marca

Sirve para distinguir el producto o servicio de otros de su misma clase o ramo.

Puede ser representada por: palabra, nimeros, simbolo, logotipo, disefio, sonido, olor,

textura, o una combinacién de estos. Para el registro de la marca es necesario seguir

los siguientes pasos:

Busqueda Fonética. Sirve para verificar la existencia de marcas idénticas o
similares a la que se espera registrar y se lo realiza llenando el respectivo
formulario del IEPI.

Una vez que se obtiene el resultado de la busqueda fonética se inicia con el tramite
para solicitar el registro de la marca de manera “on line” dentro de la pagina oficial
del IEPI.

Se llena toda la informacién requerida en el formulario de la pagina web y se
adjunta los documentos requeridos.

Posterior se genera e imprime el comprobante de pago para poder realizar la
cancelacion en la institucion bancaria designada.

El altimo paso es ingresar nuevamente a la pagina web del IEPI para registrar el
pago efectuado con el nimero de comprobante, una vez realizado se procede a dar
click en el icono Iniciar Proceso. (Instituto Ecuatoriano de la Propiedad
Intelectual, 2019).
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Tabla 59 Costos para obtencion de Patentes y Marcas

DESCRIPCION COSTO COSTO VIGENCIA
UNITARIO TOTAL
Constitucion de empresa 1.400 1.400 -
Busqueda Fonética 16 16 -
Registro de Marca 208 208 10 afios
Asesoria contable 150 150 -
Obtencion de RUC 10 10 -
Permiso LUAE 300 300 -
Permiso de Bomberos 100 100 1 afio
TOTAL 2.184 2.184

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

4.3. Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

A continuacion se detallan los documentos necesarios para la obtencion de las

licencias necesarias para este emprendimiento:

Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

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 econdmica de forma

permanente u ocasional en el Ecuador. Corresponde al nimero de identificacién

asignado a todas aquellas personas naturales y/o sociedades, que sean titulares de

bienes o derechos por los cuales deben pagar impuestos. (Servicio de Rentas Internas,

2018)

93



Los requisitos para la obtencién son:

e Original de la cédula de identidad y papeleta de votacion del representante legal
de la empresa.

e Nombramiento del representante legal de la empresa

e Planilla original de los servicios basicos (agua, luz, teléfono, internet) donde se
identifique la ubicacion de la empresa.

e Listado de accionistas de la empresa considerando la ficha técnica para la
presentacion de la informacion.

e Llenar el formulario 01A Solicitud de Inscripcion.

Permisos de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos

Los requisitos para la obtencion del permiso de bomberos de acuerdo al

(Cuerpo de Bomberos del DMQ, 2019) son los siguientes:

e Informe de inspeccién

e Copiade RUC

e Copia de cedula del represente legal
e Copia de patente municipal

e Copia del permiso del afio anterior

Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de Actividades Econdémicas
(LUAE)

LUAE es la licencia que autoriza desarrollar actividad econémica en un
establecimiento. Para la emision de la Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio
de Actividades Economicas (LUAE) la persona juridica debe acercarse a la
administracion municipal del Municipio de Quito con los requisitos que se observan
o iniciar el tramite LUAE en linea (Quito Alcaldia, 2018)
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Requisitos cuando el tramite los realiza el titular o representante legal:

e Formulario de Solicitud LUAE
e Copiade RUC
e Copia de cedula y papeleta de votacion vigente del representante legal

e Copia del nombramiento vigente del representante legal

SI EL ESTABLECIMIENTO TIENE ROTULO

e Fotografia del rétulo

e Siel local no es propio: Autorizacion del duefio del predio para colocar el rétulo.

e Si es propiedad horizontal: Autorizacion de la Asamblea de Copropietarios o del
Administrador como representante legal.

e Siel rotulo es existente: Dimensiones y fotografia de la fachada del local.

e Sies rétulo nuevo: Dimensiones y esquema grafico de como quedara el rétulo.
Requisitos cuando el tramite los realiza una tercera persona:

e Carta de autorizacion del titular o representante legal

e Copiade cédula y papeleta de votacion vigente del titular o representante legal

e Cédula original del autorizado

e Copia de cédula y papeleta de votacion vigente del autorizado
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CAPITULO V

AREA FINANCIERA

5.1. PLAN DE INVERSIONES

El plan de inversiones es el desembolso de dinero que se utiliza para adquirir
bienes o instrumentos de produccién, que la empresa utilizara durante varios afos
para alcanzar sus objetivos y obtener un beneficio. (Maria Eugenia Caldas, Reyes
Carrién Antonio Jose , 2017, pag. 166)

A continuacion se detallan las necesidades de materiales y equipos que se
busca recopilar y que seran necesarios para iniciar la actividad de la empresa y que
podran ser adquiridos en el transcurso del primer afio de funcionamiento de la

empresa permitiendo alcanzar los objetivos del negocio.
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Tabla 60 Plan de Inversiones

PLAN DE INVERSION

VALOR
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
(USD) (USD)
EQUIPOS DE COMPUTACION 2.800,00
2 Computadora 1.000,00 2.000,00
1 IPad 4 500,00 500,00
Impresora multifuncional 300,00 300,00
EQUIPOS DE COMUNICACION 445,00
1 Servicio de internet, teléfono y cable 50,00 50,00
1 Sistema contable 245,00 245,00
3 Plan telefonia mévil 50,00 150,00
MUEBLES Y ENSERES 3.600,00
3 Escritorio 600,00 1.800,00
1 Mesa de reuniones 300,00 300,00
6 Sillas de espera 100,00 600,00
3 Arturito 100,00 300,00
3 Sillas de escritorio 100,00 300,00
3 Archivador 100,00 300,00
EQUIPOS DE OFICINA 90,00
3 Teléfonos IP 30,00 90,00
COSTO DE CONSTITUCION 50.158,00
1 Constitucion de compafiia 1.374,00 1.374,00
1 Asesoria contable 150,00 150,00
1 Registro de marca 208,00 208,00
1 Obtencion de RUC 10,00 10,00
1 Permiso LUAE 300,00 300,00
1 Permiso de Bomberos 100,00 100,00
1 Busqueda Fonética 16,00 16,00
1 Software RA 48.000,00 48.000,00
CAPITAL DE TRABAJO 22.755,00
TOTAL 79.848,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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El presente plan de inversion indica un monto de $78.159,00 ddlares para
emprender con el proyecto propuesto que comprende la inversion en equipo
inmobiliario, gastos que son generados por la constitucién y el capital de trabajo,
donde este ultimo refleja los gastos para iniciar las actividades dentro de los tres
siguientes meses de la empresa. Los valores considerados para el calculo fueron

mediante un levantamiento de informacion de precios y costos.

Tabla 61 Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR TOTAL
UNITARIO (USD)  (USD)
3 Suministros de oficina y limpieza 70,00 210,00
3 Sueldos y salarios 4.000,00 12.000,00
3 Arriendos de oficina 500,00 1.500,00
3 Servicios basicos 35,00 105,00
3 Servicio de internet y teléfono 80,00 240,00
1 Servicios profesionales 2.500,00 2.500,00
1 Impresion de postales 5.750,00 5.750,00
3 Publicidad 150,00 450,00
TOTAL 22.755,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Dentro de los servicios profesionales se considera la fotografia, la
programacién, el disefio, audio y traduccion en la elaboracion del contenido en

realidad virtual que es parte de la postal tour virtual.
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5.2. PLAN DE FINANCIAMIENTO

Las necesidades de inversion propuestas en el punto anterior deben ser
cubiertas financieramente, para lo que se presenta un resumen del capital que se

requiere asi como las fuentes posibles de utilizacion:

a) Forma de financiamiento

El financiamiento esta relacionado a la actividad del proyecto, el cual esta
cubierto con el 100% de recursos propios sumando el valor efectivo mas el capital de
trabajo y bienes, por tanto no se refiere a recursos de terceros. El cuadro que se

presenta a continuacion, establece la forma para financiar el proyecto.

Tabla 62 Plan de Financiamiento

PLAN DE FINANCIAMIENTO

DESCRIPCION TOTAL (USD) PARCIAL (%)  TOTAL (%)
Recursos propios 79.848,00 100% 100%
Efectivo 24.000,00 30% 30%
Bienes 55.848,00 70% 70%
Recursos de terceros 0,00% 0,00% 0,00%

Préstamo privado - - -

Préstamo bancario - - -

TOTAL 79.848,00 100% 100%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

5.3. CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

En esta parte se revisan todos los costos y gastos que son aquellos egresos que
se presentan en este proyecto de acuerdo a la actividad que va desarrollar como es la
produccion, administracion y gestion de ventas de las postales tour virtual mediante

los diversos canales de distribucion.
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a) Detalle de Costos

Los costos se consideran desembolsos de efectivo recuperables, ya que son
valores en los que se incurre para la elaboracion de las postales tour virtual mismos
que estan relacionados con la materia prima, mano de obra y costos indirectos de

fabricacion.

Tabla 63 Detalle de Costos

DETALLE DE COSTOS

DESCRIP. DEL UND. DE CANT. MES COSTO COSTO COSTO
PRODUCTO MEDIDA REQUERIDA UNITARIO MENSUAL ANUAL
Servicios profesionales Anual 2 1.250 2.500 2.500
Impresion de postales unidad 8.400 0,68 5.750 69.000
Software anual 1 4.000 4.000 48.000
Mantenimiento software anual 1 58,33 58,33 700
TOTAL 5.309 12.308,33  120.200

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Dentro de los servicios profesionales se considera la fotografia, la
programacién, el disefio, audio y traduccion en la elaboracion del contenido en

realidad virtual que es parte de la postal tour virtual.

b) Proyeccion de Costos

A partir de los resultados obtenidos de los costos mensuales, se proceder a
realizar la proyeccion de los costos anuales divididos entre costos fijos y variables
para un lapso de tiempo de cinco afios como vida Util del proyecto, para lo cual se ha
considerado el promedio de la tasa de inflacion anual de los ultimos tres afios en el
pais siendo el 0,40% de acuerdo a la informacién que se registra en el (Instituto

Nacional de Estadisticas y Censo, 2019)
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Tabla 64 Tasa de Inflacion Anual

ANO TASA DE INFLACION
2016 1,12
2017 -0,20
2018 0,27
PROMEDIO 0,40
Fuente: INEC
Elaborado por: El Autor
Tabla 65 Proyeccion de Costos
COSTO COSTOS COSTO COSTO COSTO
. COSTO TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
DESCRIPCION 3 - — - g -
MENSUAL ANO 1 ANO 2 ARO 3 ARNO 4 ANO 5
F1JO VARIABLE F1JO VARIABLE F1JO VARIABLE F1JO VARIABLE F1JO VARIABLE
Serv.|C|os 2.500 - 2.500 2.500 - 2510 2510 - 252004 2520,04 - 253012 253012 - 254024 2.540,24
profesionales
Impresion de
postales 5.750 5.750 69.000 - 5.773 69.276 - 5.796,09 69.553,10 - 5.819,28 69.831,32 - 5.842,55 70.110,64
Software 4.000 - 4.000 48.000 - - - - - - - - - - - -
Mantenimiento
58,33 - 58,33 700 - 58,33 702,80 - 58,33 705,61 - 59,04 708,43 - 59,27 711,27
Software
TOTALES 12.308 - 12.308  120.200 - 834157 72.488,80 - 837493 72.778,76 - 840843 73.069,87 - 844207 73.362,15

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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C) Detalle de Gastos

Los gastos son aquellos rubros que no estan directamente relacionados con la
produccion del producto del negocio pero constituyen apoyo en la gestion empresarial
los cuales estan inmersos en administrativos, de ventas y financieros de acuerdo al

area de negocio.

Los gastos administrativos constituyen los sueldos del personal que administra
la empresa como también arriendos, servicios bésicos, suministros de oficina,
limpieza y otros; mientras que los gastos de venta considera lo que deriva
generalmente de la actividad de marketing y publicidad y en la venta de sus productos;
los gastos financieros estan relacionados a los recursos financieros que demandan la

utilizacion del capital prestado, principalmente de las instituciones financieras.
La distribucion de los gastos se presenta a continuacion en la siguiente tabla:

Tabla 66 Detalle de Gastos

DETALLE DE GASTOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS

DETALLE UND. DE VALOR FREC. MENSUAL VALOR VALOR
MEDIDA  UNITARIO DEL GASTO MENSUAL ANUAL
Sueldos administrativos doélares 3.500,00 1 3.500,00 42.000,00
Carga social dolares 1.567,79 1 1.567,79 18.813,48
Busqueda fonética dolares 16,00 1 16,00 16,00
Asesoria contable doélares 150,00 1 150,00 1.800,00
Asesoria legal y
L doélares 1.384,00 1 1.384,00 1.384,00
constitucion
Arriendo oficinas doélares 500,00 1 500,00 6.000,00
Garantia de arriendo doélares 1.000,00 1 1.000,00 1.000,00
Sistema contable délares 245,00 1 245,00 520,00
Pago servicio de luz dolares 35,00 1 35,00 420,00
Pago servicio de internet,
doélares 80,00 1 80,00 960,00

teléfono fijo y cable
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Registro de marca délares 208,00 1 208,00 208,00
Permiso de funcionario dolares 300,00 1 300,00 300,00
Permiso de bomberos dolares 100,00 1 100,00 100,00
Equipo tecnoldgico dolares 233,33 1 233,33 2.800,00
Mantenimiento y uso
] ] dolares - - - -
equipo tecnoldgico
Inmobiliario de oficina dolares 300,00 1 300,00 3.600,00
Suministros de limpieza dolares 30,00 1 30,00 3.600,00
Suministro de oficina délares 10,00 1 10,00 120,00
Personal de limpieza dolares 30,00 1 30,00 360,00
Contingencias dolares 50,00 1 50,00 600,00
TOTAL GASTOS
9.739,12 9.739,12 81.181,48
ADMINISTRATIVOS
GASTOS DE VENTAS
UND. DE VALOR FREC. MENSUAL VALOR VALOR
DETALLE
MEDIDA  UNITARIO DEL GASTO MENSUAL ANUAL
Sueldo vendedor dolares 500,00 1 500,00 6.000,00
Carga social délares 85,41 1 85,41 1.024,92
Promocién y comunicacion  ddlares 150,00 1 150,00 1.800,00
Celular dolares 50,00 1 50,00 600,00
Transporte dolares 45,00 1 45,00 540,00
TOTAL GASTOS
830,41 830,41 9.964,92
DE VENTA
GASTOS FINANCIEROS
UND. DE VALOR FREC. MENSUAL VALOR VALOR
DETALLE
MEDIDA  UNITARIO DEL GASTO MENSUAL ANUAL
- - 0,00 - 0,00 0,00
- - 0,00 - 0,00 0,00
TOTAL GASTOS
0,00 0,00 0,00
FINANCIEROS
TOTAL DE GASTOS 10.569,53 91.146,40

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: El Autor
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Como resultado, los gastos relacionados en procesos administrativos y de
ventas necesarios cada mes son de $ 10.569,53 délares y para el afio 1 son $ 91.146,40

dolares.

Cabe mencionar por otra parte que no se consideran los gastos financieros ya
que no se opto por una fuente de financiamiento externo y dentro de las obligaciones
contraidas en el normal manejo de las actividades de la empresa no reflejaran

desembolsos por pagos de intereses de préstamos adquiridos.

d)  Proyeccion de Gastos

A partir de los resultados obtenidos de los gastos mensuales, se proceder a
realizar la proyeccion de los gastos anuales divididos entre gastos fijos y variables
para un lapso de tiempo de cinco afios como vida Util del proyecto, para lo cual se ha
considerado el promedio de la tasa de inflacién anual de los altimos tres afios en el
pais siendo el 0,40% de acuerdo a la informacién que se registra en el (Instituto

Nacional de Estadisticas y Censo, 2019)
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Tabla 67 Proyeccion de Gastos

GASTO GASTO GASTO GASTO GASTO
. GASTO TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
DESCRIPCION ~ . - - 9
MENSUAL F1JO VAR. ANO 1 FIJO VAR. ANO 2 FIJO VAR. ANO 3 F1JO VAR. ANO 4 F1JO VAR. ANO 5
Sueldos 4.000,00 4.000,00 - 48.000,00  4.100,00 - 49,200,00  4.200,00 - 50.400,00  4.300,00 - 51.600,00  4.400,00 - 52,800,00
Carga social 1.653,20 1.653,00 - 19.838,40  1.694,53 - 20.334,36  1.735,86 - 20.830,32  1.777,19 - 21.326,28 1.818,52 - 21.822,24
Busqueda fonética 16,00 - 16,00 16,00 - - - - - - - - - - - -
Asesoria contable 150,00 - 150,00  1.800,00 - 150,60 1807,20 - 151,20  1.814,43 - 151,81  1.821,69 - 152,41  1.828,97
Asesoria legal y
o, 1.384,00 1.384,00 - 1.384,00 - - - - - - - - - - - -
constitucion
Arriendo oficinas 500,00 500,00 - 500,00 502,00 - 6.024,00 504,01 - 6.048,10 506,02 - 6.072,29 508,05 - 6.096,58
Garantia arriendo 1.000,00 1.000,00 - 1.000,00 - - - - - - - - - - - -
Sistema contable 245,00 245,00 - 520,00 245,98 - 2.951,76 246,96 - 2.963,57 247,95 - 2.975,42 248,94 - 2.987,32
Pago servicio de
Uz 35,00 35,00 - 420,00 35,14 - 421,68 35,28 - 423,37 35,42 - 425,06 35,56 - 426,76
Pago servicio
internet, teléfono 80,00 80,00 - 960,00 80,32 - 963,84 80,64 - 967,70 80,96 - 971,57 81,29 - 975,45
fijo y cable
Registro de marca 208,00 208,00 - 208,00 - - - - - - - - - - - -
Permiso de
. R 300,00 300,00 - 300,00 - - - - - - - - - - - -
funcionamiento
Permiso de
100,00 100,00 - 100,00 - - - - - - - - - - - -
bomberos
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Mantenimiento y

uso equipos - - - - 77,77 - 933,24 77,77 - 933,24 77,77 - 933,24 - - -
Tecnolbgicos
Inmobiliario de
. 300,00 300,00 3.600,00 - - - - - - - - - - - -
oficina
Uso inmobiliario - - - - 30,00 - 360,00 30,00 - 360,00 30,00 360,00 30,00 - 360,00
de oficina
Suministros de
L 30,00 30,00 - 180,00 30,12 - 180,72 30,24 - 362,89 30,36 - 364,34 30,48 - 365,79
limpieza
Suministros de
oficina 10,00 10,00 - 120,00 10,04 - 120,48 10,08 - 120,96 10,12 - 121,45 10,16 - 121,93
Personal de
. 30,00 30,00 - 360,00 30,12 - 361,44 30,24 - 362,89 30,36 - 364,34 30,48 - 365,79
limpieza
Contingencia 50,00 50,00 - 600,00 50,20 - 602,40 50,40 - 604,81 50,60 - 607,23 50,80 - 609,66
Promocion y

S 150,00 150,00 - 1.800,00 150,60 - 1.807,20 151,20 - 1.814,43 151,81 - 1.821,69 152,41 - 1.828,97
comunicacién
Celular 50,00 50,00 - 600,00 50,20 - 602,40 50,40 - 604,81 50,60 - 607,23 50,80 - 609,66
Transporte 45,00 45,00 - 540,00 45,18 - 542,16 45,36 - 544,33 45,54 - 546,51 45,72 - 548.69
TOTALES 10.569,53 10.403,53 166,00 91.146,40 7.132,20 150,60 87.212,88 7.278,45 151,20 89.155,82 7.424,72 151,81 90.918,31 7.493,24 152,41 91.747,83

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: El Autor
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e) Mano de Obra

La mano de obra es el factor humano de produccion que hace posible de manera directa o indirecta la transformacion de las
materias primas en productos terminados; contablemente es la remuneracion total (salarios, prestaciones sociales, aportes,

incentivos, bonificaciones, horas extras, etc.) que a continuacién se detallan mediante el siguiente formato de rol de pagos.

Tabla 68 Mano de Obra — Rol de Pagos

ROL DE PAGOS - MANO DE OBRA

NOMBRES Y ) INGRESOS DESCUENTOS VALOR A
ORD. CARGO CODIGO TOTAL TOTAL
APELIIDOS SBU OTROS VARIOS 9,45% PAGAR
1 Israel Jaramillo Gerente General ADM-GG-001 1.500 - 1.500 - 141,75 141,75 1.358,25
2 ChristianMoreno  Jcr¢ Administrativo'y ADM-GC-002  1.000 : 1.000 - 9450 9450 905,50
Comercial
3 Hugo Burbano Jefe Tecnologia y OP-GT-003 1.000 - 1.000 - 9450 94,50 905,50
Operaciones
4 Henry Cérdova Vendedor ADM-V-001 500 - 500 - 47,25 47,25 452,75
TOTALES 4.000 378 3.622
PROVISIONES
PATRONAL SECAP IECE F. DE RESERVA TOTAL COSTO DE
11,15% 0,50% 0,50% X XV 8,33% VACACIONES PROVISION M.O.
167,25 7,50 7,50 125,00 32,82 124,95 62,50 527,53 1.885,78
111,50 5,00 5,00 83,33 32,82 83,30 41,67 362,63 1.268,13
111,50 5,00 5,00 83,33 32,82 83,30 41,67 362,63 1.268,13
55,75 2,50 2,50 83,33 32,82 41,65 20,81 197,73 650,48
TOTALES 1.450,53 5.072,53

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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f)  Depreciacion

Tomando en cuenta que existen activos en este proyecto, es necesario realizar
el célculo de la depreciacion de dichos activos, siendo la disminucion del valor de
propiedad del activo fijo, que se produce por el paso del tiempo, el desgaste por uso
o mal uso. Es por ello que a continuacion se realiza el calculo que determine el valor

por depreciacion que estara incluido en el detalle de gastos.

Tabla 69 Depreciacion

DEPRECIACION

CETALLE DEL BIEN VIDA VALOR PORCENTAJE'DE DEPRECIACION
UTIL DEPRECIACION ANUAL
EQUIPOS DE COMPUTACION 933,24
Computadoras 3 afios 2.000 33.33% 666,60
IPad 4 3 afios 500 33.33% 166,65
Impresora multifuncion 3 afios 500 33.33% 99,99
MUEBLES Y ENSERES 360,00
Escritorio 10 afios 1.800 10% 180,00
Mesa de reuniones 10 afios 300 10% 30,00
Silla de espera 10 afios 600 10% 60,00
Arturito 10 afios 300 10% 30,00
Sillas de escritorio 10 afios 300 10% 30,00
Archivador 10 afios 300 10% 30,00
EQUIPOS DE OFICINA 9,00
Teléfonos IP 10 afios 90 10% 9,00
TOTAL 1.302,24

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

108



g)  Proyeccién de la depreciaciéon

Una vez calculados los valores de la depreciacion de los bienes, es necesario
realizar la proyeccion en el tiempo para los periodos siguientes reflejando los mismos
valores a lo largo de la vida Util para este proyecto; se considera la particularidad en

los equipos de computacion cuya vida til sélo es de tres afios.

Tabla 70 Proyeccién de la Depreciacion

PROYECCION DE LA DEPRECIACION

DETALLE DEL BIEN ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
EQUIPOS DE COMPUTACION 933,24 933,24 933,24 - -
MUEBLES Y ENSERES 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
EQUIPQOS DE OFICINA 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00

TOTAL 1.302,24  1.302,24 1.302,24 369,00 369,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

5.4. Célculo de Ingresos

La generacion de ingresos para la empresa es el producto de todas las ventas
generadas de postales bajo su capacidad de produccién cubriendo parte de la demanda
insatisfecha, estableciendo un precio unitario de venta el mismo que considera un
margen de ganancia tomando como referencia el precio del mercado para ser
competitivos y que a su vez garantice cubrir los costos y gastos y el margen de utilidad

permita garantizar el retorno de la inversion.
Sobre las cantidades proyectadas para la venta, se fija los valores para el

primer periodo y utilizando un criterio de crecimiento en ventas se podran proyectar

los valores para los afios posteriores.
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Tabla 71 Calculo de Ingresos

CALCULOS DE INGRESOS

MARGEN DE
uUD. DE GASTO INGRESO uD. P. V. ubD. INGRESO
PRODUCTO UTILIDAD N A
MEDIDA MES MES PROD. UNIT. ANO ANO
% $
Postales unidad 22.877,87 46,87%  10.722,13 33.600 8.400 4 100.800 403.200
TOTALES 22.877,87 10.722,13 33.600 8.400 100.800 403.200

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Proyeccion de Ingresos

Partiendo del resultado obtenido de los ingresos mensuales se procede a
realizar las proyecciones de ingresos anuales tomando un ciclo econémico de cinco
afios como vida Util del proyecto, calculado sobre las cantidades anuales a producir
por el precio unitario, este tltimo se ve afectado con el 0,40% como la tasa promedio
de inflacion anual de los ultimos tres afios en el pais siendo de acuerdo a informacion

obtenida del (Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2019)
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Tabla 72 Proyeccion de Ingresos

PROYECCION DE INGRESOS

PRECIO TOTAL PRECIO TOTAL PRECIO TOTAL PRECIO TOTAL PRECIO  TOAL
PRODUCTO  CANT. - CANT. - CANT. - . N . .
UNIT. ANO 1 UNIT. ANO 2 UNIT. ANO 3 UNIT. ANO 4 UNIT. ANO 5
Postales 100.800 4,00 403.200 109.166 4,04 438.839,28 118.227 4,07 487.807,20 128,040 411 524,964,000 138.667 4,17 575.488,80
TOTALES 403.200 438.839,28 487.807,20 524.964,00 575.488,80

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

5.5. Flujo de Caja

El flujo de caja permite demostrar la capacidad de pago en efectivo, revelando el nivel de liquidez que tiene la empresa,
siendo un estado financiero como herramienta, permite conocer los ingresos y los egresos que incurre en su actividad econdémica.
Los resultados al final de cada ejercicio fiscal al ser positivos tendran liquidez y si fuesen negativos la empresa no tendria liquidez,
permitiendo asi tomar decisiones relacionadas a recuperar ventas, solicitud de crédito a instituciones financieras y los proveedores,

nuevas inversiones entre otras. A continuacion se muestra el flujo de caja propuesto para el proyecto.
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Tabla 73 Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS OPERACIONALES 79.848,00 403.200,00 438.839,28 478.807,20 524.964,00 575.488,80
Recuperacidn por ventas - 403.200,00 438.839,28 478.807,20 524.964,00 575.488,80
Recursos propios 24.000 - - - - -
Bienes 55.848 - - - - -
EGRESOS OPERACIONALES - 211.346,4 159.701,68 161.934,58 163.988,18 165.109,98
Pago proveedores - 120.200 72.488,80 72.778,76 73.069,87 73.362,15
Gasto de ventas - 9.964,92 13.127,52 14.835,29 16.543,10 18.250,96
Gasto de administracion - 81.181,48 74.085,36 74.320,54 74.375,21 73.496,87
FLUJO OPERACIONAL (A -B) 79.848,00 191.853,60 279.137,60 316.872,62 360.975,82 410.378,82
INGRESOS NO OPERACIONALES - - - - - -
EGRESOS NO OPERACIONALES - 78.246,93 101.187,38 114.866,33 130.853,73 148.762,32
Pago de participacion de utilidades - 32.378,04 41.870,64 47.530,89 54.146,37 61.556,82
Pago de impuestos - 45.868,89 59.316,74 67.335,43 76.707,36 87.205,50
FLUJO OPERACIONAL (D-E) - -78.246,93 -101.187,38 -114.866,33 -130.853,73 -148.762,32
FLUJO NETO GENERADO (C-F) 79.848,00 270.100,54 380.324,98 431.738,95 491.829,55 559.141,15
SALIDA INICIAL DE CAJA -24.000 -24.000 246.100,54 626.42552  1°058.164,4  17549.994,0
SALDO FINAL DE CAJA (G +H) -24.000 246.100,54 626.425,52 1°058.164,46 17549.994,01 27109.135,16

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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5.6. Punto de Equilibrio

De acuerdo a (Baca Urbina, 2013, pag. 179) el punto de equilibrio es el nivel
de produccién en el que los ingresos por ventas son exactamente iguales a la suma de
los costos fijos y los variables, a partir de este punto se podra establecer los niveles

en los que la produccion va provocar una utilidad o una pérdida.

Con los siguientes datos se procede a calcular el punto de equilibrio en tres

ambitos tales como: monetario, unidades y porcentaje de produccion.

Tabla 74 Resumen de Costos y Gastos

RESUMEN DE COSTOS Y GASTOS

DESCRIPCION COSTO FIJO COSTO VARIABLE TOTAL COSTOS
Costos de produccién - 120.200,00 120.200,00
Gastos de ventas 9.964,92 - 9.964,92
Gastos administrativos 79.365,48 1.816,00 81.181,48
TOTAL 89.330,40 122.016,00 211.346,10

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Tabla 75 Datos de Calculo para Punto de Equilibrio

DATOS DE CALCULO - PUNTO DE EQUILIBRIO

DETALLE DE VARIABLES VALORES
Ingresos 403.200,00
Costos fijos 89.330,40
Costos variables 122.016,00
Costos totales 211.346,40
# Unidades 100.800
Precio unitario de venta 4,00
Costo variable unitario 1,21

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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El costo variable unitario se calcula tomando los costos variables para el
ntmero de unidades (122.016,00 / 100.800) = 1,21.

Tabla 76 Punto de Equilibrio en valores monetarios

PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES

PE. $= Costos fijos / (1 — Costos variables / Ingresos de venta)
PE. $= 89.330,40 / (1 — 122.016,00 / 403.200,00)
PE. $= 128.094,12 (d6lares de ventas al afio)

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Tabla 77 Punto de Equilibrio en unidades vendidas

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

PE.Q= Costos fijos / (Precio de Ventas Unitario - Costo Variable Unitario)
PE. Q= 89.330,40/ (4 - 1,21)
PE. Q= 32.024 (unidades al afio)

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Tabla 78 Punto de Equilibrio % de Produccion

PUNTO DE EQUILIBRIO EN % PRODUCCION

P.E. % Produccion =  Punto de Equilibrio / # Unidades

P.E. % Produccion = 32.024 / 100.800

P.E. % Produccion = 31,77%,

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

El punto de equilibrio en unidades monetarias es de $128.094,12 doélares en el
afio y la cantidad de equilibrio es de 32.024 unidades para no obtener pérdidas ni
ganancias, con estos datos se logra evidenciar que para lograr el punto de equilibrio

se debe mantener el 31,77% de la produccion anual proyectada.
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A continuaciéon se puede graficar los resultados obtenidos del punto de
equilibrio.

Graéfico 26 Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio
450.000,00
400.000,00
350.000,00
300.000,00
& 250000,00
5
+L 200.000,00
150.000,00
100,000, 00 'PE § =128.004,12
50.000,00 !
0,00 :
0  10.000 20000 30.000 40.000 50.000 50.000 70.000 B0.000 90000 100.000
Unidades
—C.FUO VENTAS ——C. TOTAL

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Como se puede apreciar en el gréfico, en el eje de las X se identifica el
volumen de ventas y en el eje de las Y se registra las unidades a producir, en este
sentido el equilibrio esta dado en el punto donde se cruzan la linea que refiere a las
ventas totales con la linea que refiere a los costos totales, lo cual indica como
resultado por una parte el volumen de ventas de 32.024 unidades que equivale a
ingresos por ventas de $ 128.094,12 ddlares aplicando un precio de $ 4,00 ddlares,

concluyendo asi con las ventas necesarias para obtener el punto de equilibrio.
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5.7. Estado de Resultados proyectado

El estado de resultados valora la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del

proyecto siendo esa su principal finalidad, el beneficio real se obtiene restando a los

ingresos todos los costos en que incida y los impuestos que se deba pagar,

proyectando los resultados econémicos que supone tendra la empresa para determinar

si resulta o no rentable a lo largo de su vida util en cada afio (Baca Urbina, 2013, pag.

182)

Tabla 79 Estado de Resultados proyectado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos por Ventas 403.200,00 438.839,28 478.807,20 524.964,00 575.488,80

() Costos de Ventas 120.200,00 72.488,80 72.778,76 73.069,87 73.362,15

o TILIDADBRUTAEN 283.00000  366.35048  406.02844 451.894.13  502.126,65
VENTAS

O Gastos de Venta 9.964.92 1312752 1483529 1654310  18.250.96

(5 TILIDADNETAEN 273.035,08  353.222.96  391.19316 43535103 483.875,69
VENTAS

O Gastos Administrativos 8118148 7408536 7432054 7437521  73.496.87

() UTILIDAD OPERACIONAL _ 101.853.60  279.137.60  316.872.62 360.97582 410.378.82

) Gastos Financieros - - - - -

(+)  Otros Ingresos 24.000,00 - - - -

) Otros Egresos - - - - -

() CTILIDADANTESDE 21585360  279.137.60  316.872,62 360.975,82  410.378,82
PARTICIPACIONES

() 15% Participacién trabajadores 32.378,04 41.870,64 47.530,89 54.146,37 61.556,82

o CT'LIDADANTESDE 18347556  237.266,96  269.34173 306.829.44  348.822,00
IMPUESTOS

O Impuestoa la Renta 4586880 5931674 6733543  76.707.36  87.20550

o
5 _'ILIDADOPERDIDA 13760667  177.950.22  202.006.30 230.122.08  261.61650

DEL EJERCICIO

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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5.8. Evaluacién Financiera

La evaluacion financiera tiene como objeto determinar los niveles de
rendimiento y la medicion de los riesgos de la inversion realizada en el proyecto,

sustentando la ejecucion del mismo por medio de los indicadores a continuacion:

a) Indicadores
a.1l) Valor Actual Neto

De acuerdo a (Baca Urbina, 2013, pag. 208) se define al valor actual neto
como la suma de los flujos descontados en el presente y restar la inversion inicial,
donde las ganancias deben ser mayores que los desembolsos dando como resultado
que el VAN sea mayor que cero, constituyendo asi la medida de evaluacion que se
fundamenta en los resultados generados el Flujo de Caja del negocio y estimando
calcular si el proyecto a lo largo de su vida util proyecta un valor actual que confirme

en términos monetarios los beneficios reales del proyecto.

Previo al célculo del Valor Actual Neto (VAN) es necesario obtener el dato
de la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR).

Tabla 80 Criterios para calcular TMAR

CRITERIOS DE CALUCLO - TMAR

Tasa referencial pasiva (BCE, Febrero 2019) 5,70%
Tasa referencial activa (BCE, Febrero 2019) 8,82%
Tasa de inflacion (INEC, enero 2019) 0,47%
COSTO DEL CAPITAL 14,99%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Los criterios que se muestran en la tabla se ha considerado para la
determinacion de la TMAR, los mismos que hacen referencia a los indices a nivel
pais que influyen econdmicamente al sector el cual estamos dirigiendo el negocio y

gue constituye en su conjunto el costo del capital.

Tabla 81 Célculo de la TMAR

TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO - TMAR

TOTAL PORCENTUAL COSTO DEL CAPITAL POND.

Recursos propios 79.848,00 100% 14,99% 15,53%

TMAR 15,53%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Para el calculo del VAN se considera la siguiente formula:

VAN—Zn: A
S Li(l+k)

Donde:

Vt representa los flujos de caja en cada periodo t

Io es el valor del desembolso inicial de la inversion

n namero de periodos considerados en el proyecto

k es la tasa de interés que permite actualizar los flujos de caja puede

representar la TMAR o tasa de descuento.
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Tabla 82 Datos para calculo del VAN

DATOS PARA CALCULO - VAN

ANO CONCEPTO DATOS
0 Inversion total - 79.848,00
1 Flujo neto 1 246.100,54
2 Flujo neto 2 626.425,52
3 Flujo neto 3 1°058.164,46
4 Flujo neto 4 1"549.994,01
5 Flujo neto 5 27109.135,16
Inflacion (in) 0,47%
Tipo de riesgo (f) 14,99
Vida del proyecto 5
TMAR (i) = 15,53%
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
Tabla 83 Calculo del VAN
VALOR ACTUAL NETO - VAN
Nro. FNE (1+i)" FNE/(1+i)"™ FLUJO ACUMULADO
0 - 79.848,00 - 79.848,00 - 79.848,00
1 246.100,54 1,16 213.017,89 166.252,54
2 626.425,52 1,33 469.328,02 792.678,05
3 1'058.164,46 1,54 686.220,59 1"850.842,51
4 1"549.994,01 1,78 870.049,81 37400.836,52
5 2°109.135,16 2,06 1°024.759,68 5509.971,68
TOTAL 37183.527,99
VAN = 37183.527,99

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Gréfico 27 Valor Actual Neto (VAN)

Valor Actual Neto

6.000.000,00
5.000.000,00
4.000.000,00
3.000.000,00
2.000.000,00

1.000.000,00

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65% 70%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

El calculo del VAN se aplica directamente con funcion del Excel (VNA) sobre
los flujos de caja y considerando el valor de tasa de descuento la TMAR con resultado
de 15,53%, arrojando un resultado de VAN de $ 37183.527,99 siendo mayor a cero,

por tanto se considera muy favorable para la puesta en marcha del proyecto.

a.2) Tasa Interna de Retorno

(Baca Urbina, 2013, pag. 209) define que bajo el criterio que emplea el método
de la TIR que indica si ésta es mayor que la TMAR se acepta la inversion, en otras
palabras si el rendimiento de la empresa es mayor que el minimo fijado como

aceptable, la inversién es econdmicamente rentable.
Para el calculo de la TIR se emplea la siguiente formula:

‘::1=1 FI_I

TIR=2SE2"1
niXF;

120



Donde:
Ft es le flujo de caja en el periodo t
n es el nimero de periodo

| es el valor de la inversion inicial

Tabla 84 Célculode la TIR

TASA INTERNA DE RETORNO -TIR

TMAR TIR
0% 57509.971,68
5% 4°564.548,61
10% 3'824.875,18
15% 37238.407,50
20% 2'767.720,70
25% 27385.723,92
30% 2°072.514,13
35% 17183.268,56
40% 17596.808,41
45% 1°414.604,44
50% 17260.078,42
55% 17128.105,68
60% 1'014.656,35
65% 916.533,64
70% 831.180,72
TIR = 423,49%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

La tasa interna de retorno que se obtuvo como resultado del célculo realizado
en Excel (TIR), nos indica que los valores presentes de los flujos de efectivo

esperados del proyecto sean iguales a los flujos de efectivo egresados, alcanzando un
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valor de 423,49% superior al 15,53% utilizado como tasa de descuento, por lo tanto

nos indica que es favorable la puesta en marcha del proyecto.

a.3) Beneficio Costo

El método beneficio-costo es una manera de evaluar economicamente el
proyecto, resultado de este método consiste en conocer el resultado manteniendo una
regla de decision para la aceptacion del proyecto siempre que la relacion sea mayor a

1, en otras palabras diremos que es recuperar la inversién y obtener una ganancia.

Esto se lo realiza dividiendo todos los beneficios econdmicos que se van a
obtener en el proyecto expresados en valor presente para los costos, por tanto el
beneficio-costo implica que los beneficios siempre fueran mayores a los costos (Baca
Urbina, 2013, pag. 212)

Tabla 85 Valor Neto Actual Beneficios

VALOR NETO ACTUAL BENEFICIOS

ANO INGRESO % VAN FLUJO NETO ACTUALIZADO
1 403.200,00 1,16 348.998,89
2 438.839,28 1,33 328.785,41
3 478.807,20 1,54 310.506,89
4 524.964,00 1.78 294.675,22
5 575.488,80 2,06 279.611,16
TOTAL 1'562.577,57

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 86 Valor Neto Actual Costos

VALOR NETO ACTUAL COSTOS

AN INGRESO % VAN FLUJO NETO ACTUALIZADO
1 211.346.40 1,16 182.935,66
2 159.701,68 1,33 119.651,06
3 161.934,58 1,54 105.014,72
4 163.988,18 1.78 92.050,61
5 165.109,98 2,06 80.221,53
TOTAL 579.873,57

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Una vez que se obtuvieron los valores actuales netos de Beneficios y Costos,

se procede aplicar la siguiente formula:

Donde:

_ VAN Beneficios

VAN Costos

BC es la relacion beneficio / costo

VAN Beneficio es el valor neto de los ingresos en efectivo

VAN Egresos es el valor neto de los egresos en efectivo

Tabla 87 Relacién Beneficio - Costo

RELACION BENEFICIO — COSTO

ANO BENEFICIO COSTO
1 348.998,89 182.935,66
2 328.785,41 119.651,06
3 310.506,89 105.014,72
4 294.675,22 92.050,61
5 279.611,16 80.221,53
TOTAL 1562.577,57 579.873,57 2,69

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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De acuerdo al resultado obtenido, se evidencia que los ingresos son mayores
a los egresos por tanto existe un resultado positivo al aplicar la formula del
beneficio/costo donde la relacion beneficio-costo es mayor a 1 donde interpretamos
que por cada dolar invertido se obtiene 1,69 de ganancia demostrando que el negocio

es rentable.

a.4) Periodo de Recuperacion

Este método consiste en determinar el nimero de periodos por lo general en
afios que son requeridos para recuperar la inversion inicial por medio de las utilidades

futuras que va generar el proyecto. (Baca Urbina, 2013, pag. 212)

Con la aplicacion del siguiente indicador se obtiene el resultado a

continuacioén:

R (FA )N-l
P E =N-1+ <W>
R 1'850.842,51
Sa—
K 870.049,81

= 0,87

La recuperacion de la inversién se produce en un corto plazo, es decir dentro
del primer afo de vida atil del proyecto, siendo muy favorable realizar la inversion

ya que no requiere de un tiempo a largo plazo para el retorno de los fondos invertidos.
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Tabla 88 Resumen Indicadores de Evaluacion Financiera

INDICADORES DE EVALUACION FINANCIERA

TMAR = 15,53%
VAN = 37183.527,99
TIR = 423,49%
BENEFICIO / COSTO = 2,69
PERIODO DE RECUPERACION = 0,87

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

b) Razones
b.1) Liquidez

Las razones de liquidez miden la capacidad de la empresa para cumplir con
sus obligaciones (pagos) a corto plazo. Entre ellas figuran la tasa circulante y la
prueba &cida. (Baca Urbina, 2013, pag. 217)

b.2) Rentabilidad

En esta parte se mide la capacidad del negocio para generar utilidades, ya
que las utilidades son las que van a garantizar el desarrollo de la empresa, puede
afirmarse que las razones de rentabilidad son una medida de éxito o fracaso con que
se estan manejando los recursos. (Baca Urbina, 2013, pag. 218)

Rb_z FNE (1+ i)
c Io

R

b 37263.375,99
c 79.848,00

= 40,87

La rentabilidad del proyecto esta en el 40,87%.

125



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

El Turismo es un sector productivo prioritario en la economia de desarrollo
del Ecuador y Quito, su impacto en la generacion de divisas y creacion de fuentes de
empleo directo e indirecto, aportan ampliamente al desarrollo socio-econémico del
pais. En términos estadisticos, la oferta turistica demuestra un crecimiento constante
en los ultimos afios, volviendo al Ecuador un destino atractivo para mercados
nacionales e internacionales, sobretodo una fuente dindmica para potencializar

emprendimientos turisticos que dinamicen la economia de la ciudad y del pais.

El analisis economico de este emprendimiento puede concluir que es un
negocio que proyecta una rentabilidad interesante en el corto plazo, esto en relacion

al tiempo de vida util del proyecto.

El desarrollo y utilizacion de nuevas tecnologias hace posible crear
alternativas de soluciones innovadoras, que proporcionan vivir experiencias Unicas
mas alld de la oferta tradicional, apalancados en un mundo virtual de realidad
aumentada que genera una experiencia unica y enriquecedora de los sitios de mayor

demanda turistica.
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RECOMENDACIONES

Debido a su factibilidad financiera, un VAN y TIR positivos en los primeros
afios, se recomienda la ejecucién del proyecto debido a su rentabilidad ante una
relacion de dependencia laboral.

En el desarrollo del proyecto y su puesta en marcha, se recomienda aplicar las
estrategias definidas para la captacion de mas clientes y obtener mayor participacion
del mercado, no solo a nivel nacional sino también a nivel internacional, siempre

buscando la mejora continua del negocio.

Constante innovacion y promocion de nuevos productos y servicios, a fin de

mantener una posicion competitiva en el mercado.

Para finalizar, se recomienda mantener constante re-capitalizacion de un
porcentaje de las utilidades generadas por la empresa, manteniendo una vision mucho

mas amplia con miras a mercados internacionales.
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ANEXOS

Anexo 1 Modelo de Encuesta

ENCUESTA
Estimado Encuestado

La encuesta que se detalla a continuacion nos ayvudard a conocer cuil es su opiuodn frente al producto que se espera
colocar en el mercado.

En la encuesta encontrara preguntas que deberan ser marcadas con una “X” en el casillero correspondiente.
Gracias por su colaboracion.
1. ;Conoce usted sobre realidad virtual con fotografia 360°7
51 WO
2. ;Le gustaria conocer productos con realidad virtual con fotografia 360°7
s8I NO TAL VEZ
3. ;Considera que un producto con realidad virtual serviria para conocer mis lugares turisticos?

51 NO
4. ;Con que frecuencia realiza turismo en la ciudad?

Menszual Semestral Trimestral Annal

5. ;Qué sitios turisticos de la cindad de Quito le gustaria conocer?
Iglesias Parques/Plazas
Centro Historico Museos

Sitios tradicionales
de 1a ciudad

6. :De los siguientes lugares turisticos de la ciudad de Quito, cual seria de mayor interés para Usted?
ElPanecillo Iglesia La Compafiia
La Mitad del Mundo La Renda

7. ;Para conocer los sitios mas tradicionales de la ciudad de Quite, le gustaria adquirir un producto con realidad virtual?

1 NO

8. :Cuanto pago la tiltima vez por un producto en realidad virtual?
De 3,00 a 4,99 dolares De 7.00 a 9,99 dolares
De 3,00 a 6,99 dolares Mais de 10 délares

9. ;Cuil de los siguientes atributos le harian decidirse por un producto turistico con realidad virtual?
Precio Disefio Calidad

10. ;Usted adquiriria los productos con realidad virtual de los sitios turisticos de la ciudad de Quito por:
Un sitio turistico Tres sitios turisticos
Dos sitios turisticos O mas

11. ;Por gué medios de venta le gustaria adquirir los productos con realidad virtual de los sitios turisticos de la ciudad de

Quito?
Locales comerciales Aeropuertos
Puntes turisticos E-Commerce
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