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RESUMEN

El presente proyecto tiene como objetivo implementar una aplicacién digital para
la promocién y publicidad de productos y servicios locales de la ciudad de Ibarra,
provincia de Imbabura, Ecuador. A partir del estado de excepcion por la pandemia,
causada por el virus SARS COV-19 muchos negocios tuvieron que emigrar sus

operaciones fisicas a un entorno virtual para poder seguir generando ventas.

La presente idea de negocio, plantea la implementacion de una aplicacién digital
gue albergue diferentes actividades econdmicas en una sola plataforma. De
acuerdo al estudio de mercado realizado, se pudo determinar que el 87% de
comerciantes encuestados estan dispuestos a promocionar sus productos y
servicios, a través de la aplicacion que se pretende ofertar, ya que la mayoria estan
dispuestos a pagar $10 mensuales por cada suscripcion para que los usuarios

puedan acceder a la publicidad de su comercio.

Una vez analizado el mercado se pudo identificar que la tasa interna de retorno
del presente proyecto es de 75,88%, el valor actual neto es de $15.310,59, el
periodo de recuperacion de la inversion sera de dos afios y dos meses; todos estos

valores son positivos, por lo tanto, el proyecto es factible para su realizacion.

Palabras clave: aplicacion movil, servicios, negocios digitales, publicidad.
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ABSTRACT

The objetive of this Project is to implement a digital application for the promotion
and advertising of local products and services in the city Ibarra, Imbabura province,
Ecuador. From the state of exception due to the pandemic, caused by the SARS
COV-19 virus, many companies had to migrate their physical operations to a virtual

enviroment to continue generating sales.

This business idea proposes the implementation of a digital application that
houses different economic activities on a single platform. According to the market
study carried out, it was determined that 87% of the merchants surveyed are willing
to promote their products and services, through the application that is intended to be
offered, since most are willing to pay $10 per month for each subscription. So that

users can access your company’s advertising.

Once the market was analyzed, it was possible to identify that the internal rate of
return for this project is 75.88%, the net present value is $15,310.59, the investment
recovery period will be two years and two months; all these values are positive,

therefore, the project is feasible for its realization.

Keywords: mobile application, services, digital business, advertising.
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INTRODUCCION

La era digital con el pasar del tiempo cada vez se aproxima mas y mas,
comenzando por la llegada de la primera computadora en el Ecuador en el afio
1968, seguido por el internet en 1991 y continuando con la aparicion de las primeras
aplicaciones digitales en el 2000 y su posicionamiento desde aproximadamente en
el 2012, aun siendo un misterio para algunas personas; y en el 2020 dando un giro
al mundo del comercio y convirtiéndolo en el aclamado comercio electrénica, a
través de la adquisicion de aplicaciones moviles, a las que se puede acceder desde

la comodidad del hogar.

Al conocer las ventajas de las aplicaciones digitales, se pensé en una idea para
ayudar a que los negocios existentes en la ciudad de Ibarra sean conocidos por las
personas que habitan en el mismo, creandose asi el tema de la “Implementacion de
una aplicacion digital para la promocion y publicidad de productos y servicios locales

de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura, Ecuador”

A pesar que desde un punto de vista se ve como un tema publicitario, es mas un
mecanismo de ayuda a las personas que poseen un local y no cuentan con el dinero
suficiente para la adquisicion de una aplicacion, especialmente para aquellos
negocios gque recién se estan posicionando, y ain mas desde la caida econémica a
causa del COV-19, acontecimiento que causo que muchos lugares cerraran,
aumentando el desempleo, y debido a la poca informacion que se tenia acerca de

estos lugares, los cuales solo los allegados o vecinos los conocian.

El proposito de esta aplicacion es dar a conocer al publico en general acerca de

los locales que existen en Ibarra como: farmacias, ferreterias, comidas, viveres,
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florerias, asesoria contable, entre otros, de manera que se pueda conocer sobre los
mismos, a través de una aplicacion digital y sin la necesidad de acudir directamente
a ellos, si no haciéndolo desde su casa, y a la vez fomentando el comercio de

diferentes sectores de la ciudad.
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OBJETIVOS

General:

Implementar una aplicacion digital para la promocion y publicidad de productos y

servicios locales de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura, Ecuador, mediante

la elaboracién de un diagnéstico, estudio de mercado, técnico administrativo,

comercial y financiero.

Especificos:

Identificar las variables macroeconémicas, asi como la situacion competitiva
del mercado y del servicio, a través de la realizacion de un diagndstico,
permitiendo conocer sobre las oportunidades y amenazas de la industria a la
gue va dirigido el proyecto, asi como las estrategias hacer disefiadas para su

posicionamiento.

Exponer fuentes investigativas, mediante la utilizacion de textos con
referentes relacionados a la implementacion de una aplicacion digital, asi
como los tipos de investigacion y metodologias necesarias, para la
recopilacion de informacion que serd aplicada durante el transcurso de la

elaboracion del proyecto.

Disefar la propuesta mediante la realizacion del estudio de mercado, técnico
administrativo, de comercializacién y econémico financiero, con el objeto de

analizar la viabilidad de la propuesta de negocio.
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CAPITULO I: DIAGNOSTICO

1.1 Objetivo

Identificar las variables macroeconémicas, asi como la situacion competitiva del
mercado y del servicio, a través de la realizaciéon de un diagndstico, permitiendo
conocer sobre las oportunidades y amenazas de la industria a la que va dirigido el

proyecto, asi como las estrategias a ser disefiadas para su posicionamiento.

1.2 Determinacion y justificacion del problema

A partir de la declaracion del estado de excepcion por la pandemia, causada por
el virus SARS COV-19, mudltiples negocios han tenido que suspender sus
actividades laborales de manera definitiva, debido al riesgo de contagio,
ocasionando pérdidas significativas para los empleadores e inversionistas de

grandes, medianas y pequefas industrias.

Segun un articulo elaborado por (Garcia, 2020) indica que:

Las empresas han tenido pérdidas del 30% e incluso 60% de sus
ingresos, debido a que los consumidores se han vuelto muy
selectivos al momento de comprar, lo que en algunos casos ha
conllevado a la reduccion del personal o incluso al cierre del mismo,

ocasionando un aumento del 25% de desempleo. (p.5)



También el autor (Martines, 2020), en un articulo de revista expreso que:

Una gran parte de la poblacion tuvo que asumir el teletrabajo como
nueva forma de vida, debido al distanciamiento social para evitar
contagios, por lo cual se incremento la oferta y demanda tanto de

productos como de servicios digitales. (p.90)

Desde la utilizacion de la tecnologia, muchas empresas extranjeras como:
MercadoLibre, Olx, Aliexpress, entre otras, han aprovechado sus beneficios para
llegar a los compradores desde diferentes partes del mundo, por lo que el mercado

electrénico no es nada nuevo.

Tomando esta iniciativa se crearon aplicaciones digitales para que las personas
desde la comodidad de su casa, realicen sus compras siendo estas de viveres, ropa,
comida y lleguen directamente a sus hogares; en esta app se encuentran grandes
industrias como: KFC, Santa Maria, Mc'Donals, entre otras, para de esta forma

aumentar sus ingresos.

Debido a ello existen varias empresas, que con una fuerte inversion, han tenido
gue recurrir a este tipo de estrategia de negocio, de manera que estas no se pierdan,
afiliindose a una aplicacion digital o creando una ellos mismos, para asi poder
vender su producto o servicio; sin embargo, varias microempresas que aun se
encuentran en el mercado, no cuentan con la economia suficiente, para tener una
aplicaciéon que les permita promocionar su negocio y cuya solvencia se debe
Unicamente al consumo de sus mas fieles clientes, que por lo general se trata de
parientes cercanos y amigos, es por ello que ante esta situacion se ha optado por

la implementacion de una aplicacion digital dirigida a Ibarra, para que los duefios de



los locales puedan promocionar sus actividades comerciales y de servicios; asi, las
personas en general tendran conocimientos de los mismos, desde diferentes partes

de la ciudad.

1.3 Propuesta de laidea de negocio

La implementacion de una aplicacion para la promocion y publicidad de productos
y servicios locales de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura, Ecuador, contara
con diferentes tipos de productos y servicios en tan solo una pantalla, como son:
ropa, comida rapida, fruteria, papeleria, ferreteria, comida para mascotas, servicios
de taxis, odontologia, entre otros, cerca de sus localidades y de diferentes partes

de la ciudad.

Para que los duefios de los locales promocionen sus productos y/o servicios a
través de la aplicacion digital, tendran que cancelar un valor, seguidamente se les
entregara un usuario y contrasefia para que puedan tener acceso a la aplicacion de
forma privada, misma que serad actualizada cada mes, permitiendo a los

administradores de la aplicacion tener un control de quienes paguen por el servicio.

Las personas podran conocer mediante esta aplicacién todos los locales de la
ciudad, ademas, contara con catalogos digitales, informaciéon de todas las
actividades comerciales como: namero de teléfono, direccion, correo electronico,

etcétera.



1.4 Sustentacion del criterio de innovacién y pertinenciade laidea de negocio

En la década de 1930 Shumpeter introducia el termino innovacion, asociandolo
con experimentos organizacionales y cambios en el mercado. Estas modificaciones
hacian referencia a introduccién de nuevos métodos de produccién, apertura y
creacion de nuevas estructuras de mercado, por tanto, se requiere de un desarrollo
de innovacion tanto tecnolégica como administrativa para llegar a una innovacién
radical (Avendafo, 2012)

Tomando como referencia la definicion de innovacion mencionada anteriormente,
el presente proyecto que se basa en las necesidades actuales del mercado y en las
nuevas formas de comercializacion que actualmente demandan una mayor cantidad

de productos y servicios digitales.

La innovacion del proyecto radica en que en primera instancia no existe una
aplicacion digital en la cual el usuario encuentre una variedad de negocios locales,
a los cuales acceder virtualmente de manera inmediata, donde pueda tan solo con

un click tener un abanico de opciones, respecto de varios sectores comerciales.

Es por ello que la propuesta se basa en la creacion de un directorio de empresas,
de diferentes sectores en una misma aplicacion, mismo que resulta una innovacién
en la estrategia de mercado ademas de una oportunidad de acceso facil a los
locales, a través de medios digitales, y a la vez permitiendo a los duefios de los
mismos, promocionar su producto o servicio, mediante la visualizaciébn de sus
catdlogos digitales, los cuales seran actualizados cada mes, de acuerdo a las

preferencias de los consumidores.



El propésito con la implementacion de la aplicacién digital es promover la
economia de la localidad de Ibarra, a través del comercio electronico, para que de
esta forma el producto o el servicio sea conocido y llegue directamente a los hogares

de las personas.

1.5 Factores que intervienen en la puesta en marcha de laidea de negocio

Para la puesta en marcha de la idea de negocio, es necesario realizar un
diagndstico sobre los factores que benefician o perjudican el proyecto entre ellos

situacion del macro ambiente y situacién competitiva de la industria.

1.5.1 Anédlisis de la industria

En el analisis de la industria se identificaran las condiciones actuales de la
industria o sector en que se ve involucrado el proyecto; asi como las condiciones

futuras que se pueden prever.

1.5.1.1 Situacion del macro ambiente

1.5.1.1.1 Aspecto Palitico legal

1.5.1.1.1.1 Ley de Telecomunicaciones

Para la aplicacién del proyecto desde la perspectiva politica se ha tomado en
consideracion las siguientes leyes y sus respectivos articulos, partiendo desde la

Ley de Telecomunicaciones.



Segun la (Ley de Telecomunicaciones, 2019) Art 5, nos dice que:

Se entiende por telecomunicaciones toda transmision, emisién o
recepcion de signos, sefales, textos, video, imagenes, sonidos o
informaciones de cualquier naturaleza, por sistemas alambricos,
Opticos o inalambricos, inventados o por inventarse. La presente
definicibn no tiene caracter taxativo, en consecuencia, quedaran
incluidos en la misma, cualquier medio, modalidad o tipo de

transmision derivada de la innovacién tecnoldgica. (p.5)

Dando una idea clara del punto de inicio donde se enfoca el proyecto, asi como

la utilizacidén de estos medios para implementar y dar a conocer la aplicacion digital.

Siguiendo con la ley se tomara en consideracion el Art 13, el cual explica, el tipo
de red de telecomunicacion que se utilizara para la implementacién de la aplicacion,

misma que dice:

“Las redes privadas son aquellas utilizadas por personas naturales o
juridicas en su exclusivo beneficio, con el propésito de conectar

distintas instalaciones de su propiedad o bajo su control” (p.7)

Es decir que en el caso del proyecto se hara uso de las redes privadas, medio
donde se instalara la aplicacién, se emitira la publicidad, y donde se realizara la

conectividad del mismo.



A través de la trasmisibn de datos que llegaran tanto a los clientes y

consecuentemente a los clientes de los mismos.

1.5.1.1.1.2 Ley de Comercio Electrénico

Para la transmision de datos se reviso la (Ley de Comercio Electronico, 2002),

Art. 9, misma que explica lo siguiente:

Para la elaboracién, transferencia o utilizacion de bases datos,
obtenidas directa o indirectamente del uso o transmision de
mensajes de datos, se requerira el consentimiento expreso del
titular de estos, quien podra seleccionar la informacion a
compartirse con terceros, asi como la recopilacion y uso de datos
personales responderd a los derechos de privacidad, intimidad y
confidencialidad garantizados por la Constitucion Politica de la
Republica y esta ley, los cuales podran ser utilizados o transferidos
Gnicamente con autorizacion del titular u orden de autoridad

competente. (p.2)

Y el Art. 50 el cual explica:

Cuando se tratare de bienes o servicios a ser adquiridos, usados o
empleados por medios electrénicos, el oferente debera informar
sobre todos los requisitos, condiciones y restricciones para que el
consumidor pueda adquirir y hacer uso de los bienes o servicios
promocionados. La publicidad, promociéon e informacion de

servicios electronicos, por redes electronicas de informacion,



incluida la Internet, se realizard de conformidad con la ley, y su
cumplimiento sera sancionado de acuerdo al ordenamiento juridico

vigente en el Ecuador. (p.11)

Articulos que se tomaran muy en cuenta en el proyecto, dado que, al prestar un
servicio a las personas, sin importar el medio de que se trate, se debe velar por la
privacidad del cliente y del usuario que haréd uso de la aplicacién, sin antes dar a
conocer los requerimientos, condiciones y restricciones, asi como las obligaciones
de la empresa y los derechos que tienen ellos como clientes, y todo tipo de

informacion que este requiera, dandoles esa seguridad para hacer uso del servicio.

En cuanto a sus derechos se aplicara el Art. 48:

Previamente a que el consumidor o usuario exprese su
consentimiento para aceptar registros electronicos o mensajes de
datos, debe ser informado clara, precisa y satisfactoriamente, sobre
los equipos y programas que requiere para acceder a dichos
registros o mensajes. (p.10)

El usuario o consumidor, al otorgar o confirmar electronicamente su
consentimiento, debe demostrar razonablemente que puede acceder a la

informacion objeto de su consentimiento.

Es decir, se realizara la verificacion del registro y privacidad del usuario, asi como
la verificacion del uso de la aplicacion, en el caso del proyecto dado que se

aprovechara los medios tecnologicos, se realizara la contratacion del servicio por



medio de correo, respectivamente indicando las politicas de privacidad, asi como
los requerimientos para el respectivo uso y se confirmara el acceso a ella por medio

de un nombre de usuario y una contrasefa, de uso personal para cada cliente.

1.5.1.1.1.3 Ley de Propiedad Intelectual

En el caso de crear una marca o patentar una aplicacion digital es necesario,
verificar que la misma cumpla con dichos requerimientos, es por ellos que se analizd

la (Ley de Propiedad Intelectual, 2020), misma que en el Art. 1 explica lo siguiente:

El Estado reconoce, regula y garantiza la propiedad intelectual
adquirida de conformidad con la ley, las Decisiones de la Comision de
la Comunidad Andina y los convenios internacionales vigente en el
Ecuador. Y literal 2e. que hace énfasis en las marcas de fabrica, de

comercio, de servicios y los lemas comerciales. (p.2)

Es decir que los servicios a realizarse en Ecuador deben ser patentados por los
autores del mismo, de forma que este sea protegido en caso de ser modificado o

utilizado por terceras personas.

También segun el Art. 216 que expresa:

El derecho al uso exclusivo de una marca se adquirira por su registro
ante la Direccién Nacional de Propiedad Industrial. La marca debe

utilizarse tal cual fue registrada. Solo se admitiran variaciones que



signifiqguen modificaciones o alteraciones secundarias del signo

registrado. (p.50)

El Art. 217 indica que:

El registro de la marca confiere a su titular el derecho de actuar contra
cualquier tercero que la utilice sin su consentimiento y, en especial
realice, con relacion a productos o servicios idénticos o similares para
los cuales haya sido registrada la marca, alguno de los actos de
acuerdo al literal a. Usar en el comercio un signo idéntico o similar a la
marca registrada, con relacion a productos o servicios idénticos o
similares a aquellos para los cuales se la ha registrado, cuando el uso
de ese signo pudiese causar confusion o producir a su titular un dafio
economico o comercial, u ocasionar una dilucion de su fuerza
distintiva. (p.50)

Es decir, estos dos articulos en especifico expresan la proteccion de la marca o la
patente, en caso de suscitarse problemas con terceras personas, que no tengan
permiso de uso de la aplicacién o en caso de querer apropiarse del mismo.

1.5.1.1.1. Politicas de Google-Play

Consiguientemente para la implementacion de la aplicacion se hara uso de

(Google Play, 2020), misma que cuenta con politicas que permiten al desarrollador
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de la aplicaciéon tener una idea clara de los aspectos legales que se debe seguir,

entre ellos:

Contenido Restringido: Antes de enviar una aplicacion a Google Play,
asegurarse que cumple con las politicas de contenido y la legislacion local,
es decir que no posea contenido como de proteccion infantil, contenido

inadecuado, servicios financieros, actividades ilegales entre otros.

Suplantacion de identidad: Cuando los desarrolladores suplantan la
identidad de otras personas o de sus aplicaciones, confunden a los usuarios
y perjudican a la comunidad de desarrolladores. Las aplicaciones que
confunden a los usuarios suplantando la identidad de otra persona estan

prohibidas.

Propiedad intelectual: Cuando un desarrollador copia el trabajo de otra
persona o engafa a los usuarios, resulta perjudicial tanto para los usuarios
como para la comunidad de desarrolladores. No utilizar de forma engafosa

ni desleal el trabajo de otros.

Ficha de Play Store y promocion: La promocion y la visibilidad de la
aplicacién afectan considerablemente a la calidad del servicio. Evitar incluir
contenido fraudulento en las fichas de Play Store, no hacer promociones de
baja calidad ni intentes aumentar la visibilidad de las aplicaciones en Google

Play de forma artificial.
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- Spam y funcionalidad minima: Como minimo, las aplicaciones deben
proporcionar a los usuarios un nivel basico de funcionalidad y una
experiencia de usuario respetuosa. Las aplicaciones que fallan o tienen un
comportamiento que no ofrece una experiencia de usuario funcional no estan

permitidas en Google Play.

Aspectos legales que serviran de conocimiento al momento de implementar la

aplicacion a través de los medios digitales y para no generar problemas futuros.

1.5.1.1.2 Aspecto Econdmico

1.5.1.1.2.1 Inflacién

Es sustancial conocer el ambito econémico, especialmente en la situacion actual
de la pandemia que con llevamos, de esta manera se obtendra una idea mas

concisa al momento de posiciona el proyecto.

En cuanto al tema de inflacién se puede identificar los cambios que se ha sufrido
especialmente en ambitos como el consumo de productos, salud, transporte,

educacion, bienes y servicios.
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Tasas de Variacion Anual
(oct 2017 - oct 2020)

llustracion 1: Estadisticas de la inflacion afno 2017 al 2020

Fuente: Pagina de Asobanca

Tal como indica las variaciones, se puede verificar una clara diferencia entre
octubre 2019 con un IPC (indice de Precios al Consumidor) del 0,50% y del IPP
(indice de Precios al Productor) del 0,52%; haciendo evidente un indice de
decrecimiento en el 2020 con un IPC de -1,60% y con un IPP de -1,61%. Esta claro
gue debido a las secuelas de la pandemia ha creado un bajo consumo por parte de

las personas debido a la baja econdmica, ocasionada por el desempleo.

El proceso inflacionario en el Ecuador esta concebido como un factor
macroecondémico que no depende del control del negocio, sino que este asociado a
los gastos que realice el Estado, los monopolios y el presupuesto que se maneja a
nivel pais. En el presente proyecto el incremento de los precios de bienes y servicios
afecta directamente al poder adquisitivo de los potenciales usuarios, siendo un
riesgo para el negocio en cuanto los duefios de negocios en la ciudad de Ibarra,
eventualmente podrian disminuir al presupuesto destinado para el pago de

publicidad en la aplicacion que se pretende ofertar.
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1.5.1.1.2.2 Producto Interno Bruto (PIB)

Otro factor importante es la suspension de las actividades productivas en el pais

debido a la pandemia, que afecté negativamente a la econémica ecuatoriana.

Segun datos de las Cuentas Nacionales publicadas por el BCE (Banco Central
del Ecuador), en el segundo trimestre de 2020 el PIB (Producto Interno Bruto)
decrecid en -12,4% con respecto a igual periodo de 2019, la mayor caida trimestral
observada desde el 2000. El PIB totaliza USD 15.790 millones en términos

constantes y USD 23.550 millones en valores corrientes.

20201, OFERTA Y UTILIZACION DE BIENES Y SERVICIOS 20201, CONTRIBUCIONES ABSOLUTAS A LA VARIACION
2007=100, Tasas de variacion frimesiral 114 INTER-ANUAL t*t-4 DEL PIB
2007=100

(=]

% 250 20,0 150 100 50 0.0 % 150 100 50 0

Gslo Consumo f Gobiemo -10.5 - Wasiariom o eloisnclas o I

Gsto Consumo {.Gobiemo

o[l

PIB 124

Gslo Consumo f hogares 1.9 -

Exportacones -4 58

P— aud _
MIpOESCane. - _
Gsto Consumo  hogares -T44
e e _ - m _

llustracion 2: Estadisticas de la economia ecuatoriana

Fuente: Pagina del Banco Central del Ecuador
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En el contexto de la pandemia, la caida del Producto Interno Bruto se explica por:
decrecimiento de -18,5% de la inversion (formacién bruta de -capital fijo);
disminucién de -15,7% de las exportaciones de bienes y servicios; reduccion del
gasto del consumo final de los hogares de -11,9%; y, contraccién de -10,5% en el
gasto de consumo final de gobierno general. Ademas, las importaciones de bienes
y Servicios, que por su naturaleza disminuyen el PIB, fueron menores en 20,8% a

las registradas en igual periodo de 2019.

Para el presente proyecto el crecimiento del PIB beneficiario en virtud del
mejoramiento de la economia a nivel nacional; si bien el efecto devastador de la
pandemia a nivel de ingresos perjudico a muchos negocios. La reactivacion del
sector productivo aportara a que el nivel adquisitivo de los potenciales usuarios de
la aplicaciéon, pueda incrementar en la medida en que sus negocios generan una
mayor cantidad de entradas de dinero. Si la actividad econdmica repunta, redunda
automaticamente en los agentes econdémicos del pais, otorgandole al Estado la
posibilidad de generar mas recaudacion de impuestos y por tanto destinar estas

partidas al gasto publico.

1.5.1.1.2.3 Crecimiento econdmico a través del comercio electrénico

A pesar de la crisis econdmica vista en el pais, las personas quien las conforman
no han decaido y siendo reconocido, por ser emprendedores, se han ideado formas
de ganarse la vida y de sustentar sus hogares, a través de diversas actividades
entre ellas la venta de instrumentos de bioseguridad como son las mascarillas,
guantes, gel y alcohol antiséptico; ademas de la venta de productos como vegetales,
frutas, arroz, carne, adquiriéndolas a través de aplicaciones digitales de

encomiendas 0 mas conocida como comercio electronico.
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Segun la autora (Enriquez, 2020) describié en la Revista Lideres que, en
Ecuador, 780.000 hogares realizan sus compras a través del comercio electronico.
Asi se informé en el webinar de la consultora Kantar denominado “Una visién del

nuevo shopper para el crecimiento de América Latina”.

La empresa explico que las compras en linea son todos aquellos procesos que
se hacen a traveés de aplicaciones, sitios de Internet o WhatsApp. En América Latina,
la gente prefiere comprar mas a través de esta Ultima herramienta, por su rapidez
practicidad y disponibilidad de servicios. En el webinar también se mencion6 que
las “apps” de delivery han tenido un importante crecimiento, con 31% de

penetracion; se utilizan para compras para el hogar y adquirir comida para llevar.

Es decir que existe un aumento exhaustivo en la compra de producto por estos
medios digitales en todo el Ecuador, de manera que permite el crecimiento
economico de grandes hasta pequefios proveedores, llegando al cliente desde la
comodidad de su hogar; datos importantes para la aplicacion de proyecto, dado que

se puede verificar la clara aceptacion del mismo en la industria digital.

1.5.1.1.2.4 Situacidon econdmica de Imbabura

Desde el punto de vista economico de Imbabura-Ibarra, segun la alcaldesa
(Scacco, 2020), en la Actualizacion del Plan de Desarrollo y Ordenamiento
Territorial, nos indica que la Zona 1, Imbabura es la provincia con mayor aportacion
en el Valor Agregado Bruto (VAB) con el 25,50%, quedado en el segundo lugar y
recaudando 109°270.147 ddlares americanos, indicando que es el cantdn con

mayores ingresos en el sector productivo.
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Es indiscutible que Ibarra posee una amplia ventaja competitiva debido a la
oportunidad de trabajo que este se presenta; sin embargo, la pandemia ha llevado
consigo una baja significativa en la economia, debido al escaso consumo de

productos y servicios de las localidades de la ciudad.

1.5.1.1.3 Aspecto Social

1.5.1.1.3.1 Empleo y Desempleo en Ecuador

En los aspectos sociales es importante identificar la situacion por la que esti
pasando las personas en cuanto a su situacién econdémica actual, por lo que se
identificaran aspectos como el empleo, subempleo y desempleo, a través del INEC,

mismo que nos presenta las siguientes cifras:

Composicién Poblacién Composicién PET Composicién PEA
Total (sep-20) (sep-20) (sep-20)

6,6%

28.9% 37.2%

62,8%

71.1% 93.4%

Menores de 15 afios = PET | mPEA = PEl mEmpleados B Desempleados

llustracion 3: Composicion de la Poblacion a Nivel Ecuatoriano

Fuente: Pagina del Banco Central del Ecuador

En septiembre del 2020 se puede identificar que del total de la poblacion el 71,1
%, estan en edad para trabajar es decir mayores de 15 afios, de las cuales el 62,8%
estan en edad de trabajar y el 93,4% mantienen su empleo y el 6,6% son personas

gue se encuentran desempleadas.
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El incremento en el desempleo debido a la pandemia ha perjudicado a varios
negocios, ya que sus ventas han caido inevitablemente, sin embargo, existen otros
negocios que se potencializaron en este proceso. Con la reactivacion economica y
la generacién de nuevos puestos de trabajo, hay una incidencia directa en la
economia local, lo cual beneficiaria al presente proyecto, pues los potenciales
usuarios generarian mas ingresos por lo tanto dispondrian de presupuesto

constante para invertir en publicidad en la aplicacién que se pretende ofertar.

1.5.1.1.3.2 Habitos de consumo en Ecuador

Segun la autora (Coba, 2020), en un articulo sobre la Economia, expreso que:

“Seis de cada diez personas han cambiado sus prioridades de gastos;
durante la pandemia, confirmandolo a través de una encuesta
realizada a 802 personas, de las cuales el 60% afirmo el cambio en

sus consumos” (p.10)

&Sus prioridades en el gasto de productos y servicios van a cambiar?
60% . Principales productos / servicios donde gastara
Totalmente su dinero después que superemos el COVID-19
—
33% & 78% Consumo de productos ecuatorianos
Un poco “’ 56% Seguro médico
-_—
(== 48% Paseos / Diversion
7% s 45% Comida en restaurantes
Nada
. ﬁ 44% Ropa / zapatos

llustracién 4: indice de consumo en las personas de Ecuador

Fuente: Pagina de primicias.ec
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Estos datos permiten conocer la situacion laboral del pais, asi como una idea de
la economia de los hogares, para de este modo tener un enfoque sobre la afectacion
econdémica que ha provocado el desempleo y la escasez de adquisicion de
productos en muchos hogares, en donde se evidencia que del 100% del
presupuesto para la compra de alimento, este se ha reducido al 78%, al igual que

los seguros médicos, paseos, comida de restaurantes y en vestimenta.

La revolucion digital producto de la pandemia, dinamizo algunos negocios y los
potencio; esto sin duda es una gran oportunidad para la aplicacion ya que mas
personas cada dia estan conectadas a un dispositivo mévil, lo cual genera mayores
posibilidades para la aplicacion que se pretende ofertar.

1.5.1.1.3.3 Empleo en Ibarra

En relacion a Ibarra, se puede evidenciar la clara afectacion econdémica debido a
la pandemia y el impacto que se ha generado, a través de las siguientes cifras:

ANO 2020

IBARRA 170.549 77.12% 24813

[lustracion 5: Poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Ibarra

Fuente: PDYOT de Ibarra 2020

En la ilustracion se identifican los cambios suscitados durante el afio 2020, donde
el 77,12% de la poblacion esta econdmicamente activa (personas que trabajan
desde los 15 afios en adelante), demostrando que el indice de desempleo es del
22,88%.
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Es visto que la pandemia ha llegado a todas partes del mundo, afectando a los
paises mas vulnerables, un claro ejemplo es Ecuador, pero a pesar de ello, la gente
gue lo conforma ha buscado maneras de dar sustentabilidad a sus hogares a traves
de pequefios emprendimientos, no obstante, hace falta un medio para llegar al
publico y hacerles conocer sobre estos pequefios negocios.

Es por ello que la tecnologia ha generado un gran impacto y esta siendo
explotada, de manera que ha traido resultados favorables a las grandes empresas,
sin embargo, las pequefias empresas no cuentan con un medio digital que les
permita promocionar sus productos o servicio, siendo una gran oportunidad para la
implementacién de un proyecto dirigido a estos negocios a través de la

implementacion de una aplicacion digital.

1.5.1.1.4 Aspecto Demogréfico

1.5.1.1.4.1 Crecimiento Poblacional

Para tener una visualizacion de las personas que haran uso de la aplicacion
digital es necesario poseer datos del nimero que pueden ser los consumidores de
este servicio, haciendo hincapié en el crecimiento poblacional de Ibarra donde se
evidencia los cambios suscitados de los afios 2010 al 2020, divididos por el género
y por la edad. Mientras la poblacion crezca, se incrementa la posibilidad de que més
personas tengan acceso a internet y a servicios moviles, por tanto, de que puedan

suscribirse a la aplicacion que se pretende ofertar.
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Ao 20010 Hombres Mujeres Ao 20015

Hombres Mujeres Afio 2020 Hombres Mujeres

IBARRA
AMBUOQUI
ANGOUCHAGUA
CAROLINA

LA ESPERANFA
LITA

SALINAS

SAN ANTONIO
Total General

144,994
5.684
3.386
2.842
T.641
3.475
1.807

1%.183

185013

69.670
2.458
1.703
1.429
3843
1.748
909
9.144
91.304

75.325 157.762

2425
1.6%3
1.413
3.798
1.72%

BO
9.039

6. 184
3684
3083
8314
3781
1.966
19.784

96.709  204.568

75.804
3110
1.853
1.555
4.181
1.902
989
9.950
99 343

£1.957
3.074
1.831
1.537
4.133
1R8O
977
9.835
105.225

170549
6.685
3.983
3.343
8.98%
4.088
2125

21.388
221.149

§1.949
3.362
2.003
1.681
4.520
2.056
1.069
10.756
107.396

BE.600
3323
1.980
1.662
4.46%
2.032
1.056
10.632
113.753

llustracion 6: Distribucion de la poblacion por género y territorio

Fuente: PDYOT de Ibarra 2020

=1 afio
1-4

5-9

10-14
15-19
20-24
25-29
30-34
35-39
40-44
45-49
50 -54
55-59
60 - 64
65-69
T0-74
75-79

B0 y Mas

3911

15.683

19.330

20.381

20.876

19.930

18.180

16.628

15.299

13.759

12.281

10957

9.028

7.103

5.565

4.651

3.504

4.081

221.149

1.923

7.712

9.504

10,021

10.265

9.800

8.939

8176

7.523

6.765

6,039

5.388

4.439

3.493

2.736

2287

1.723

2.006

108.739

llustracion 7: Piramide Poblacional

Fuente: PDYOT de Ibarra 2020
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Estos datos permiten conocer los posibles potenciales consumidores de la
aplicacion digital, ademas como fuente de investigacion en el estudio de mercado
para identificar tanto la demanda y oferta que se poseera, asi como la segmentacion

del mercado al que se desea llegar.

1.5.1.1.5 Aspecto Tecnologico

1.5.1.1.5.1 Tecnologia en Ecuador

Dado que el proyecto se basa en la industria tecnoldgica es importante conocer
las preferencias y gustos de las personas a través del uso del internet y de las

aplicaciones digitales.

En la Revista Lideres el autor (Martinez, 2020), realizo un articulo sobre el

desarrollo y descargas de apps, donde nos indica que:

‘Las descargas de aplicaciones desde el inicio de la pandemia
aumentaron aceleradamente en Ecuador. Las que tienen mas
preferencia son las relacionadas con comunicaciones, peliculas,

juegos y consumo” (p.15)

En Ecuador, el 33% de los usuarios digitales esta concentrado en Quito y
Guayaquil, el 63% tiene mas de 24 afios y el 92% del uso de Internet se realiza
mediante dispositivos moviles. Segun del Alcazar Ponce, en el caso puntual de las

“apps” se evidencié un cambio de comportamiento debido a la pandemia y ganaron
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popularidad las relacionadas con conferencias como Zoom, y las que permiten

comprar y consumir como Uber, Rappi, Glovo, entre otras.

Del Alcazar Ponce dice que hay que entender que una cosa es la descarga y otra
el uso. “Mucha gente baja y no las usa o tiene muchas, pero solo usa pocas”. Ahade
que los usuarios, independientemente de la cantidad de “apps” que se descarguen,
tienen 10 favoritas, que tienen mas frecuencia de uso. “El resto son pruebas y ante
cualquier incremento de friccion o complejidad en el uso posiblemente no las

vuelvan a utilizar”:

Para él, las “apps” locales que han ganado espacio este afio son las relacionadas
con el comercio electronico y pertenecen a firmas como Tia, Coral Hipermercados,
DePrati, Fybeca, entre otras, pero aun son superadas por las internacionales como
Rappi, Uber... “Por el confinamiento la gente busco esas opciones para realizar sus
compras. El consumidor cada vez demand6 mas opciones digitales y las empresas

tuvieron que improvisar o adelantar sus proyectos y enfrentar la competencia”.

El aprovechar las oportunidades que brinda la tecnologia no es nada nuevo, pero
aun existen escasez de las mismas, debido a la inseguridad por parte de los
usuarios al momento de adquirirlos, es por ello necesario la implementacion de una
aplicacién, que cuente con todas las herramientas necesarias para llevarlo al
mercado con el propdsito de garantizar a los usuarios que su utilidad es un beneficio

en torno a los duefios de locales, como al publico en general.
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1.5.1.1.5.2 Tecnologia en Ibarra

En los ultimos afios se han incrementado el uso y las variaciones de las
aplicaciones de entrega de comida en todas las ciudades como Quito, Cuenca,

Guayaquil, Azuay, Otavalo, Cayambe e Ibarra.

Aunque de todas las aplicaciones existentes en el pais, pocas son las que han
llegado al mercado de lIbarra, entre ellas Beez, Glovo, PedidosYa, Unomas,
InDriver, Pide Rapidito, Snap Eats y Lobi Delivery; sin embargo, en dichas
aplicaciones son pocas las opciones de compras que en estas encontramos,
ademas que solo estan compuestas por grandes y medianas empresas como KFC,
Santa Maria, Chefarina, los ceviches de la Rumifiahui, Farmacia Medicity, Pollos
Gus, entre otras; ademas que no cuentan con servicios adicionales como asesoria
contable, floristerias, ropa y calzado, ferreteria, veterinaria, enfermeria, entre otros

servicios comerciales, que son necesarios en la vida de las personas.

1.5.1.1.6 Aspectos Geografico

La Villa de San Miguel de Ibarra, fundada el 28 de septiembre de 1606, por el
Capitan Cristobal de Troya bajo la orden del Marques Miguel de Ibarra. Las
motivaciones fueron contar con una ciudad de paso en el camino Quito-Pasto; por
lo que es considerada “Ciudad a la que siempre se vuelve”y como ciudad de acceso

rapido al mar. (Scacco, 2020)

San Miguel de Ibarra, capital de la provincia de Imbabura. Esta ubicada a 115
Km. Al Noroeste de Quito a 125 Km al sur de la ciudad de Tulcan, con una Altitud

de 2.225 m.s.n.m. Posee un clima seco templado agradable durante el afio la
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temperatura generalmente varia de 13°C y rara vez baja a menos de 11°C o sube a
mas de 26°C.

llustracion 8: Poblacién econdmicamente activa en la ciudad de Ibarra

Fuente: Google Imagenes

Esta constituida por cinco parroquias Urbanas: San Francisco, El Sagrario,
Caranqui, Alpachaca y Priorato; y siete parroquias Rurales: San Antonio, La
Esperanza, Angochagua, Ambuqui, Salinas, La Carolina y Lita. Quien llegue a Ibarra
disfrutara de un ambiente placido y paisajes ensofiadores podra, recrear la mente y
la vista en sus parques, plazas, iglesias, museos, lugares tradicionales, laguna,
cascadas, cerros y deleitar su paladar con su deliciosa comida tradicional. Por eso
es el centro de desarrollo econémico, educativo y cientifico de la zona. (Scacco,
2020)

Ibarra es el punto central del pais, donde se puede aprovechar del desarrollo
econdmico que en este se presenta a través de la implementacion de una aplicacion
digital, permitiendo a las personas tener conocimiento sobre los multiples locales,
productos y servicios que estos proveen, desde puntos cercanos a su casa, hasta
los mas lejanos, mediante la comunicacion directa con los duefios y proveedores de

los locales.
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1.5.2 Situacién competitiva de la Industria

Para conocer la situacion competitiva es necesario tener una base para la
investigacion y levantamiento de informacion, por lo que se tomara en consideracion

las Cinco Fuerzas de Porter.

1.5.2.1 Anélisis de PORTER

1.5.2.1.1 Entrada potencial de nuevos competidores

Es un hecho real la existencia de rivales en la industria, la tendencia a la
competitividad, y la aparicion de nuevos productos o servicios que pretendan y son
competencia, atentando contra la continuidad del proyecto, con lo que pueden

hacerse de los clientes y usar estrategias corporativas.

El desarrollo tecnoldgico en el area digital ha provocado que aparezcan nuevas
opciones de comercializacion y para el caso del presente proyecto implica un reto
muy importante ya que la entrada de nuevos competidores puede incidir altamente
en el desarrollo del negocio, ya que se podrian generar nuevas ofertas que
eventualmente pudieran superar a la que actualmente se quiere introducir en el

mercado.

Sin embargo, de ello, el desafio es realizar procesos de innovacion constante
para poder hacer frente a los rivales de la industria, de modo que la empresa sea
capaz de sobrevivir en el mercado e ir creciendo de manera paulatina, en funcién

de las exigencias de los futuros clientes.
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Finalmente, la entrada de nuevos competidores es alta, ya que con la revoluciéon
digital y el acceso de mas personas a internet, la creacién de nuevas ofertas
digitales ha incrementado vertiginosamente y por ende la oferta de aplicaciones

moviles esta cada dia mas al alcance de los usuarios

1.5.2.1.2 Desarrollo potencial de productos sustitutos

Cuando se trata de publicidad en el area tecnoldgica, un medio utilizado por
varios negocios es el uso de redes sociales, especialmente utilizado por los
llamados millenials, ademas de aplicaciones como Beez, Glovo, InDrive, entre otros,
sin embargo, aun se utilizan los clasicos medios publicitarios como la radio,

television, periddicos y volantes.

Aunque los medios publicitarios tradicionales tienen incidencia en los usuarios de
servicios, para los microempresarios, estas formas de comunicacion son bastante
costosas por lo cual no todos pueden acceder a las misma para dar a conocer los

beneficios de los productos y servicios que ofertan.

Por tanto, la incidencia de esta fuerza es media, pues resulta una ventaja
competitiva para el presente proyecto ya que, aunque los medios tradicionales
pueden visualizarse como sustitutos al servicio que se quiere ofertar, la publicidad
digital cada vez se incrementa en un mercado virtual exigente; por tanto, resulta una
oportunidad para potencializar las estrategias digitales como alternativa a la
publicidad habitual.
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1.5.2.1.3 Poder de negociacion de los proveedores.

El poder de negociacion de los proveedores tiene por objetivo determinar cuan
fuerte es el posicionamiento en el mercado de quien proporciona insumos o un

servicio en especifico.

En este caso los proveedores serian quienes le dan soporte a la aplicacién, como
los es: Play Store, Admod, Kodular, One-signal, Google Cloud, quienes son
plataformas y empresas, ya constituidas, con precios fijos en el mercado, de acceso

libre y totalmente funcionales, dando una cobertura total al proyecto.

La incidencia de esta fuerza es alta, debido a que el negocio depende de los
proveedores de servicios digitales para poder subsistir y de las condiciones que
ellos coloquen al momento de contratarlos; sin embargo, al existir gran cantidad de
oferta se pueden obtener planes convenientes para el negocio de acuerdo al

presupuesto disponible, por lo cual se puede elegir a la mejor oferta en el mercado.

1.5.2.1.4 Poder de negociacion de los clientes

Establecer relaciones sdlidas entre empresas y clientes a corto, mediano y largo
plazo, es un pilar fundamental en la permanencia en el tiempo del giro del negocio,
poder ingresar al mercado como una empresa solida, buscando la fidelidad de los
clientes, para poder abarcar a la mayor cantidad de clientes para su asociacion con
la aplicacion, y que esta relacion cliente empresa sea amigable, de calidad, con
verdadero servicio y atencién a las necesidades de este.
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Las estrategias de venta son una fuente fundamental en todo negocio, primero
empezando por la empatia con los clientes, darles a conocer los beneficios de la
aplicacion digital y otra forma para obtener un mayor nimero de clientes es a través

de descuentos, promociones, entre otros beneficios.

En este caso en particular, el poder de negociacién de los clientes tiene una
incidencia alta en el negocio, ya que la cultura ibarrefia respecto a invertir en
publicidad es deficiente, entonces al cliente tiene el poder de decidir si destina o0 no

Su presupuesto en propuestas de desarrollo digital de su negocio.

1.5.2.1.5 Rivalidad entre empresas competidoras

El tener una ventaja competitiva hara que se tenga éxito, aun si existiera una
rivalidad entre empresas y sea un namero elevado de organizaciones similares en
tamafio y capacidad, provocando un crecimiento lento y reduccion de la demanda;
la aparicion de dichos competidores y aquella rivalidad podrian provocar una
restructuracién en precios, mejoras de calidad, aumento de costos fijos, introduccion
de nuevas caracteristicas en los productos, prestacion de servicios

complementarios, extension de garantias, y aumento de publicidad.

Es por ello que el conocer de la competencia permitira crear estrategias de
negocios para llegar a los clientes meta, a través de la innovacién tecnoldgica en la
aplicacién; que se diferencia de la competencia y que cumpla con las expectativas

de los consumidores.
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La incidencia de esta fuerza es baja ya que en la ciudad de Ibarra son escasas

las empresas que brinden aplicaciones moviles para la oferta de publicidad en los

negocios locales.

1.6 Riesgo y oportunidades de la idea del negocio (Matriz de riesgos y

oportunidades)

Tabla 1: Matriz AOOR

Aliados

Oponentes

Proveedores: existe variedad de
proveedores de servicio de internet y
redes los cuales son de facil
accesibilidad y con planes a la medida
del negocio.
Negocios locales: los negocios
locales en la ciudad de Ibarra son los
principales aliados estratégicos para el
funcionamiento del negocio, a través de
la generacion de ingresos.

Accesibilidad a la aplicacion: a
través de la configuracion de la
aplicacion movil del negocio, el facil
acceso del usuario generara una mayor
interaccibn  con las  empresas

registradas en la base de datos.

Inestabilidad econdmica: a
causa de la pandemia por el
COVID-19,

inestabilidad econdtmica en los

existe una
negocios ya que en algunos casos
las ventas han disminuido y por lo
tanto se ha mermado el circulante
y por ende las personas tienen
limitada su capacidad adquisitiva
Y Su presupuesto es limitado.

Cambios en los héabitos de
consumo: a causa de la
pandemia, muchas personas han
cambiado sus habitos de
consumo Yy han limitado su
presupuesto para lo estrictamente

necesario.
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Accesibilidad a internet: actualmente
existe cada dia mas accesibilidad a
internet en el Ecuador en los hogares,

sitios publicos y privados.

Servicios sustitutos:
aplicaciones méviles que puedan
ingresar al mercado y brindar una

oferta similar.

Competitividad: los negocios
digitales se estan transformando
e innovando con nuevas
propuestas, por tanto, el ingreso
de competidores 0 la
especializacion de los que ya
estan en el mercado puede ser un

limitante para el negocio.

Oportunidades

Riesgos

Incremento de oferta de productos y
servicios de los negocios locales en la

aplicacion movil.

Apertura de nuevos mercados tanto a

nivel regional como nacional.

Convenios entre emprendedores,
duefios de negocios, prestadores de

servicios.

Crecimiento econdémico a través del
comercio electronico: las compras en

linea han incrementado; la gente

Inflacion: la variacion de los
precios que es un indicador
macroeconémico que no se
puede controlar, puede resultar
una amenaza por su fluctuacion

constante.

Tasas de interés: el incremento y
variacion en las tasas de interés
puede generar un inconveniente
al momento de solicitar un crédito,
por los montos a pagar

mensualmente.
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prefiere comprar mas a través de esta e Producto Interno Bruto (PIB): la

herramienta, por su rapidez, suspension de las actividades
practicidad y disponibilidad de productivas en el pais debido a la
servicio. pandemia, afectdé negativamente

a la economia ecuatoriana, en el
segundo trimestre de 2020 el PIB
(Producto Interno Bruto) decrecio
en -12,4% con respecto a igual
periodo de 2019.

De acuerdo al diagnéstico realizado en la matriz AOOR, se pudo determinar que:

Los negocios locales en la ciudad de Ibarra son los principales aliados
estratégicos para el funcionamiento del negocio, a través de la generacion

de ingresos.

Mientras que, el mayor oponente son los servicios sustitutos que pueden ser
aplicaciones moviles que logren ingresar al mercado y brindar una oferta

similar.

El proyecto tiene como oportunidad el crecimiento econémico a través del
comercio electronico, dado que las compras en linea han incrementado; la
gente prefiere comprar mas a través de esta herramienta, por su rapidez,

practicidad y disponibilidad de su servicio.
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e De acuerdo al diagndstico realizado el mayor riesgo es la inflacién, ya que la
variacion de los precios que es un indicador macroecondmico que no se

puede controlar, puede resultar una amenaza por su fluctuacién constante.

Por lo tanto, para la realizacién del proyecto se debe considerar los aspectos
antes mencionados, de forma que se obtenga un planteamiento eficiente y eficaz

en cuanto a su operacion.
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CAPITULO II: Fundamentacion Tedrica

2.1 Objetivo

Exponer fuentes investigativas, mediante la utilizacion de textos con referentes
relacionados a la implementacién de una aplicacion digital, asi como los tipos de
investigacién y metodologias necesarias, para la recopilacion de informacion que

sera aplicada durante el transcurso de la elaboracién del proyecto.

2.2 Fundamentos teéricos

2.2.1 Fundamentacion metodologica

Los procedimientos metodologicos son importantes en la realizaciébn de un
emprendimiento ya que explica paso a paso la recopilacion de datos que debe

hacerse y su forma de lograrlo; por lo cual existen varios métodos investigativos.

2.2.1.1 Tipos de investigacion

2.2.1.1.1 Investigacion exploratoria

Tal como lo indica el autor (Coelho, 2019),sobre la investigacion exploratoria:

Se abordan campos poco conocidos donde el problema, que solo se

vislumbra, necesita ser aclarado y delimitado. Esto Ultimo constituye
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precisamente el objetivo de una investigacion de tipo exploratorio. Las
investigaciones exploratorias suelen incluir amplias revisiones de

literatura y consultas con especialistas. (p.35)

2.2.1.1.2 Investigacion Descriptiva

Segun el autor (Coelho, 2019), tal como su titulo lo indica:

Se encarga de describir las caracteristicas de la realidad a estudiar
con el fin de comprenderla de manera mas exacta. En este tipo de
investigacion, los resultados no tienen una valoracion cualitativa, solo

se utilizan para entender la naturaleza del fenémeno. (p.36)

2.2.1.1.3 Investigacion Documental

La investigacién documental segun (Baena, 2014), indica que:

“‘Es la busqueda de una respuesta especifica a partir de la
indagacion en documentos. Entendamos por documento a todo
aguello donde ha dejado huella el hombre en su paso por el planeta

como libros, revistas, articulos, etc.” (p.32)
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2.2.1.2 Tipos de Métodos

2.2.1.2.1 Método analitico-sistémico

El método analitico segun (Sosa, 2013), explica que:

Permite el estudio de cada uno de los elementos que conforman la
totalidad, descomponiéndolo en sus partes o elementos para observar
las causas, la naturaleza y los efectos de las variables, motivo de
estudio para comprender su naturaleza y su esencia, permitié también
hacer explicaciones, analogias, comprender mejor su comportamiento

y establecer a través de las sintesis de nuevas propuestas. (p.25)

Ya que estudia los hechos, lo que esta sucediendo en este momento y por qué
seria factible implementar esta aplicacién digital partiendo de la descomposicién del
objeto de estudio en cada una de sus partes para estudiarlas en forma individual
(andlisis) y luego se integran dichas partes para estudiarlas de manera holistica e

integral (sintesis).

2.2.1.2.2 Método Inductivo

El método inductivo segun (Sosa, 2013), indica que:

Utiliza el razonamiento para obtener conclusiones que parten de
hechos aceptados como vélidos, para llegar a conclusiones, cuya

aplicacion sea de caracter general, se inicia con un estudio individual
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de los hechos y se formulan conclusiones universales que se postulan

como leyes, principios o fundamentos de una teoria. (p.26)

2.2.2 Fundamentacion tedrica de la propuesta

2.2.2.1 Estudio de Mercado

Aqui el autor (Malhotra, 2008), explica que:

“Para la realizacion de una propuesta debe intervenir un estudio de
mercado, donde permita garantizar la toma de decisiones y entender

mejor el panorama comercial al momento de operar.” (p.7.)

Para la realizacion del estudio de mercado y obtencién de resultados, se

presentan 6 etapas entre ellas:

1. Definicién del problema: En esta etapa lo mas importante de la
investigacién, pues se plantea claramente el problema general de la
investigacion y se identifican los componentes especificos de dicho

problema.

Para ello se debe enfocar en aspectos como:
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Entrevista con expertos del sector: Los expertos aportan con ideas valiosas

para el disefio del producto o servicio que se desea llevar al mercado.

Andlisis de datos secundarios: Son una fuente de apoyo, dado que se tratan
de datos reales planteados en el pasado o en la actualidad, pueden ser
datos de informaciébn gubernamental, base datos, competitividad, entre
otros aspectos, relevantes para la investigacion.

Investigacion cualitativa: Es una investigacion de naturaleza exploratoria no
estructurada, se basa en pequefias muestras cualitativas como entrevistas,

encuestas piloto y estudios del caso.

Contexto ambiental del problema: Identifica la industria en que mueve la
empresa en aspectos ambientales como tamafio del mercado potencial,
crecimiento esperado, barreras de entrada, competencia, ventas,
tecnologia, recursos disponibles, comportamiento del comprador, ambiente

legal, ambiente econémico, entre otros aspectos.

Desarrollo del enfoque del problema: En esta etapa se desarrolla un

enfoque apropiado que debe incluir entre sus resultados:

Marco objetivo/tedrico: La investigacion debe basarse en evidencias
objetivas y sustentarse en forma tedrica, que sirven como base para

desarrollar un modelo analitico apropiado para la sustentacion del problema.
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Modelo analitico: Conformado por un conjunto de variables y sus
interrelaciones, disefiados para presentar algun sistema o proceso real,

mediante un modelo verbal, grafico o matematico.

Formulacion del disefio de la investigacion: EsS un esquema 0 un
programa para llevar a cabo la investigacion de mercado, mismo que
especifica los procedimientos necesarios para la recopilacion de la

informacion requerida, conformada por los siguientes componentes:

Disefiar las fases de la investigacién siendo exploratoria, descriptiva y casual.
Disefar el tipo de encuesta a ser aplicada.
Calcular la muestra.

Tipo de andlisis de los datos.

Trabajo de campo o recopilacion de datos: En esta etapa se prepara los
instrumentos de recopilacion de datos como son la encuesta y el método de
recopilacion de datos siendo a través de llamadas telefénicas, encuestas por

internet o face to face.

Preparacion y analisis de datos: Una vez obtenido los resultados del
instrumento aplicado se procede a la preparacion y analisis de datos a través
de una tabulacién por pregunta y se la puede representar a través de
indicadores gréficos, con su respectiva interpretacion.
Una vez obtenido los datos se procede a la utilizacion de los datos mas
relevantes para la investigacion como precio, competencia, grado de

aceptacion que posiblemente tendra el proyecto.
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6. Elaboracion y presentacion del informe: En esta Ultima etapa con los
datos obtenidos se procede a la elaboracion del informe, mismo que consta
del disefo de la investigacion realizada, los resultados analisis de los datos,

resultados y hallazgos.

En el caso del presente proyecto, el estudio de mercado con los antecedentes
mencionados busca generar datos que procesados adecuadamente puedan
convertirse en informacion base para identificar la oferta y demanda de servicios
digitales, respecto de la publicidad que se puede ofertar, ademas de una
investigacion donde se verifiquen aspectos basicos del perfil del usuario, con lo que
se pueden determinar los procesos técnicos e indicadores financieros para el

desarrollo de la idea de negocio.

2.2.2.2 Estudio Técnico

De acuerdo al autor (Fleitman, 2018) nos dice que:

Debemos tener claro los recursos a ser utilizados, donde colocar,
como hacerlo, es decir un estudio técnico, el cual responderé aquellas
dudas, de ¢Cbémo?, ¢Cuando?, ¢Do6nde?, y ¢Con qué?, una
utilizacion oOptima de recursos para obtener el producto o servicio

deseado. (p.8)

Para el estudio técnico se debe analizar aspectos como:
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- Localizaciéon: Tiene por objeto analizar los lugares a nivel macro y
microlocalizacion, donde es posible ubicar el proyecto, para ello se debe

considerar factores como:

e Cercania al mercado

e Condiciones climéticas

e Aspectos ambientales

e Servicios publicos

e Medios y costos de transporte

e Caracterizas de la comunidad

e Disponibilidad de recursos humanos

e Comunicaciones

Para establecer el lugar adecuado, se considerar4 los factores antes
mencionados y se aplicara la técnica del puntaje ponderado, mismo que consiste
en especificar las variables mas importantes, darles una calificacién y finalmente

sumar las puntuaciones, eligiendo aquella con mayor puntaje.

- Tamafio del proyecto: Consiste en determinar la capacidad de la produccién
de bienes o la cobertura de los servicios que poseerd el proyecto en un

periodo determinado, cuya capacidad inicial puede ser baja media o alta.

Los factores que pueden intervenir en el tamafio del proyecto son:
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e Determinantes: Demanda, Insumos

e Condicionantes: Tecnologia, Localizacion, Financiamiento, Recursos

Humanos

e EIl tamafo del proyecto se lo puede medir a través de aspectos como: La
capacidad del proceso, Produccion (unidades por dia) o por Potencia

instalada.

- Ingenieria del proyecto: Resuelve todo lo concerniente a la instalacion y
funcionamiento de la planta, desde la descripcion del proceso, adquisicion de

equipo y maquinaria se determina la distribucion optima de la planta.

- Identificacién y descripcién de los procesos: Analiza uno a uno las
actividades a realizarse dentro de la empresa para llevar a cabo el objetivo
propuesto, a través de un flujograma compuesto por una representacion

gréafica de algoritmo o proceso.

- Estructura organizativa y administrativa: Consiste en la creacion de la
organizacion necesaria para la operacion del proyecto, donde se concreta las
funciones y tareas de todos los miembros de la empresa, a través de un
organigrama estructural, manual de funciones y un mapa de procesos por

cada area.

Al obtener las respuestas del Estudio Técnico se establecerd aspectos como
informacion econdmica, recursos a utilizar y su valor, es de vital importancia para
determinar la viabilidad del proyecto, es decir si el proyecto a ser implementado es

econdmicamente sustentable. Ademas de conocer la estructura organizacional y
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funcional del proyecto, es decir establecer las actividades a desarrollar por cada
integrante de la empresa con organigrama, flujograma de procesos, con sus
respectivos tiempos, funcionalidad, tiempos y responsables, dentro de esto tener

consigo la mision, vision, politicas, organigrama estructural y funcional.

2.2.2.3 Estudio Comercial

Para el estudio comercial, enfocado en los 7 p’s del Marketing de Servicios, el
autor (Kotler, 2013) nos menciona que:

“El marketing mix de los servicios son un conjunto de herramientas
tacticas controlables que la empresa combina para producir una
respuesta deseada en un mercado objetivo, para ellos es necesario el

uso de dichas herramientas” (p.5)

Las herramientas mencionadas se clasifican en:

1. Producto: Uno de las 7 p’s méas importantes es el producto, sea bien o
servicio, se centra en satisfacer las necesidades del consumidor. El producto
puede ser intangible o tangible. Dentro del producto se ubican aspectos

relevantes como la imagen, la marca, el empaque o los servicios post-venta.

2. Precio: El precio del producto es el monto que un cliente paga por disfrutar
del bien o servicio. Las decisiones sobre el precio son de importancia vital en
la estrategia de marketing de cualquier empresa, siendo la variable del
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Marketing Mix que mayor namero de decisiones suele generar, pues

determina los beneficios y la supervivencia de la empresa.

Plaza: Es el lugar o punto desde el que ofrecera el producto a los clientes, la
ubicacién o distribucion es una parte muy importante de la definicion de la
mezcla de productos. Debe posicionar y distribuir el producto en un lugar
accesible para el publico y clientes potenciales.

Promocion: La promociéon puede impulsar el reconocimiento y las ventas de
la marca. El principal propésito de la promocion es crear interés en el bien o
servicio y en la empresa para que pueda diferenciarse de la competencia;
comunicar y representar los beneficios de los servicios disponibles; asi como,

persuadir a los clientes para que compren o usen el bien o servicio.

Personas: Las personas representan los clientes de la empresa, y es una de
las variables mas importantes del marketing, debido a que todas las
estrategias deben girar en torno a la satisfaccion de las necesidades del
cliente. El marketing empieza conociendo al cliente por medio de la
investigacién de mercado y termina produciendo los satisfactores para cubrir

las necesidades insatisfechas de esos clientes.

Procesos: Los procesos se refieren a todas las actividades que la empresa
realiza para mantener una estrecha relacién con sus clientes. Esta relacion
debe ayudar a dar un mejor seguimiento a sus clientes en todas las etapas
gue tengan contacto con la empresa; porque si lo hace bien logrard la

fidelizaciéon de los clientes.
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7. Posicionamiento: El posicionamiento es sin6nimo de presencia, la

competencia mas fuerte dentro del marketing es lograr ocupar un lugar
predominante en la mente del consumidor, es decir que la empresa debe
dejar una huella en el mercado, de forma que este sea reconocido por parte

de los clientes.

2.2.2.4 Estudio Econémico

Segun el autor (Carbonel, 2016) explica que:

“Un estudio econdmico comprende el monto necesario para la
realizacién de un proyecto previo a su puesta en marcha, mismo

que esta constituido por diferentes factores”. (p.2)

Dichos factores estan constituidos por:

Inversién: Son los desembolsos que hay que efectuar desde la identificacion
de laidea y los estudios de pre-inversion hasta los requerimientos de terreno,
local, infraestructura, instalaciones, maquinaria, equipos, vehiculos, capital
de trabajo y otros, a fin de tener el proyecto en condiciones de operacion

normal. La inversion se divide en 2 grupos inversion fija y capital de trabajo.

Inversion fija: Son aquellos desembolsos de dinero para la adquisicion de
determinados activos, que se van a emplear para la produccién de bienes y
servicios, y también los derechos que se tienen que pagar. Pueden ser de
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dos tipos tangibles (obras civiles, terreno, maquinaria) e intangibles (Gastos

de operacion, Gastos de constitucion, intereses pre operativos).

Capital de trabajo: Se refiere al capital necesario que debe disponerse para
el adecuado y regular funcionamiento del proyecto durante un ciclo
productivo (tiempo que dura la elaboracion del bien o servicio) y asegurar su
comercializacion. Depende de las caracteristicas del producto o servicio, asi

como de las distancias de las fuentes de materia prima e insumos.

Financiamiento: La financiacion de proyectos es una actividad sumamente
importante que requiere especial atencién para obtener las mejores ventajas

de su aplicacion. Esta dividida en dos aspectos como:

Capital propio: Que es aquel aportado por los accionistas, duefios o
promotores de la inversion. Son ahorros personales o fondos disponibles

acumulados por el promotor o socios.

Préstamo financiero: Se lo puede realizar a través de un crédito a un banco,
mismo que generan intereses que constituyen gastos financieros durante la
etapa operativa, e intangibles en la etapa pre-operativa, es decir, se

capitalizan como inversiones.

Ingresos del proyecto: Los ingresos del proyecto se deben a la venta de los
bienes y servicios producidos, a los subproductos del proceso y a la venta

del valor de la inversién al término de la vida util del proyecto.
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Costos: Se refiere el valor monetario de los gastos de las materias primas,
equipos, suministros, servicios, mano de obra, productos, etc., que se utilizan
para la creacion del producto o servicio. Esta dividido en cuatros grupos que

son.

Costos de fabricacion: Compuesto por materias primas, mano de obra
directa, materiales indirectos, suministros y servicios auxiliares, depreciacion

de activos de fabricacion.

Gastos administrativos: Como son las remuneraciones del personal
administrativo, utiles de oficina, gastos generales, gastos de agua y luz,

gastos de movilidad, seguros.

Gastos de ventas: Remuneracion del personal de venta, gastos de
promocion y publicidad, gastos de inversion de mercados, gastos de

investigacion de mercado, pago de comisiones.

Gastos financieros: Interese sobre el préstamo que pueden ser a corto o largo

plazo.

Estados financieros: Los estados financieros expresan la situacion
financiera de la empresa y el proyecto rescata dos de ellos: el estado de
ganancias y pérdidas, y el flujo de caja, para efectos de la evaluacion del

proyecto.
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Estado de ganancias o pérdidas: Muestra el resultado de las operaciones de
la empresa durante un periodo determinado. El estado de resultados permite
conocer los pagos de impuestos a las utilidades, asi como los costos y gastos

gue se incurren en la actividad econémica.

Flujo de caja: Este estado financiero muestra los ingresos y egresos de caja
para determinar el saldo neto o flujo de caja. Durante el primer afio de
operaciones se requiere un flujo de caja mensual, a fin de determinar cuales
son los meses de sobre liquidez e iliquidez. En los afios siguientes, el flujo

de caja puede ser semestral o anual.

VAN: Es un criterio de inversién que consiste en actualizar los cobros y pagos
de un proyecto o inversion para conocer cuanto se va a ganar o perder con

esa inversion.

TIR: Es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece una inversion. Es decir,
es el porcentaje de beneficio o perdida que tendra una inversion para las

cantidades que no se han retirado del proyecto.

Periodo de Recuperacién: Es un indicador que mide en cuanto tiempo se
recuperara el total de la inversion a valor presente. Puede revelarnos con
precision, en afios, meses y dias, la fecha en la cual sera cubierta la inversion

inicial.
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Punto de Equilibrio: Es uno de los elementos centrales en cualquier tipo
de negocio, pues permite determinar el nivel de ventas necesario para cubrir

los costos totales.

Andlisis de Costo/Beneficio: Es aquel que mide la relacién entre el costo
por unidad producida de un bien o servicio y el beneficio obtenido por su

venta.

Analisis de sensibilidad: Es una herramienta de gestion que permite
predecir los resultados de un proyecto, ayudando a comprender las

incertidumbres, las limitaciones y los alcances de un modelo de decisién.
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CAPITULO IlI: Propuesta

3.1 Objetivo general y especificos

3.1.1 Objetivo General

Disefiar la propuesta mediante la realizacion del estudio de mercadeo, técnico

administrativo, de comercializacion y econdmico financiero, con el objeto de analizar

la viabilidad de la propuesta de negocio.

3.1.2 Objetivos Especificos

Evaluar la situacion del mercado, a través de la implementacion de
instrumentos de recoleccion de informacion dirigida a la localidad de Ibarra,
con la finalidad de conocer a los posibles clientes, ademas de la oferta y

demanda que poseera el proyecto.

Realizar el estudio técnico administrativo, para establecer el tamafio de la
empresa, su macro y micro localizacién, procesos de la implementacion del
proyecto y su inversion, también la estructuracion organizativa del proyecto,

con el objetivo de establecer la misio, vision, politicas y valores de la misma.

Determinar los medios a ser utilizados para la comercializacién y el
marketing, enfocado en la imagen de la empresa, con la finalidad de
establecer el modo publicitario en que sera conocido el proyecto tanto en la

actualidad como en el futuro.
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e Determinar la vialidad econémica y financiera del proyecto, mediante la
estructura de estado de situacion inicial, flujo de efectivo, ingresos y gastos,

tasa interna de retorno, VAN (Valor Actual Neto) y punto de equilibrio.

3.2 Estudio de mercado

Al poner en marcha un proyecto es esencial realizar un estudio de mercado, para
conocer en donde se posicionara la empresa, la segmentacion del mercado, los
gustos y preferencias de los clientes, y la competencia; informacion que se obtendra
a través de metodologias de investigacion, como encuestas, articulos, libros, entre

otros.

La tecnologia ha tomado un papel fundamental en el mundo, especialmente en
el comercio electronico, a través del uso de aplicaciones digitales como Facebook,
Glovo y Beez, que permiten a las personas tener un facil acceso a productos de
consumo, como por ejemplo restaurantes, pizzerias, insumos para el hogar y

farmacia.

También permiten que diferentes negocios promocionen sus productos, a través
de estos medios; sin embargo, para hacerlo deben pagar una cuota o pagar una

comision.

Esta investigacion permitird conocer la forma de trabajo de la competencia y los
negocios que trabajan con el mismo, de manera que se podra evidenciar la
demanda insatisfecha y las estrategias de negocios para poner en marcha el

proyecto, siendo en este caso “Implementaciéon de una aplicacion digital para la
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promocién y publicidad de productos y servicios locales de la ciudad de Ibarra,

provincia de Imbabura, Ecuador”

3.2.1 Disefio de lainvestigacion de mercados

Para llegar a un mercado meta es necesario, conocer el entorno en donde se
posicionara el proyecto, es por ello que se debe implementar tipos de
investigaciones que ayudaran a conocer mejor la situacién del mercado y de los

clientes a quienes se quiere llegar con esta iniciativa.

3.2.1.1 Tipos de investigacion

3.2.1.1.1 Investigacion de Campo

Este tipo de investigacion se aplica en la ciudad de Ibarra, dado que es el lugar
en que se posicionara el proyecto, a través de la identificacion de la segmentacién

del mercado y de la aplicacion de una encuesta dirigida a los duefios de los locales.

3.2.1.1.2 Investigacion Descriptiva

La investigacion descriptiva permite conocer los resultados obtenidos a través de
la implantacion de la encuesta, es decir que se describiran los resultados obtenidos
de la encuesta aplicada, mediante la utilizacion de organizadores gréficos y su
respectivo analisis, permitiendo conocer la aceptacion de la aplicaciéon digital en el

mercado objetivo.
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3.2.2. Segmentacion de mercados

El proyecto esta enfocado en pequefias y medianos negocios, junto con aquellos
prestadores de servicios independientes, quienes aun no han optado por la
utilizacion de herramientas tecnoldgicas tales como aplicaciones méviles, por
desconocimiento o falta de confianza, y a su vez quienes han hecho uso de sus
redes sociales sin obtener resultados favorables en ventas y lograr llegar a mas

clientes potenciales, que compren o hagan uso del servicio.

Para la segmentacion del mercado se aplicd las variables geografica,
demografica, socioecondémica, y para el caso del presente proyecto la variable
negocios, misma en la que consta los tipos de productos y servicios que se ofertan
en la ciudad y que a la vez se derivan del catastro de negocios registrados en Ibarra

del afio 2020, a través de la desagregacion de cada uno, utilizando la nomenclatura

servicios para cada uno de ellos, presentados en la siguiente tabla:

Tabla 2: Segmentacidén de mercado por medio de variables

VARIABLES PORCENTAJES TOTAL
Poblacién Total (Catastro Imbabura) 100% 175.874
Variable Geogréfica (Total Negocios en Ibarra) 55,67% 97.907
Variable Demogréfica (Negocios activos en la ciudad) 81,29% 79.587
Variable Socioecondmica (Negocios con rentas 50,19% 39.943
mayores a $5.000 al afio)

Variable Negocios por tipo de servicios 23,12% 9.235
Servicio de alojamiento 0,38% 151
Servicio de restaurante 2,54% 1014
Servicios de alimentos 2,55% 1018
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Servicio de limpieza 0,23% 91
Servicio de turismo 0,14% 56
Servicio de asesoria 0,13% 53
Servicio de reposteria 0,48% 192
Servicio de ferreteria 0,19% 75
Servicio de zapateria 0,38% 153
Servicio de venta de ropa 0,93% 373
Servicio de entretenimiento 0,34% 136
Servicio de bazar 0,26% 103
Servicio de carpinteria 0,38% 152
Servicio de arquitectura 1,18% 472
Servicio de veterinaria y alimento de mascotas 0,12% a7
Servicios médicos y enfermeria 0,09% 37
Servicio de transporte terrestre 1,57% 627
Servicios de peluqueria y spa 0,71% 285
Servicios de papeleria e impresion 0,40% 159
Servicios de publicidad 0,12% 49
Servicio de textileria 0,87% 349
Servicio para vehiculos, motos y bicicletas 0,69% 277
Servicio de floristeria y plantas ornamentales 0,22% 89
Servicios informaticos 0,15% 58
Servicios de electricidad 0,18% 72
Servicios de instalacion 0,14% 56
Servicios de taxis 0,57% 227
Servicios para el hogar 0,57% 226
Servicios de ensefanza educativa 0,10% 38
Servicios de encomiendas 0,17% 68
Servicios funerarios 0,04% 17
Servicios de banquetes 0,11% 43
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Servicios de seguridad 0,15% 61
Servicio de asistencia como estacionamiento, llevar 4,57% 1824
maletas

Servicio de costurera 0,64% 254
Servicios de veterinaria animales no domeésticos 0,10% 39
Servicio de productos a base de metal, plastico, vidrio, 0,74% 294
ceramica

Fuente: PDYOT de Ibarra y pagina web de SRI

La segmentacion de mercado permite la identificacion del mercado meta al que

se quiere llegar, al momento de posicionar el proyecto, a través de la identificacion

de los servicios que estaran vinculados a la plataforma digital.

3.2.3 Clientes

La aplicacion movil estara dirigida a los duefios de negocios ubicados en la ciudad

de Ibarra siendo de un total de 9.235 de acuerdo a la segmentacion de mercado

realizada, quienes posiblemente se afiliaran a la aplicacion movil y lo cual formaran

parte de un transformacion cultural en promocién, publicidad, llevando su negocio a

una nueva era digital, donde podran ofrecer un producto o un servicio de una

manera mas eficiente y eficaz, con una visualizacion rapida de horarios de atencion,

catalogos, precios, numeros de contacto, conectando al ofertante con el

demandante.
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3.2.4 Tipo de muestreo y calculo de la muestra

Para la recoleccion de informacion se utilizara el muestreo aleatorio simple,
mismo que consiste en seleccionar aleatoriamente una pequefia parte de la
poblacion, en este caso para el calculo de la muestra se utilizara el total de duefios
de negocios, cuyo resultado permitira la obtencion del nUmero de encuestas a ser

aplicadas en la ciudad de Ibarra.

El calculo de la muestra ser& con la siguiente formula:

Z? x Npq
n= e?(N—-1) + Z?pq

n: Total de la muestra

Z: Nivel de confianza

N: Poblacion total

p: Probabilidad de éxito

g: Probabilidad de fracaso

e: Nivel de error

En este caso se ha segmentado al grupo de la poblacidon de personas que son
duefios de locales en la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura, con el objetivo de
conocer su opinién acerca de la implementacién de una aplicacion digital para la
promocion y publicidad de productos y servicios locales de la ciudad de Ibarra. Para
el calculo de la muestra serd el total de la segmentacidon de mercado seleccionado
a través de la informacion obtenida de la pagina del SRI (literal 3.2.2), equivalente

a 9.235, que representa el numero de dueiios de locales.
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Duefios de locales
Datos

- e:5%

- Z:95% - 1,96
- N:9.235

- p:50%

- Qg 50%

Desarrollo:

(1,96)% * (9.235)(0,50)(0,50)
"=10,05)2(9.235 — 1) + (1,96)2(0,50)(0,50)

n= 368

RESULTADO: El total de la muestra es de 368 duefios de locales, dato que servira

para la recopilacion de informacion, en este caso para aplicacion de encuestas.
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3.2.5 Instrumentos de recoleccién

Para la recopilaciéon de datos de forma objetiva y veraz, para el estudio de la
implantacién de una aplicacion digital para la promocion y publicidad de productos
y servicios locales de la ciudad de lIbarra, provincia de Imbabura, Ecuador, se
aplicaron encuestas a la poblacién objetivo (duefio de locales); la encuesta contiene
preguntas muy claras y objetivas, las cuales seran de gran utilidad para determinar
la factibilidad de la propuesta, mismo que se puede evidenciar el esquema de anexo
N°4.

3.2.6 Resultados y discusion

Los resultados obtenidos de acuerdo a la encuesta aplicada, en base de la
propuesta para la “Implementacion de una aplicacién digital para la promocién y
publicidad de productos y servicios locales de la ciudad de Ibarra, provincia de
Imbabura, Ecuador”, que serviran para conocer la factibilidad y empezar el

desarrollo de la misma.
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PREGUNTAS:

1. Genero

Tabla 3: Género

RESPUESTAS TOTAL PORCENTAJES
Femenino 107 29%
Masculino 184 50%
LGBT 77 21%
TOTAL 368 100%

= FEMENINO = MASCULINO LGBT

llustracion 9: Género

Fuente: Tomado de encuestas aplicadas mediante una investigacion.

En cuento al género los locales en la ciudad de Ibarra, son administradas en la
mayoria por la poblacion masculina, es por ello que permite asegurar la muestra

representativa, para estudiar sus efectos en la investigacion.
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2. Edad

Tabla 4: Edad
RESPUESTAS TOTAL PORCENTAJES
Entre 20 a 30 afios 305 83%
Entre 31 a 40 afios 48 13%
Entre 41 a 50 afios 15 4%
Entre 51 a 60 afios 0 0%
TOTAL 368 100%

= Entre 20 a 30 afos = Entre 31 a 40 afios = Entre 41 a 50 afios = Entre 51 a 60 afios

llustracion 10: Edad

Fuente: Tomando de encuestas aplicadas mediante una investigacion

Es una pregunta demogréfica a la cual puede proporcionar detalles del rango de
edad a la cual debe estar dirigida el proyecto, demostrando que la edad mas
representativa de encuestados es de un rango de 20 a 30 afios, seguida de 31 a

40 afnos.
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3. ¢Cuantos afios de trayectoria tiene su negocio en el mercado?

Tabla 5: Trayectoria de negocios en el mercado

RESPUESTAS TOTAL PORCENTAJES
Entre 0 a 2 afos 247 67%
Entre 3 a 5 afos 59 16%
Entre 6 a 8 afios 0 0%
Mas de 8 afios 62 17%
TOTAL 368 100%

0%

= Entre0a2afios = Entre 3 a5 afnos Entre 6 a 8 afios Mads de 8 afios

llustracion 11:Trayectoria de negocios en el mercado

Fuente: Tomando de encuestas aplicadas mediante una investigacion

Se puede evidenciar que en la ciudad de Ibarra los locales tienen un tiempo de 0
a 2 afios que, por lo general, corresponde a locales recién posicionados, seguido
por los locales con una antigiedad de mas de 8 afios en el mercado, por lo cual se
puede evidenciar que, al ser la mayoria de locales nuevos, existird un gran

porcentaje de locales que no cuentan con una aplicacion de promocion y publicidad.
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4. ¢Qué tipo de productos o servicios ofrece su negocio?

Tabla 6: Productos o servicios

RESPUESTAS TOTAL PORCENTAJES
Viveres 15 4%
Papelerias 0 0%
Restaurantes 0 0%
Farmacias 0 0%
Profesionales 106 29%
Ferreteria 15 4%
Floreria y Regalos 0 0%
Ropa y Calzado 92 25%
Tecnologia 77 21%
Belleza 48 13%
Mascotas 0 0%
Panaderia 15 4%
TOTAL 368 100%
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0% 0%

= Viveres = Papeleria = Restaurantes Farmacia
= Profesionales = Ferreteria = Floreria y regalos = Ropa y calzado
= Tecnologia = Belleza = Mascotas = Panaderia

[lustracion 12: Productos o Servicios

Fuente: Tomado de encuestas aplicadas mediante una investigacion

De acuerdo a la pregunta planteada, se puede identificar que los locales con mas
movimiento en el mercado son los servicios profesionales, seguidas por ropa y
calzado, tecnologia, belleza, panaderia y viveres, en esta pregunta se puede
identificar los tipos de servicios, que tendran mayor impacto en la propuesta de

negocio.
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5. ¢Parala comercializacion de sus productos, qué tipo de venta maneja usted?

Tabla 7: Tipo de ventas

RESPUESTAS TOTAL PORCENTAJES
Venta directa en local 140 38%
Venta a través de app’s 29 8%
Venta a través de redes sociales 107 29%
Venta a domicilio 92 25%
TOTAL 368 100%

= VVenta directa en local = Venta a través de redes sociales

Venta a través de aplicaciones digitales = Venta a domicilio

llustracion 13: Tipo de venta

Fuente: Tomando de encuestas aplicadas mediante una investigacion

En cuanto a las ventas las personas han optado por realizar ventas directas en
sus respectivos locales, seguido por las ventas en redes sociales, venta a domicilio

y por ultimo con un porcentaje menor, las ventas a través de aplicaciones digitales,
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es por ello que las aplicaciones digitales al ser poco conocidas van a generar mayor

interés por los consumidores en el mercado.

6. ¢Actualmente cuanto invierte en la publicidad de sus productos o servicios?

Tabla 8: Inversién de publicidad

RESPUESTAS TOTAL PORCENTAJES
Entre 10 a 20 ddlares 92 25%
Entre 21 a 30 ddlares 15 4%
Entre 31 a 40 dolares 29 8%
Entre 41 a 50 ddlares 0 0%
No invierte en publicidad 232 63%
TOTAL 368 100%

N
DY

= Entre 10 a 20 ddlares = Entre 21 a 30 ddlares = Entre 31 a 40 ddlares

Entre 41 a 50 ddlares = No invierte en publicidad

llustracion 14: Inversion de Publicidad

Fuente: Tomado de encuestas aplicadas mediante una investigacion
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Los duefios para dar a conocer el giro de su negocio invierten en publicidad; sin
embargo, debido al gran cambio causado por la pandemia, varios negocios no
cuentan con la economia suficiente para invertir en publicidad, y otros buscan
realizarlo de forma que no genere un gran costo, como es el pago de entre 10 a 20
dolares mensuales, dato que permitird la identificacion del precio que tendra la

aplicacion en el mercado.

7. ¢Qué tipo de medios de comunicaciéon utiliza para la publicidad de su

negocio?

Tabla 9: Medios de comunicacion

RESPUESTAS TOTAL PORCENTAJES
Facebook 184 50%
Twitter 0 0%

Radio 15 4%
Television 0 0%
Volantes 15 4%
Otros 62 17%
Ninguno 92 25%
TOTAL 368 100%
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4%
0% 0%

= Facebook = Twitter Radio Television = Volantes = Otros = Ninguno

llustracion 15: Medios de comunicaciéon

Fuente: Tomado de encuestas aplicadas mediante una investigacion

Entre los medios de comunicacion para publicitar los negocios se encuentra
Facebook, un medio digital utilizado hoy en dia por jovenes y adultos, para la
adquisicién ya sea de comida, ropa, regalos y mas, esta pregunta permite la
identificacion de la posible competencia que poseera el presente proyecto, ademas

de la realizacion de la oferta en el mercado.
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8. ¢Considera usted que una aplicacion digital generaria ingresos en sus

ventas?

Tabla 10: Ingresos en ventas

RESPUESTAS TOTAL PORCENTAJES
Sl 353 96%
NO 15 4%
TOTAL 368 100%

=S| = NO

llustracion 16: Ingresos en ventas

Fuente: Tomado de encuestas aplicadas mediante una investigacion

En esta pregunta se puede evidenciar que, para la mayoria de duefios de
negocios, una aplicacion si elevaria significativamente los ingresos en sus ventas;
dado que, en estos tiempos se ha utilizado las aplicaciones digitales, para el tema
de publicidad y promocién de productos y servicios, por lo cual se podra conocer el

total de la demanda potencial.
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9. ¢Le gustaria pautar en un directorio digital de emprendimientos de la ciudad

de Ibarra, que se descargue de forma gratuita por parte de los consumidores?

Tabla 11: Consumidores

RESPUESTAS TOTAL PORCENTAJES
Sl 320 87%
NO 48 13%
TOTAL 368 100%

=S| =NO

llustracion 17: Consumidores

Fuente: Tomado de encuestas aplicadas mediante una investigacion

Para muchos duefios es importante invertir en una aplicacion digital que se
descargue de forma gratuita por los consumidores, dado que esta aplicacion servira
como una estrategia de publicidad, para que se haga uso de la misma y permita a

las personas conocer de los negocios.
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10. ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por la publicidad de su

negocio en nuestra aplicacion digital?

Tabla 12: Pago de Aplicacion

RESPUESTAS TOTAL PORCENTAJES
$ 10,00 272 74%
$ 12,00 48 13%
$ 15,00 33 9%
$ 20,00 15 4%
TOTAL 368 100%

= $10,00 =$12,00 =$15,00 $20,00

llustracion 18: Pago de aplicacion

Fuente: Tomado de encuestas aplicadas mediante una investigacion

Los duefios estan dispuestos a pagar $ 10,00 doélares americanos, para
promocionar su negocio, dado que es una inversion pequefia a comparaciéon de otro

medio como Facebook, cuyo pago en publicidad es de $60,00 dolares americanos
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mensuales, es decir que el valor propuesto para la aplicacion debe ser econémico

para que los duefios de los locales hagan uso de este medio publicitario.

11. ¢Conoce o0 a escuchado sobre alguna aplicacién digital que brinde

publicidad y promocion de productos y servicios locales de Ibarra?

Tabla 13: Aplicaciones digitales

RESPUESTAS TOTAL PORCENTAJES
Sl 48 13%
NO 320 87%
TOTAL 368 100%

=S| =NO

llustracion 19: Aplicaciones digitales

Fuente: Tomado de encuestas aplicadas mediante una investigacion

A pesar de que las aplicaciones digitales son medios muy utilizados, muchos de

ellos no son conocidos por los duefios de negocios, es por ello que, en Ibarra al no

72



contar con muchas aplicaciones digitales, beneficiaria al proyecto en cuanto a su
posicionamiento, es decir que los duefios de negocio en su mayoria se afiliarian a
la app.

12.En caso de que la respuesta es “SI” en la pregunta 11, por favor coloque el

nombre de la aplicacién digital.

Tabla 14: Aplicaciones Digitales Adicionales

RESPUESTAS TOTAL PORCENTAJES
GLOVO 17 36%
BEEZ 21 43%
RAPPI 6 12%
UNOMAS 4 9%
TOTAL 48 100%

= GLOVO = BEES = RAPPI UNOMAS

llustracion 20: Aplicaciones Digitales Adicionales

Fuente: Tomado de encuestas aplicadas mediante una investigacion
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En esta pregunta se puede evidenciar que existen aplicaciones conocidas por los
usuarios, que desarrollan actividades similares a la aplicacion mavil, en la que la
mas conocida es Beez, permitiendo conocer a la competencia del proyecto y a la
identificacion de la oferta en el mercado.

3.2.7 Analisis de la demanda

Los resultados obtenidos en la encuesta permitiran identificacion de la demanda
potencial de los consumidores hacia un producto o servicio en un mercado objetivo,
en este caso los duefios de locales de la ciudad de Ibarra, mismo que se detalla a

continuacion:

Tabla 15: Identificacion de la Demanda Potencial en Negocios

VARIABLES PORCENTAJE TOTAL
Mercado Meta 100% 9.235
Aceptacion de Servicio 87% 8.035
(Pregunta N° 9)

Total Demanda 8.035

Potencial en Negocios

Fuente: Resultados obtenidos de aplicacion de encuesta

Para el analisis de la demanda potencial por usuarios, se procedid a la
identificaciébn del mercado meta, dato que estd ubicado en el literal 3.2.2, y de
acuerdo a la encuesta aplicada en la pregunta 9, se determiné que ochenta y siete
por ciento de las personas estarian dispuestas a pautar por un directorio digital,

teniendo en cuenta estos datos procedi6 a la realizacion del calculo.
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Tabla 16: Identificacion de Demanda Potencial en ddélares

VARIABLES PORCENTAJE TOTAL
Aceptacion del Servicio 87% 8.035
(Pregunta N°9)

Disposicién a pagar/afio $ 171,00
(Pregunta N° 10: $

14,25*12)

Total Demanda $1°373.985
Potencial en Délares

Fuente: Resultados obtenidos de aplicacién de encuesta

En el caso de la demanda potencial en délares se consideré la pregunta 10,
misma que consiste en el valor que los duefios de los locales, estarian dispuestos
a pagar por el servicio, en este caso se realizd6 un promedio de las cantidades
estimadas, siendo la cantidad de $ 14,25 délares americanos, valor que se multiplico

con el total de la demanda potencial por usuarios.

3.2.8. Andlisis de la oferta

De acuerdo a la investigacién mediante las encuestas aplicadas, se evidencia la
existencia de aplicaciones maoviles en el mercado con caracteristicas similares al
proyecto, tales como: Glovo, Beez, Unomas, InDriver y Facebook, los cuales estan
enfocados a productos especificos, lo que hace que pierdan atraccion por parte de
los clientes que buscan satisfacer sus necesidades, o realizar consultas para

posteriores compras.
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Para conocer la oferta de cada una de las aplicaciones competidoras existentes
en la ciudad de lbarra, se levant6é informacién en cuanto al niumero de locales

afiliados a cada aplicacion y el pago por el servicio.

En el caso de Facebook el mayor competidor en el mercado publicitario digital,
se procedi6 al ingreso de la opcion Marketplace y se contabilizo uno a uno los
negocios existentes de la ciudad de Ibarra, sin antes verificar a través de su
informacion personal y de Google-Map que dichos negocios estén posicionados en
la ciudad y que se encuentren aun operando en el mercado, para conocer el costo
del servicio, se cred una pagina, de ropa, a traves del envié de una solicitud, mismo
gue hizo la llegada de una notificacion y el pago por el servicio equivalente a $2.00
dolares al dia por cada publicacién, dando como resultado un costo de $ 60.00 al

mes.

En el caso de las aplicaciones, Globo, Beez, Unomas, Pide Rapidito, Snap Eats,
Pedidos Ya y Lobi Delivery, se hizo la visita a sus respectivas sucursales y de
manera directa se conversd con los encargados, mismos que facilitaron la
informacion, en cuanto al nimero de negocios afiliados y el pago mensual por cada

publicacion.

Con la informacion obtenida se procedera al andlisis de oferta detallado a

continuacion:
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Tabla 17: Identificacion de la oferta

Nombre de la N° de Negocios Pago Ingresos por  Ingresos por
Aplicacion Digital Afiliados a la mensual del Mes Afo
Aplicacion Servicio

Facebook 179 $ 60,00 $10.740 $128.880
Glovo 34 $ 40,00 $ 1.360 $16.320
Beez 86 $ 37,00 $3.182 $ 38.184
Unomas 33 $ 34,00 $1.122 $ 13.464
InDriver 75 $ 21,00 $1.575 $18.900
Pide Rapidito 87 $ 7,00 $ 609 $ 27.308
Snap Eats 95 $ 25,00 $2.375 $ 28.500
PedidosYa 14 $ 35,00 $ 490 $5.880

Lobi Delivery 41 $ 30,00 $1.230 $ 14.760

Total Oferta 644 $272.196

Fuente: Paginas de las aplicaciones mencionadas en la tabla

3.2.9 Demanda insatisfecha

Segun el autor (Sanchez, 2015), la demanda insatisfecha es:

“Aquella que no ha sido cubierta por el mercado y que puede ser

cubierta por un proyecto que satisfaga esta necesidad”. (p.15)

Dicho de otra manera, es cuando la demanda es mayor que la oferta ofrecida.
Para el calculo de la misma se realiza una simple diferencia, del balance Demanda-
Oferta.
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Con los resultados obtenidos de la investigacion se puede evidenciar que existe
una demanda insatisfecha por parte de los negocios de Ibarra, que requieren de
servicios de publicidad y promocion, con mayor eficiencia y eficacia, para ayudar a
crecer su negocio, darse a conocer y obtener mas clientes potenciales, la demanda

insatisfecha es de:

Tabla 18: Identificacién de demanda insatisfecha en negocios

Demanda Oferta Demanda
Potencial Insatisfecha
(Demanda p.-Oferta)
8.035 664 7.371

Para el célculo de la Demanda Insatisfecha, se procedi6 a la resta de la Demanda
Potencial (dato que se obtuvo del literal 3.2.7) y se rest6 la Oferta (dato del literal
3.2.8), dando un resultado de 7.371 en este caso duefios de locales, es decir que
dicho valor no esta siendo cubierto por el mercado y puede en su totalidad ser

llevado a cabo por el presente proyecto.

Tabla 19: Identificacion de la demanda insatisfecha en dolares

Demanda Oferta Demanda

Potencial Insatisfecha

(Demanda p.-Oferta)
$1°373.985 $272.196 $1°101.789

Para el calculo de la demanda insatisfecha en dolares se procedié a la utilizacion

de la formula antes mencionada con los datos en délares de los literales 3.2.7 y
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3.2.8, dando un resultado de $1°101.789 USD, es decir que a nivel econémico el
proyecto posiblemente obtendria dicha ganancia, permitiendo el aumento de

fuentes de empleo y economia en los hogares.
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3.2 Estudio técnico administrativo

El estudio técnico administrativo es indispensable en el desarrollo de un proyecto,
dado que permite determinar el tamafo del proyecto mediante la capacidad
instalada y operativa que tendrd la implementacién de una aplicacion digital; asi
como su macro y micro localizacion, los recursos para su posicionamiento,
financiamiento y demas aspectos, para establecer el funcionamiento adecuado para

el proyecto.

3.2.1 Andlisis y determinacion de lalocalizacion 6ptima del proyecto

El objetivo de la determinacion de la localizacion éptima del proyecto es identificar
un sitio estratégico, donde el negocio tenga acceso a servicios basicos, lugares
comerciales, vias de acceso, para el establecimiento de la ubicacion mas adecuada

para su funcionamiento.

Para el analisis de la localizacion del proyecto, se toma en cuenta los factores
gue constituyen la macro y microlocalizacion, donde se analicen los aspectos de la

ubicacion que incidirdn en el mismo.

3.2.1.1 Macrolocalizacién

Para el presente proyecto se ha tomado como referencia al autor (Carbonel,
2016), quien explica que para identificar los factores de la macrolocalizacion que

inciden en el proyecto pueden ser:
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+ Infraestructura socioecondmica de la zona seleccionada.
» Infraestructura fisica para el servicio.

» Cercania a mercados de consumo.

+ Disponibilidad personal para el servicio.

+ Vias de acceso y transporte.

La localizacion del proyecto sera en la provincia de Imbabura, canton Ibarra,
debido a la ubicacion geografica y dado que la aplicacién estd dirigida a las
personas de esta ciudad. Tomando en consideracion que la ciudad es altamente
comercial, con acceso a servicios basicos, infraestructura, establecimientos

comerciales, organizaciones publicas y privadas.

llustracion 21: Identificacién de la Macrolocalizacién

Fuente: Google- Maps
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3.2.1.2 Microlocalizacién

Para la microlocalizacion se debe considerar lugares especificos donde
proporcione accesibilidad tanto a servicios basicos, asi como el facil acceso al
personal del negocio y de los clientes. Para ello se ha tomado como referencia al

autor (Carbonel, 2016), quien manifiesta los siguientes aspectos:
+ Costo de transporte
« Ubicacion del negocio

« Infraestructura basica

Tabla 20: Localizacién de negocio

LUGAR PONDERACION DETALLE DE ACCESO A SERVICIOS COMO: TOTAL
Arriendo  Transporte Energia Agua Internet Telefonia
Eléctrica
20% 20% 10% 10% 30% 10% 100%/10
Calle José Joaquin de  (10*20%) (10*20%) (9*10%) (10*10%) (9*30%) (10*10%) 9,60
Olmedo y Rafael Troya 2 2 0,9 1 2,7 1
Calle Atahualpay (8%20%)  (10*20%)  (9*10%) (10*10%) (8*30%) (10*10%) 8,90
Tobias Mena 1,6 2 0,9 1 2,4 1
Calle Simén Bolivar y (720%)  (7*20%)  (8*10%) (10*10%) (9*30%) (10*10%) 8,30
Miguel Oviedo 1,4 1,4 0,8 1 2,7 1
Calle El Retorno y Rio (7*20%)  (8*20%) (9*10%) (10*10%) (9*30%) (10*10%) 8,60
Chinchipe 1,4 1,6 0,9 1 2,7 1

En base al andlisis realizado se verifico que la oficina sera posicionada en la calle
José Joaquin de Olmedo y Rafael Troya, casa N° 2-64, junto al parque Boyacay la

iglesia de Santo Domingo.
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llustracion 22: Identificacién de la Microlocalizacién

Fuente: Google- Maps

3.2.2 Andlisis y determinacién del tamafio 6éptimo de la empresa

La empresa al ser una prestadora de servicios digitales, correspondiente a
publicidad y promocién de productos y servicios locales, especificamente en la
ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura, va a tener una limitada infraestructura, y
por lo que se denominara dentro de las pequefias y medianas empresas, el mayor
trabajo se lo realizara directamente con los locales, ofreciendo el servicio, y a su vez

explicando beneficios entre otros.
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3.2.2.1 Mercado (Andlisis de la Demanda insatisfecha)

Tabla 21: Identificacién de la demanda insatisfecha

Demanda Oferta Demanda
Potencial Insatisfecha
(Demanda p.-
Oferta)

8.035 664 7.371

Se puede evidenciar en el mercado una demanda insatisfecha por 7.371
negocios, lo cual representa la carencia de satisfacer a cabalidad las necesidades
locales de promocion y publicidad de productos y servicios, en la cual la empresa
busca satisfacer de manera integra y mostrando verdadero interés por el cliente, y
a su vez buscando la activacion econdmica local, fortaleciendo el comercio y la

industria local.

3.2.2.2 Tecnologia (Maquinaria: capacidad produccion)

Se requerira de una computadora de ultima generacion, para la programacion
periodica de la aplicacion movil, con lo cual estd previsto con la capacidad de
promocionar un minimo de 500 negocios mensuales, ya que cada actualizacion
toma alrededor de 2 dias hébiles entre aprobacion en Play Store, igual para que los
usuarios de dicha aplicacion movil, puedan hacer la respectiva actualizacion
oportunamente; la descripcion de la computadora a utilizarse se encuentra en el

literal 3.2.3.1, en el parrafo referente a soporte técnico.
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3.2.2.3 Disponibilidad de recursos: Materia prima, Insumos

En cuanto se refiere a recursos para el presente proyecto se han determinado
tanto tecnoldgicos como humanos. El proyecto al tratarse de un servicio tecnoldgico
- digital, los recursos a ser utilizados son plataformas gratuitas, como lo es Kodular
un sistema de programacion, dinamico, sencillo de usar, y profesional, en el cual
sera la base del cédigo fuente, de la aplicacion mévil, adicionalmente se hara uso
de Hosting Reseller, que sera el encargado del almacenamiento de datos de la

empresa.

Adicionalmente se utilizar4 One-signal, la cual es una plataforma que ayuda al
envio de mensajes push, indispensables en la promocion diaria de descuentos
especiales, ofertas de los locales a ser promocionados, adicional utilizacién de
Admod, quien sera uno de los principales ingresos del proyecto y por ultimo Google

Play Console.

Respecto de los recursos humanos se requiere personal calificado en el area de
sistemas y administrativa para que la aplicacion mévil pueda funcionar los 365 dias
del afio y esté habilitada las 24 horas del dia, por tanto, puede ser un limitante al
momento de ejecutar el proyecto por la disponibilidad requerida en horas de trabajo
y complejidad del mismo.
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3.2.2.4 Financiamiento

El proyecto sera financiado por dinero de terceros; teniendo asi la totalidad de
$10.000 ddlares americanos, monto que representa el capital financiado, es decir

equivale el 38,98%, del financiamiento del proyecto.

Sin embargo, se detallardn otras posibles opciones de financiamiento con

entidades bancarias como son:

Tabla 22: Financiamiento BanEcuador

Requisitos para el crédito

Generales:

e Ceédulay certificado de votacion

¢ Planilla de servicio basico

e RUC (de ser el caso)
Especificos:

¢ Plan de negocios con flujo de caja proyectada

Detalle del préstamo para emprender

¢ Financiamiento a todas las personas naturales y juridicas que desean

emprender en el sector de la produccion, comercio y servicio.

e El crédito va dirigido para capital de trabajo y/o activo fijo.

¢ Plazo de hasta 15 afios para activo fijo y hasta 3 afios para capital de
trabajo.

e Periodo de gracias de 1 afio para capital de trabajo, y de hasta 5 afios

para activo fijo.
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e Montos desde $ 50 USD hasta $ 150.000 USD, con una tasa de 11,25%

para produccion y 15, 30% para comercio y Servicios.
e Las formas de pago pueden ser mensual, bimestral, trimestral,

semestral, anual o al vencimiento, todo esto de acuerdo al flujo de caja.

Fuente: http://www.ecuadorlegalonline.com/

Tabla 23: Financiamiento de cooperativa Cooprogreso

Microcrédito desde $ 300 hasta $ 10.000

Con un plazo desde 12 hasta 36 meses

Beneficios: Requisitos:
e Agil: Aprobacién en 20minutos e Cédula de identidad.
de desembolsos inmediatos en e Planilla de servicios bésicos.
cualquier agencia. e Rol de pagos.
e Facil: Sin garantes e Respaldo de un activo.
e Simple: La Cuota la puedes Nota: dependiendo del monto.

cancelar en cualquier oficina
de Cooprogreso a nivel
nacional o en cualquier
Servipagos o Pago agil.

Fuente: www.cooprogreso.fin.ec

BAN ECUADOR cuenta con productos financieros acorde a emprendedores, que

da facilidad de tramites, es decir de manera online, y con el mejor asesoramiento.
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3.2.2.5 Capacidad Instalada

Para el caso de una aplicacion mévil, la base de datos tiene una capacidad
maxima de usuarios que pueden mantenerse con un funcionamiento adecuado del
sistema sin perder conectividad. En este caso, la capacidad instalada para la
aplicacion, se calcula basandose en la capacidad de edicion y programacion de la
aplicacién movil, con sus respectivos dos dias de validacion por parte de Play Store.
La base de datos Hosting Reseller puede albergar un maximo de 2500 usuarios al

dia en navegacion de la aplicacion en tiempo real.

3.2.3 Ingenieria del proyecto

En esta etapa se describira los recursos necesarios para la ejecucion del

proyecto, como son los insumos necesarios para cada area.

3.2.3.1 Requerimientos por areas

Area de gerencia encargado de las labores de la empresa, tales como dirigir,
coordinar, analizar, evaluar, liderar y trabajar en equipo con los miembros de cada

area, requerira de lo siguiente:
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Tabla 24: Requerimientos por areas

Descripcion Cantidad Valor C/U Total.

HP Computador 1 739,49 739,49
Cpu Pc Escritorio
Intel 15 1tb Dvd 13 17

Archivador metélico 1 89,00 89,00
Escritorio y silla 1 110,00 110,00
Total 938,49

Area administrativa encargada de labores tales como la contabilizacién de
ingresos, egresos, pago proveedores, tesoreria, ndmina, politicas reglamentos

internos, logistica, comunicaciones, requerira de lo siguiente:

Tabla 25: Requerimiento area administrativa

Descripcién Cantidad Valor C/U Total.

HP Computador 1 739,49 739,49
Cpu Pc Escritorio
Intel I5 1tb Dvd I3 |7

Impresora 1 239,00 239,00
Archivador metalico 1 89,00 89,00
Escritorio y silla 1 110,00 110,00
Total 1.177,49

Area de ventas encargada de la promocion y publicidad del servicio de manera
directa, con los oferentes de productos y servicios, llevar acuerdos, presentar las

promociones, crear un cronograma de actividades relacionadas a la optimizacion de
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tiempo y recursos, logro de objetivos a corto y mediano plazo, sus requerimientos

son los siguientes:

Tabla 26: Requerimiento area ventas

Descripcién Cantidad Valor C/U Total.
HP Computador 1 739,49 739,49
Cpu Pc Escritorio

Intel 15 1tb Dvd 13 17

Teléfono 1 89,95 89,95
Archivador metalico 1 89,00 89,00
Escritorio y silla 1 110,00 110,00
Total 1.028,44

Soporte técnico, manejo de la programacion, control de la red, control de la

aplicacion movil ante posibles inconvenientes con la misma, caida del sistema,

errores en el cédigo fuente, entre otros, sus requerimientos son:

Tabla 27: Requerimiento area Soporte Técnico

Descripcion Cantidad Valor C/U Total.
HP Computador 1 739,49 739,49
Cpu Pc Escritorio

Intel 15 1tb Dvd 13 I7

Escritorio y silla 1 110,00 110,00
Total 849,49
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Adicionalmente se necesitaran de muebles, para la comodidad del cliente, tanto
al momento de espera, como al momento de ser atendido por el personal, entre

ellos:

Tabla 28: Muebles para servicio al cliente.

Descripcién Cantidad Valor C/U Total.
Silla para sala de 1 210,00 210,00
espera

Sillas individuales 2 40,00 80,00

Total 290,00
3.2.4 Identificaciéon y descripcién de los procesos

Se examinara los procesos a realizarse para el control de la aplicacién, asi como

la venta de la misma y toda actividad relacionada.
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3.2.4.1 Descripcién del proceso productivo o prestacion del servicio

Para la prestacion del servicio se realizara el respectivo proceso, que segun la

autora (Pepper, 2011) explica que:

Consiste en un conjunto de actividades planificadas que implica la
participacion de un nimero de personas y de recursos materiales
coordinados para conseguir cumplir con el objetivo planteado, en
este caso se lo establecera a través de un flujograma de

actividades. (p.24)
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llustracion 23: Flujograma de la prestacién del servicio
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Prestacion del Servicio:

Primero se llega acuerdos de las dos partes involucradas, el cliente y empresa,
en la cual se firma un contrato de prestacion de servicios, en el cual se establece,
el valor a ser recaudado, con que tiempos se debera cancelar el valor acordado, en
gue fechas, que es lo que le incluye en dicho contrato, en este caso intervendra el
vendedor designado.

Al igual se solicita que se firme un contrato de confidencialidad, en el cual nos dé
acceso a promocionar su marca, fotografias, catalogos, entre otros, segundo,
recolecciéon de informacion del local, negocio o servicio a ser publicitado,

informacién como:

e Nombre del negocio

e Propietario

e Numeros de contacto

e Catalogos

e Promociones

e Logo

e Imagenes de los productos

e Imagenes del local comercial de darse el caso
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Tercero, se procede a programar la aplicacion movil, para que tenga toda la
informacion adecuadamente subida, sin errores, al igual que con un botdn integrado

gue direcciona al WhatsApp, del oferente del producto o servicio.

Cuarto actualizacion de la aplicacion mévil en la tienda online, Play Store. En el

paso tres y cuatro intervendra el programador designado.

3.2.5 Estructura organizativa y administrativa

A continuacion, se describird la estructura organizativa y administrativa del
proyecto a ser implementado, tales como, mision, vision, organigrama, valores,
mismos que son fundamentales para el 6ptimo desempefio de principio a fin de las

actividades a ser realizadas.

3.2.5.1 Misién

Proporcionar a la localidad de Ibarra una herramienta tecnoldgica, que dé a
conocer los productos y servicios de nuestros clientes, de manera interactiva, facil,
rapida y cumpliendo con las expectativas de las personas al momento de hacer uso

de la aplicacion digital.

3.2.5.2 Visioén

Para el 2026 ser reconocida como una empresa lider, con la mejor aplicacion

digital, a nivel nacional y tomar posicionamiento en diferentes ciudades del pais.
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3.2.5.3 Politicas

Cumplir con los requerimientos de los clientes en cuanto a la calidad de la
aplicacién y resolver cualquier problema que se presente, de manera

oportuna.

Planificar, implementar, mantener, revisar y mejorar continuamente la

aplicacion digital para perfeccionar su funcionamiento.

La informacién del cliente serd totalmente protegida, de acuerdo a lo
estipulado en la Ley orgénica de Telecomunicaciones.

3.2.5.4 Valores

Integridad: Somos una empresa que nos importa la confianza del cliente por

eso trabajamos de manera honesta y transparente.

Responsabilidad: Cumplimos con los requerimientos de los clientes, de

manera eficiente y eficaz.

Respeto: Creamos un ambiente ético, donde se pone en practica los valores

y tratamos a todos por igual, sin ninguna distincion alguna.

Solidaridad: Siempre dando una mano amiga a quienes lo necesiten en

momentos de necesidad.

Compaiierismo: Trabajamos en equipo, ayudandonos unos a otros y

solventando cualquier problema que se presente.
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3.2.5.5 Marca e imagen corporativa

La marca de nuestra empresa sera “En Cadena Ibarra”, cuya finalidad es permitir
gue las personas conozcan de los negocios existentes en la ciudad y a la vez
permitiendo una comercializacion en cadena, es decir que a su vez se asociasen
entre negocios por ejemplo la persona que tiene un restaurante, ya no se dirigiria al
mercado por los suministros, sino que se ingresaria directamente a la aplicacion
digital y se pondria en contacto con la persona que le facilite la compra de los

mismos.

EN GADENA IBARRA

llustracion 24: Marca de la empresa
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3.2.5.6 Organigrama

Gerencia

[ |

Area de ventas [l Soporte técnico

Marketing

L Control y
Ventas Mantenimiento
del Sistema

llustracién 25: Organigrama Estructural

Al ser una empresa recién constituida no podra abarcar un sin niumero de
personal, es debido a ello que se ha pensado en un organigrama estructural que

cuente con el personal necesario para llevar a cabo el funcionamiento de la misma.

3.2.5.7 Manual de funciones

Tabla 29: Descripcion de funciones

X “En Cadena Ibarra”
-@»l Manual de Funciones
EN CADENA IBARRA

%émdaddwmpm
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Gerente

Descripcién del puesto

Dirigir la empresa, enfocase en el cumplimiento
de metas a corto y largo plazo, de acuerdo a lo

establecido en la planificacion estratégica.

Perfil

La persona que asumira este cargo debe tener un
titulo de tercer nivel en administracion de
empresas, finanzas, informatica, capacitaciones
realizadas a nivel de gerencia y experiencia de 3

anos.

Habilidades

- Lider

- Capacidad para resolver problemas
- Saber trabajar en equipo

- Dispuesto a escuchar nuevas ideas
- Innovador

- Sociable

- Tener conocimientos sobre sistemas

informaticos como software

Funciones

- Dirigir al personal de cada area en el
cumplimiento de la planificacion estratégica

- Motivar al personal a trabajar en equipo,
entorno a un ambiente de trabajo positivo

- Evaluar el cumplimiento de objetivos y

metas de cada area

Contador(a)

Descripcién del puesto

Manejo de sistema contable y tributario,
realizacion de estados financieros de acuerdo a lo
establecido en normas vigente, archivacion de

documentos.
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Perfil

La persona que asumira este cargo debe tener un

titulo en contabilidad, experiencia de 2 afios y

tener capacitaciones en cuanto a contabilidad y

tributaria.

Habilidades

Responsable

Social

Conocimientos en programas contables y
de Microsoft como Word, Excel, Teams,
entre otros

Capacidad para resolver problemas

Funciones

Registro y control de cuentas contables
Elaboracion y presentacion de estados
financieros

Mantener actualizados los registros
contables

Elaborar programas presupuestarios

Pago de impuestos, prestamos
Asesoramiento a la gerencia en cuanto a la
toma de decisiones econémicas
Archivacién, guardia y custodia de

documentos

Vendedor(a)

Descripcion del puesto

Comercializacion de la aplicacion digital

verificando datos de los clientes y el cobro

mensual del uso de la aplicacion.

Perfil La persona que asumira este cargo debera tener
experiencia en ventas con titulo de bachiller
egresado, experiencia de minimo un afo.

Habilidades - Social
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- Facilidad de comunicacién
- Responsable

- Respetuoso

- Proactivo

- Trabajo en equipo

- Organizado
Funciones - Visita a clientes
- Registro de nuevos y antiguos clientes
- Cobrar de manera mensual la utilizacion de
la aplicacion
Publicista

Descripcion del puesto

Publicidad de la aplicacion digital en medios

digitales mas utilizados.

Perfil

La persona que asumira este cargo debera tener
titulo en publicidad, experiencia en el area de

marketing de por lo menos 2 afos.

Habilidades

- Creativo
- Responsable
- Veloz en toma de decisiones

- Trabajo en equipo

Funciones

- Realizar publicidad para la venta y
utilizacion de la aplicacion digital

- Actualizacion diaria de la publicidad

Programador

Descripcion del puesto

Actualizacion de la aplicacion digital y

mantenimiento de la misma.

Perfil

La persona que asumira el cargo debera tener

experiencia en computadoras y de sistemas
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informaticos, titulo en Software, experiencia de 3

afos, capacitaciones en informatica.

Habilidades - Responsable
- Capacidad de tomar decisiones
- Trabajo en equipo

- Creativo

Funciones - Controles diarios de la aplicacion digital y
actualizacion de la misma
- Mantenimiento del programa y de la
computadora utilizada exclusivamente para

el manejo y control de la aplicacion.

3.2.5.8 Mapa de procesos

El mapa de procesos segun el autor (Costa, 2021), permite conocer a profundidad
el funcionamiento y desempefio de los procesos y las actividades en los que la
empresa se halla involucrada, prestando una atencién especial a aquellos aspectos

claves de los mismos. (p.44)

Es decir que permite identificar los procesos a través de una manera grafica.
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llustracion 26: Mapa de procesos

Procesos estratégicos: Son aquellas tareas que ayudan a analizar y a
satisfacer las necesidades que tiene direccién a la hora de tomar decisiones

estratégicas.

La atencion al cliente es parte de las decisiones estratégicas; dado que, al
tener una buena comunicacioén con la persona, esta se sentira segura en
cuanto a la decision de adquirir o hacer uso del servicio que se le ofrece, para
ello es necesario capacitar a los empleados y conjuntamente con sus

habilidades creara un entorno 6ptimo para el cliente.

La calidad de gestion en el presente proyecto permitird estrategias en cuanto

a la mejora del servicio ya sea en las actualizaciones de la aplicacion, en

103



cuanto a su presentacion y en mantener un equilibrio en relacién del

mantenimiento del mismo.

Los recursos humanos son fundamentales en un negocio, ya que son los
empleados quien llevaran a cabo el desempefio del negocio en cuanto a

estrategias de marketing, ventas, entre otros.

Procesos operativos: Son aquellos procesos que tienen contacto con el
cliente. Son aquellos procesos que son el nacleo de la organizacion y que

permiten realizar la actividad de la empresa.

En dichos procesos se detalla paso a paso las actividades a realizarse para

la prestacion del servicio y el manejo del mismo.

Procesos de apoyo: Proveen a la organizacién y a los procesos operativos

los recursos necesarios para realizar su normal funcionamiento.

La contabilidad es un proceso de apoyo que permite la identificacion de los
procesos contables y econdmicos en cuanto al registro de las ventas
realizadas, los costos y gastos, pago de mantenimiento de la app, pagos de

sueldos, pago de impuestos y entrega de estados de resultados.

Marketing crea estrategias de publicidad, promocion, de manera que capten

la atencién del cliente y haga uso del servicio.
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- Programacion esta encarga del mantenimiento de la aplicacién, asi como la

actualizacion de la misma y la programacion de nuevos usuarios.

3.2.5.9 Descripcién del diagrama de flujo

El diagrama de flujo de una empresa sirve para describir los procesos de un area
en especifico, de manera que facilite a los empleados comprender las actividades
a través de rectangulos, diamantes, 6valos y otras figuras para definir la actividad,

junto con flechas conectoras que establecen el flujo y la secuencia.

Es por ello que toda empresa debe tener un diagrama de flujo, en el caso del
presente proyecto se ha tomado en consideracion el diagrama para las areas de

contabilidad, ventas, marketing, control y mantenimiento de sistemas.

e Para el caso de contabilidad se requerira del documento fuente, seguido de
su respectivo registro en el libro diario, cada fin de mes se cerrara el libro
diario y se pasara al registro de cada cuenta en el libro mayor, se realizara el
balance de comprobacion, el balance general, estado de resultados, estado
de flujo de caja y estado de cambios en el patrimonio, para finalmente

estregar la informacion financiera.

e Para el caso marketing, se iniciara con una reunion con dicho departamento
para buscar ideas de publicidad conjuntamente con promociones, seguido

del borrador del disefio, que sera realizado por la persona encargada, se dara
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el visto de aceptacion y se procedera al disefio final, para posteriormente ser

publicado a través de los medios publicitarios.

e Para el 4rea de venta o de prestacion del servicio se podra observar cada
paso a desarrollarse en el punto 3.2.4.1

e Finalmente, para el area de programacion, se procedera a instalar el sistema
de la aplicacién para Unicamente el sistema, mismo que estara a cargo una
persona especialista en sistemas, se lo actualizara cada dia de modo que los
clientes puedan publicar su producto o servicio, posteriormente cada
inscripcion de un nuevo cliente o para operacion del mismo sera realizado
por el personal de ventas, mismo que subira al sistema y sera controlado por
la persona de sistemas, también cada mes se realizara un mantenimiento del

sistema y de la computadora, para evitar posibles problemas con la red.

La interpretacion en el diagrama de flujo seré& el siguiente:
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llustracion 27: Flujograma area 1
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llustracion 28: Flujograma de procesos por area 2
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3.2.6 Constitucion legal de la empresa (Empresas SAS) y propiedad

intelectual

Para que la empresa funcione con normalidad y de manera legal, debera cumplir

con los siguientes requisitos.

e Registro Unico de Contribuyentes (RUC de la empresa)

Para la obtencidon del RUC se lo realizara en la oficina del SRI ubicada en la

ciudad de Ibarra, presentando la siguiente informacion:

- Cédula de identidad
- Certificado de votacion

- Documento para registrar el establecimiento del domicilio del

contribuyente
- Escritura publica de constitucion
- Nombramiento del representante legal

- Solicitud de inscripcion y actualizacion general del Registro Unico de

Contribuyentes (RUC) sociedades, sector privado y publico
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e Patente Municipal

Para la obtencion de la patente municipal, se realizara en el municipio de la

ciudad de Ibarra, llevando los siguientes requisitos:

- Copia del Ruc o RISE actualizado
- Copia de la cédula de identidad y certificado de votaciéon

- Copia del comprobante de pago del impuesto predial donde funciona

la actividad econdmica.

- Solicitud de inspeccién del Cuerpo de Bomberos.

3.2.6.1 Nombre comercial de la empresa

El nombre comercial de la empresa sera “En Cadena Ibarra”, debido a que es
facil de recordar y pronunciar, también para evitar asociaciones negativas, ser

flexible y duradera en el tiempo.

“En cadena” cuyo significado es la unidad entre negocios, ya que no solo busca
satisfacer las necesidades de las personas en general, sino también de los duefios
de los locales, en cuanto a la compra de un producto o servicio y en “Ibarra”, dado

gue, es el nombre de la ciudad en la que se posicionara el proyecto.
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3.3 Estrategias de comercializacion

Para las estrategias de comercializacion, es necesario enfocarse en el marketing
gue ahora en la actualidad es mas sofisticado, ya que se puede lograrlo a través de
los medios informaticos, un apoyo favorable para los vendedores que dan a conocer

sus productos o servicios a través de estos medios.

3.3.1 Los productos o servicios, marcas.

La empresa de “En Cadena Ibarra”, poseera una aplicacion digital, que permitira
a los usuarios conocer diferentes locales de la ciudad que ofrecen diferentes
productos y servicios, misma que los usuarios podran descargarse de manera
gratuita, a través de Google-Play, digitando el nombre “En Cadena Ibarra”, lo cual

se presentara con el siguiente icono:

En Cadena lba

llustracion 29: icono de la aplicacion

El disefio del icono posee el color blanco cuyo significado es la pureza y hace

homenaje a la ciudad, debido a su frase “Ibarra, ciudad blanca a la que siempre se
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vuelve”; el color turquesa que trasmite lealtad, creatividad, alegria, al momento de
hacer uso de la aplicacion y por ultimo el color negro en las letras cuyo significado

es la seriedad y el profesionalismo como empresa.

Al momento de ingresar a la aplicacion digital, su disefio sera el siguiente, donde

podran ponerse en contacto con los duefios de cada local:

©500(
0000

®o
06
O0a
00|

llustracion 30: Pantalla de la aplicacion

DO O

Cada icono en la pantalla permitird a las personas identificar rapidamente el
servicio que brinda cada uno de ellos, por ejemplo, si el cliente desea adquirir ropa

ingresara al icono “Ropa y Calzado”
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En Cadena Ibarra

VEHICULOS NIMALES ¥ MASCOTA OTROS
REGISTRATE AQUI

llustracion 31: Opcion de servicio

Una vez seleccionada la opcion se desplegara las opciones de los locales
registrados en la aplicacion.
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(O 0992788278

llustracion 32: Locales disponibles

El cliente seleccionara el local en el que desee realizar la compra y podra

contactarse con el duefio, a través de un mensaje por WhatsApp.
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<_. +593 99 278 8278 -,

BLOQUEAR ANADIR

Hola, App En Cadena me
mostré su anuncio y quisiera
- mas informacién

llustracion 33: Contestacion con el local

Finalmente se procedera a la realizacion de la compra de acuerdo a los

estandares establecidos en la negociacion.

3.3.2 Canales de distribucion

El canal de distribucion, se lo hara en un inicio a través de la venta a domicilio de
los duefios de locales, dandoles a conocer la aplicacién y todo tipo de informacion
referente a la misma y posteriormente quien desee nuestro servicio podra dirigirse

directamente a la oficina, donde ser& atendido por nuestro vendedor experto.
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3.3.3 Promocién

Para dar a conocer la aplicacion digital es necesario crear estrategias de
promocion, que permita a la empresa tener clientes fieles y a la vez incrementar el

namero de usuarios, lo cual se lograra mediante:

e Regalos a nuestros clientes mas frecuentes y en fechas especiales como
Navidad.

e Sorteo de premios por aniversario de la empresa.

e Promociones de paga de 6 meses por la publicidad de tu negocio y te

regalamos 2 meses gratis.

e Descuentos del 20 al 30% en Black Friday.

3.3.4 Precio

En el caso para determinar el precio de venta, se ha realizado en primera
instancia el estudio de mercado en el que incluye recopilacion de informaciéon a
través de la encuesta, misma que contiene la pregunta nimero diez, en el que
contiene el valor que el cliente esta dispuesto a pagar, siendo el total de $10,00
dolares americanos y también se hizo el estudio de la competencia, en la que indica
gue el valor a pagar en medios como Facebook, Beez, Rappi, entre otros es de $
60,00 a $7,00 mensuales.

Lo que diferencia a la aplicacion “En Cadena |barra” de las demas, es el facil

acceso tanto de productos, como de servicios (opcién que no posee las aplicaciones
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antes mencionadas en el punto 3.2.2 a excepcion de Facebook) y la variedad de
promociones que se poseera, pensando principalmente en satisfacer las
necesidades de los usuarios que haran uso de la misma, facilitando la busqueda de

un servicio y encontrando diversas opciones en tan solo una pantalla.

Con esta informacion recopilada se procedié a analizarla y verificar que el precio
por la utilizacion de la aplicacion para la publicidad del negocio, siendo un estimado

de $10,00 délares americanos mensuales.

3.3.5 Personas

Es importante ya sea en redes sociales o0 en una pagina web de la empresa, crear
un blog donde las personas que hacen uso de la aplicacibn puedan dar sus

opiniones, recomendaciones de acuerdo al tipo de servicio que se ofrece.

Esta informacion permitira a la empresa actualizarse cada semana en cuanto a
los gustos y preferencias; ademas de que las personas al momento de surgir una
duda entre dos marcas, puedan observar los comentarios de las personas y tener

una idea mas clara al momento de elegir.

3.3.6 Procesos

Para las personas especialmente las nuevas en uso de celulares, es necesario
gue conozcan los pasos a seguir para que puedan descargarse la aplicacién, entre

ellas:
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1) Ingresarse a Play-Store.

llustracion 34: Play-Store

Fuente: Google

2) Digitar en el icono de busqueda el nombre “En Cadena Ibarra”.

. Google Play | en cadena ibarra|

llustracién 35: En cadena Ibarra

Fuente: Google

3) Seleccionar la aplicacion.

=n Cadena lbarr

Movimiento Vivir pa

llustracién 36: Aplicacion

Fuente: Google
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4) Dar click en Instalar.

En Cadena Ibarra

Movimiento Vivir para Servir Productividad

£ Paratodos

Contiene anuncios

llustracion 37: Instalacion

Fuente: Google

5) Una vez instalado, ingresarse a la aplicacion dando click en el icono que

aparecera en la pantalla del celular.
6) Una vez ingresado aparecera diversas opciones de servicios.

7) Elija el servicio que desee.

Dichos pasos se encontraran en la pagina web del negocio y en Facebook.

3.3.7 Posicionamiento

El tipo de posicionamiento de la empresa sera a través de la tecnologia, dado

gue es una herramienta muy solicitada por la sociedad, y se lo realizara a través de:
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Publicidad de la aplicacién, en redes sociales como Facebook, YouTube e

incluso Twitter.

Mensajes push, que son notificaciones a los usuarios y que pueden

compartirlo con sus amigos o familiares.

Posicionamiento SEO, que consiste en posicionarse en Google como la

mejor opcion en aplicaciones digitales.
Creacion de una pagina web, exclusiva solo para la empresa.

Posicionamiento de vallas publicitarias en diferentes puntos estratégicos de

la ciudad de Ibarra.

Acuerdo con la empresa GolLed para la transmision de la publicidad asociada

a la aplicacion, en sus pantallas gigantes ubicada en la ciudad de Ibarra.

Acuerdo con la radio EXA, para la promocion de la aplicacion, dirigida a los

radioyentes.
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3.4 Estudio econdmico financiero

El presente capitulo tiene como objetivo analizar los aspectos financieros que
intervienen en el desarrollo de este proyecto, asi como los recursos necesarios para
llevarlo a cabo. En este caso es importante puntualizar que la naturaleza del negocio
es el servicio, ya que se ofertara publicidad a través de una aplicacién movil en los

comercios de Ibarra como punto de inicio.

3.4.1 Inversiones y capital de trabajo

En cuanto se refiere al presupuesto de inicio del proyecto se ha determinado
como parte de la inversion fija, aquellos que se requieren para que funcione el
negocio adecuadamente con todas las areas organizacionales necesarias para la
ejecucion del servicio. En este caso se requieren muebles y enseres, equipos de
computacion y equipo de oficina e intangibles como software que son

indispensables para el funcionamiento de la aplicacion mavil.

3.4.1.1 Maquinariay equipos

En cuanto se refiere a muebles y enseres, se requieren de 4 escritorios con sillas,
2 sillas individuales, 1 silla de espera y 4 archivadores metalicos, adicionalmente
son necesarias 4 computadoras, 1 impresora y un médem de internet, ademas de

un teléfono para la oficina, mismos que se detallan en las presentes tablas.
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Tabla 30: Inversidon en equipos de computacion administrativo

Cantidad Descripcion Valor Valor Total
Unitario
3 Computador Cpu Pc Escritorio $739,49 $2.218,47
Intel I5 1tb Dvd I3 17
1 Modem Internet Motorola $155,00 $155,00
Sb6120 Forceware Docsis 3
1 Impresora Epson L-365 $239,00 $239,00
Total $2.612,47
Tabla 31: Equipo de computacion operativo
Cantidad Descripcién Valor Valor Total
Unitario
1 HP Computador Cpu Pc $739,49 $739,49
Escritorio Intel I5 1tb Dvd I3 17
Total $739,49
Tabla 32: Inversion en muebles y enseres
Cantidad Descripcion Valor Valor
Unitario Total
4 Escritorio con silla $110,00 $440,00
Sillas individuales $40,00 $80,00
1 Silla para sala de $210,00 $210,00
espera
4 Archivador metalico $89,00 $356,00
Total $1.086,00
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Tabla 33: Inversion en equipo de oficina

Cantidad Descripcion Valor Unitario Valor Total
1 Teléfono $89,95 $89,95
Total $89,95

3.4.1.2 Capital de trabajo (contrato de trabajadores, materia prima, insumos,

servicios basicos, etc.)

En el capital de trabajo se han incluido los gastos administrativos y los gastos de
constitucion para que la empresa pueda operar eficientemente. El capital de trabajo
al ser una empresa de servicios, se ha estimado para tres meses en funcién de que

el negocio empiece a generar clientela y pueda generar ingresos por sus ventas.

3.4.1.2.1 Mano de Obra

En el caso de la mano de obra se realizara la contratacion de un programador,
mismo que se encargard del monitoreo constante de la aplicacion, asi como las
actualizaciones mensuales a realizarse, esta persona encargada constara en
némina con un mensual fijo mas beneficios de ley (décimo tercero, décimo cuarto,
aporte patronal y a partir del segundo afio fondos de reserva), el cual esta detallado
en el literal 3.4.1.2.5, el porcentaje de incremento en sueldos sera del 2,70%, de

acuerdo al promedio realizado con los porcentajes del salario del afio 2017 al 2021.
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Tabla 34: Costo de mano de obra

ANO TASA 1 2 3 4 5
Costo de 2,70% $9.726,80 $11.056,69 $11.344,42 $11.639,92 $11.943,39
mano de obra

TOTAL, COSTO $9.726,8 $11.056,7 $11.344,4 $11.639,9 $11.9434

MANO DE OBRA

3.4.1.2.2 Costos Operativos

Para el caso de costos operativos se realizara una subcontratacion de un
programador (Anexo N°7), mismo que se encargara de la creacion de los usuarios
e instalacion de los mismos en la aplicacion digital y en el programa de monitoreo,
en la presente tabla se detalla el numero de programaciones posiblemente a
realizarse al afio y el costo por cada programacion, el porcentaje de 1,27% equivale
a la tasa de crecimiento y el 2,70%, de acuerdo al promedio realizado con los
porcentajes del salario del afio 2017 al 2021.

Para el estimado de nimero de programaciones se realizd una captacion de la
demanda siendo del 12%, porcentaje que se multiplico con el total de la demanda
insatisfecha siendo de 7.371, dando el total el nimero de programaciones total

ofertada.
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Tabla 35: Costo Operativos

FASE OPERACIONAL
ANO TASA 1 2 3 4 5
N° de programaciones realizadas 1,27% 885 896 907 919 930
Costo unitario por programacion 2,70% $3,00 $3,08 $3,16 $3,25 $3,34
TOTAL COSTO OPERATIVO $2.653,56 $2.759,82 $2.870,33 $2.985,26 $3.104,80

3.4.1.2.3 Gastos Administrativos

Dentro de los gastos administrativos, se han incluido los sueldos del personal

gue incluye del gerente y del contador, mismos que se detalla en el literal 3.4.1.2.5,

ademas de los suministros de oficina y gastos de servicios.

Tabla 36: Gastos Administrativos

Descripcion Mensual Anual
Sueldos $1.510,10 $18.121,20
Administrativos
Suministros de $92,40 $1.108,80
oficina
Gastos de servicios $846,38 $10.156,56

Total $938,78 $29.386,56
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Tabla 37: Suministros de oficina

Descripcion Cantidad Valor Total Total
Mensual Anual
Papel bond 3 $3,50 $10,50 $126,00
Esferos 12 $0,45 $5,40 $64,80
Grapadora 3 $9,00 $27,00 $324,00
Grampas 6 $0,75 $4,50 $54,00
Tintas 4 $8,00 $32,00 $384,00
Carpetas de 4 $3,25 $13,00 $156,00
Archivador
Total $92,40  $1.108,80
Tabla 38: Gastos de servicios basicos
Descripcion Mensual Anual

Arriendo $100,00 $1.200,00
Agua $25,00 $300,00
Luz $100,00 $1.200,00
Internet Empresarial $600,00 $7.200,00
Telefonia $21,38 $256,56
Total $846,38 $10.156,56
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3.4.1.2.4 Gastos de Venta

Dentro de los gastos de venta, se han incluido los sueldos del personal de ventas

gue contara con dos vendedores, mismos que se detalla en el literal 3.4.1.25y

gastos de medios publicitarios (Anexos N° 8, 9 y 10).

Tabla 39: Gastos de venta

Descripcion Mensual Anual
Sueldo $921,60 $11.059,20
Publicidad $3.040,80 $36.489,60

Total $3.962,40 $47.548,80

Tabla 40: Gastos de Publicidad
Descripcion Mensual Anual

Redes Sociales $150,00 $1.800,00
YouTube $300,00 $3.600,00
Radio EXA $180,00 $2.160,00
Valla publicitaria 8x4 $675,00 $8.100,00
metros
Valla publicitaria 6x4 $610,00 $7.320,00
metros
Valla publicitaria 6x3 $565,00 $6.780,00
metros
Flyer A6 impresion dos $28,00 $336,00
lados (1000 unidades)
Roll up 80x200cm $40,00 $480,00
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Publicidad en GOLED $492,80 $5.913,60
(Pantalla Digital
Publicitaria)

Total $3.040,80 $36.489,60

3.4.1.2.5 Gastos de Constitucion

Los gastos de constitucion estan conformados por todos los gastos que incurre
al momento de la creacion de una empresa, mismas que se presentan en la

siguiente tabla:

Tabla 41: Gastos de Constitucion

Descripcion Total
Aprobacion $50,00
Constitucion
Patente municipal $50,00
Permiso $15,00
funcionamiento
Permiso de $30,00
bomberos
Inscripcién de $50,00
registro mercantil
Pago de aplicacion $1.500,00
(Hosting Reseller)

Total $1.695,00
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3.4.1.2.6 Gastos de Instalacion

Los gastos de instalacion se componen por gastos que permiten tener una mejora
de la imagen del lugar (Anexo N°11), en que se realizaran las actividades
administrativas, de ventas y operativas, mismas que se presentan en la siguiente

tabla:

Tabla 42: Gastos de instalacion

Descripcion Total
Pintura $76,00
Decoracion $100,00
Adecuacion de $250,00

instalaciones
Total $426,00
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3.4.1.2.7 Sueldos

Los sueldos del personal se han calculado en base a los aportes del Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social, respecto al aporte personal (9,45%) y el aporte
patronal (11,15%). Dichos célculos se realizaron tomando como referencia la
remuneracion mensual de cada empleado, multiplicando los rubros mencionados
anteriormente. Adicionalmente se tomaron en cuenta fondos de reserva, décimo
tercer y cuarto sueldo y vacaciones, los cuales se suman a los valores antes

sefalados para obtener la remuneracion total por cada trabajador.

Cada afio se ha estimado un crecimiento del 2,70% en sueldos, considerando la

proyeccién de sueldos de cada afio hasta el 2021.

Tabla 43: Incremento de sueldos en Ecuador

INCREMENTO RUBRO PORCENTAJE

DE SUELDOS
2020-2021 $ 400,00 2,70%
2019 $ 394,00 1,50%
2018 $ 386,00 2,10%
2017 $ 375,00 2,9%

Con respecto a los sueldos del primer afio, no se ha tomado en cuenta el valor

de vacaciones, sino a partir del segundo afio.
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Tabla 44:Rol de pagos primer afio

ROL DE PAGOS 1ER ANO

Empleado Sueldo Aporte Sueldo Fondo  Aporte Décimo Décimo  Vacc Total Total
IESS Mensual de Patronal Tercero cuarto (mensual) (anual)
Reser.
GERENTE $800,00 $75,60 $724,40 $0,00 $97,20 $66,67 $33,33 $0,00 $921,60 $11.059,2
GENERAL
CONTADOR $500,00 $47,25 $452,75  $0,00 $60,75 $41,67 $33,33 $0,00 $588,50 $7.062,00
VENDEDOR (2) $800,00 $75,60 $724,40 $0,00 $97,20 $66,67 $33,33 $0,00 $921,60 $11.059,2
PROGRAMADOR $700,00 $66,15 $633,85 $0,00 $85,05 $58,33 $33,33 $0,00 $810,57 $9.726,80
Total sueldos $2.800,00 $264,60 $3.056,97 $0,00 $410,18 $281,33 $133,33 $0,00  $3.242,27 $38.907,2
administrativos
Remuneracion $2.800,00 $264,60 $2.535,40 $0,00 $340,20 $233,33 $133,33 $0,00  $3.242,27 $38.907,2
mensual
Remuneracion $33.600,00 $3.175,20 $30.424,8 $0,00 $4.082,40 $2.800,00 $1.600,00 $0,00 $38.907,20
anual 0
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Tabla 45: Rol de pagos segundo afio

ROL DE PAGOS 2DO ANO

Empleado Sueldo Aporte Sueldo Fondo Aporte Décimo Décimo Vacac. Total Total
IESS Mensual de Patronal  Tercero cuarto (mensual) (anual)
Reserva
8,33%

GERENTE GENERAL $821,60 $77,64 $743,96 $68,44 $99,82 $68,47 $33,33 $34,23 $1.048,26 $12.579,07
CONTADOR $513,50 $48,53 $464,97 $42,77 $62,39 $42,79 $33,33 $21,40 $667,66 $8.011,92
VENDEDOR (2) $821,60 $77,64 $743,96 $68,44 $99,82 $68,47 $33,33 $34,23 $1.048,26 $12.579,07
PROGRAMADOR $718,90 $67,94 $650,96 $59,88 $87,35 $59,91 $33,33 $29,95 $921,39 $11.056,69
Total sueldos $2.875,60  $271,74 $2.603,86  $239,54  $349,39  $239,63  $233,33  $119,82 $3.785556 $44.226,74
administrativos

Remuneracion mensual  $2.875,60 $271,74  $2.603,86 $239,54 $349,39 $239,63 $133,33 $119,82 $3.685,56 $44.226,74
Remuneracion anual $34.507,20 $3.260,93 $31.246,27 $2.874,45 $4.192,62 $2.875,60 $1.600,00 $1.437,80 $44.226,74
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Tabla 46: Rol de pagos tercer afo

ROL DE PAGOS 3ER ANO

Empleado Sueldo Aporte Sueldo Fondo Aporte Décimo Décimo Vacac. Total Total
IESS Mensual de Patronal  Tercero cuarto (mensual) (anual)
Reserva

GERENTE GENERAL $843,78 $79,74 $764,05 $70,29 $102,52 $70,32 $33,33 $35,16 $1.075,66 $12.907,90
CONTADOR $527,36 $49,84 $477,53 $43,93 $64,07 $43,95 $33,33 $21,97 $684,79  $8.217,44
VENDEDOR (2) $843,78 $79,74 $764,05 $70,29 $102,52 $70,32 $33,33 $35,16 $1.075,66 $12.907,90
PROGRAMADOR $738,31 $69,77 $668,54 $61,50 $89,70 $61,53 $33,33 $30,76 $945,37 $11.344,42
Total sueldos $2.953,24  $279,08 $2.674,16  $246,00 $358,82  $246,10 $133,33  $123,05 $3.781,47 $45.377,67
administrativos

Remuneracion mensual  $2.953,24  $279,08 $2.674,16  $246,00 $358,82  $246,10 $133,33  $123,05 $3.781,47 $45.377,67

Remuneracion anual $35.438,89 $3.348,98 $32.089,92 $2.952,06 $4.305,83 $2.953,24 $1.600,00 $1.476,62 $45.377,67
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Tabla 47: Rol de pagos cuarto afio

ROL DE PAGOS 4TO ANO

Empleado Sueldo Aporte Sueldo Fondo Aporte Décimo Décimo Vacac. Total Total
IESS Mensual de Patronal  Tercero cuarto (mensual) (anual)
Reserva

GERENTE GENERAL $866,57 $81,89 $784,67 $72,18 $105,29 $72,21 $33,33 $36,11 $1.103,80 $13.245,62
CONTADOR $541,60 $51,18 $490,42 $45,12 $65,80 $45,13 $33,33 $22,57 $702,38  $8.428,51
VENDEDOR (2) $866,57 $81,89 $784,67 $72,18 $105,29 $72,21 $33,33 $36,11 $1.103,80 $13.245,62
PROGRAMADOR $758,24 $71,65 $686,59 $63,16 $92,13 $63,19 $33,33 $31,59 $969,99 $11.639,92
Total sueldos $3.032,98  $286,62 $2.746,36  $252,65 $368,51  $252,75  $133,33  $126,37 $3.879,97 $46.559,66
administrativos

Remuneracion mensual  $3.032,98  $286,62 $2.746,36  $252,65 $368,51  $252,75  $133,33  $126,37 $3.879,97 $46.559,66

Remuneracion anual $36.395,74 $3.439,40 $32.956,35 $3.031,77 $4.422,08 $3.032,98 $1.600,00 $1.516,49 $46.559,66
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Tabla 48: Rol de pagos quinto afio

ROL DE PAGOS 5TO ANO

Empleado Sueldo Aporte Sueldo Fondo Aporte Décimo Décimo Vacac. Total Total
IESS Mensual de Patronal  Tercero cuarto (mensual) (anual)
Reserva

GERENTE GENERAL $889,96 $84,10 $805,86 $74,13 $108,13 $74,16 $33,33 $37,08 $1.132,70 $13.592,45
CONTADOR $556,23 $52,56 $503,66 $46,33 $67,58 $46,35 $33,33 $23,18 $720,44  $8.645,28
VENDEDOR (2) $889,96 $84,10 $805,86 $74,13 $108,13 $74,16 $33,33 $37,08 $1.132,70 $13.592,45
PROGRAMADOR $778,72 $73,59 $705,13 $64,87 $94,61 $64,89 $33,33 $32,45 $995,28 $11.943,39
Total sueldos $3.114,87 $294,36  $2.820,51 $259,47 $378,46 $259,57 $133,33 $129,79 $3.981,13 $47.773,57
administrativos

Remuneracion mensual  $3.114,87  $294,36  $2.820,51  $259,47 $378,46  $259,57  $133,33  $129,79 $3.981,13 $47.773,57

Remuneracién anual $37.378,43 $3.532,26 $33.846,17 $3.113,62 $4.541,48 $3.114,87 $1.600,00 $1.557,43 $47.773,57
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3.4.1.2.8 Capital de Trabajo

El capital de trabajo se calcul6 respecto de los costos y gastos, conformado por

el andlisis del costo por mano de obra y costo por cada programacion, gastos

administrativos, gastos de venta, asi como el ciclo productivo.

El capital de trabajo se estimo para un lapso de 2 meses (60 dias), mientras el

negocio empieza a generar ventas lo suficientemente estables para solventar los

gastos y erogaciones, para el caso de gastos administrativos (gastos de servicios

basicos, suministros de oficina) y de venta (gastos de publicidad) se realiz6 el

incremento tomando en cuenta la inflacion del 0,12% a enero del 2021

(Proyecciones presentes en los Anexos 12, 13 y 14).

Tabla 49: Total capital de trabajo

FASE OPERACIONAL

ANO 1 2 3 4 5
NIVEL DE PRODUCCION
Mano de obra directa $9.726,80 $11.056,69 $11.344,42 $11.639,92 $11.943,39
Costo operativo $2.653,56 $2.759,82 $2.870,33 $2.985,26 $3.104,80
TOTAL COSTO DE PRODUCCION  $12.380,36 $13.816,50 $14.214,74 $14.625,18 $15.048,20
Gastos de administracion $29.386,56 $31.869,87 $32.417,76 $32.980,09 $33.557,26
Gastos de ventas $47.548,80 $49.112,46 $49.485,13 $49.866,74 $50.257,52
TOTAL GASTOS $76.935,36 $80.982,32 $81.902,89 $82.846,83 $83.814,78
ADMINISTRACION Y
VENTAS
TOTAL COSTOS DE $89.315,72 $94.798,83 $96.117,63 $97.472,01 $98.862,97
OPERACION
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CAPITAL DE TRABAJO 60 $14.682,04 $15.583,37 $15.800,16 $16.022,80 $16.251,45
NETO

INCREMENTO DEL $14.682,04 $901,33 $216,79 $222,64 $228,65
CAPITAL DE TRABAJO
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3.4.1.3 Total de inversién

El total de la inversion del presente proyecto es de $25.653,85, que incluye la
inversion fija (equipos de computacion, muebles y enseres, equipo de oficina), la
inversién intangible (gastos de constitucion, gastos de instalacion e intereses pre

operativos, detalle presente en el Anexo N° 15) y capital de trabajo.

Tabla 50: Inversiéon Total

Descripcion Valor
Inversion fija $4.527,81
Inversion intangible $6.444,00
Capital de Trabajo $14.682,04
Total $25.653,85
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3.4.1.4 Fuentes de Financiamiento y Costo de Capital

Para el financiamiento del presente proyecto, se ha tomado como referencia a
BanEcuador para el otorgamiento del crédito para el negocio. Los recursos propios
representan el 61,02% de la inversién y los financiados representan el 38,98%

restante.

Tabla 51: Financiamiento del proyecto

FINANCIAMIENTO VALOR PORCENTAJE
Capital propio $15.653,85 61,02%
Capital financiado $10.000,00 38,98%
TOTAL $25.653,85 100%

A continuacién, se presentan los datos del financiamiento requerido para el

presente proyecto:

Tabla 52: Datos del préstamo

DATOS DEL FINANCIAMIENTO

BANCO BAN ECUADOR
MONTO $10.000,00
INTERES 15%

PLAZO 5 afios

A continuacion, se detalla la tabla de amortizacién del crédito requerido para

cubrir el valor total de la inversion, el cual sera otorgado por BAN ECUADOR.
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Tabla 53: Amortizacion del préstamo

ANO CUOTA INTERES AMORTIZACION SALDO
0 $10.000,00
1 $3.500,00 $1.500,00 $2.000,00 $8.000,00
2 $3.200,00 $ 1.200,00 $2.000,00 $6.000,00
3 $2.900,00 $ 900,00 $2.000,00 $4.000,00
4 $2.600,00 $ 600,00 $2.000,00 $2.000,00
5 $2.300,00 $ 300,00 $2.000,00 $0,00

Respecto de la depreciacion se ha tomado en cuenta para el célculo el valor de

cada bien, dividido para el nimero de afios de vida util. En el caso de muebles y

enseres es 10 afios, para equipo de oficina 10 afios y equipo de computacion 3

anos.

Tabla 54: Depreciacion de activos

ANOS
DETALLE VALOR VIDA 1 2 3 4 5 DEPRECIA VALOR
UTIL CION EN
ACUMULAD LIBROS
A POR
ACTIVO
Equipo de computacion  $739,49 3 $246,50 $246,50 $246,50 $0,00 $0,00 $739,49 $0,00
operativo
Equipo de oficina $89,85 10 $8,99 $8,99 $8,99 $8,99 $8,99 $44,93 $44,93
Muebles y enseres $1.086,00 10 $108,60 $108,60 $108,60 $108,60  $108,60 $543,00 $543,00
Equipo de $2.612,47 3 $870,82 $870,82 $870,82 $0,00 $0,00 $2.612,47  $
Computacion
Administrativo
TOTAL $4.527,81 $1.234,91 $1.234,91 $1.234,91 $117,59 $117,59 $3.939,89 $587,93
DEPRECIACION ACUMULADA ANUAL $1.234,91 $2.469,81 $3.704,72 $3.822,30 $3.939,89
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3.4.1.5 Tasa de Rendimiento Medio

La tasa de rendimiento medio se calcula con la inflacibn mas el costo de capital

(costo en el que incurre una empresa para financiar sus proyectos de inversion a

través de los recursos financieros propios). Se calcula tomando el porcentaje de

aporte propio multiplicado por la inflacion del 2021 dando como resultado una

ponderaciéon de 0,07%. El mismo proceso se realiza con el porcentaje de

financiamiento de terceros, multiplicado por la tasa de interés del préstamo que se

realizara, que en este caso es de 15%, dando como resultado una ponderacion de

5,85%. Finalmente se suman los dos valores y se obtiene un costo de capital del

5,92%

Tabla 55: Costo del capital en porcentajes

FINANCIAMIENTO VALOR PESO TASA DE PONDERACION
RELATIVO DESCUENTO

Capital propio $15.635,85 61,02% 0,12% 0,07%

Capital financiado $10.000,00 38,98% 15% 5,85%

TOTAL $25.653,85 100% CK 5,92%
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Una vez realizado este calculo se procede a determinar la TRM que resulta de
sumar la inflacién anual mas el costo de capital, dando como resultado el valor de
6,04%

Tabla 56: Calculo de la tasa interna de retorno

TASA DE REDESCUENTO O TASA DE
RENDIMIENTO MEDIO
Inflacion anual Costo Capital TRM
0,12% 5,92% 6,04%
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3.4.2 Estado de Resultados

El estado de resultados presenta la diferencia entre ingresos y egresos para identificar si existe pérdida o ganancia
en un periodo econémico. Como punto de partida, se inicia por el calculo del nimero de programaciones a realizarse,
la cual corresponde a los negocios de la ciudad de Ibarra, que estarian dispuestos a pautar la publicidad en la
aplicaciéon movil. Una vez identificada la cantidad de personas en el primer afo, se procede a multiplicar por $10,00
dolares que es el precio que mayormente pueden pagar de manera mensual los duefios de comercios en la ciudad
de Ibarra; con estos valores se obtienen los ingresos esperados. La proyeccion de precios del afio 2 al 5, se realizé

el incremento tomando en cuenta la inflacion del 0,12% a enero de 2021 para el precio de venta.

Tabla 57: Ingresos por venta

FASE OPERACION
ANO 1 2 3 4 5
Unidades 885 896 907 919 930
vendidas
Precio de venta $120,00 $120,14 $120,29 $120,43 $120,58
INGRESOS $106.142,40 $107.619,40 $109.116,95 $110.635,34 $112.174,85

POR VENTAS
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Con esta informacién, se procede a desarrollar el respectivo estado de resultados:

Tabla 58: Estado de Resultados

FASE INVERSION OPERACIONAL

ANO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ingresos de operacién $106.142,40 $107.619,40 $109.116,95 $110.635,34 $112.174,85
TOTAL INGRESOS $106.142,40 $107.619,40 $109.116,95 $110.635,34 $112.174,85
COSTO DE PRODUCCION
Costo de produccion $12.380,36 $13.816,50 $14.214,74 $14.625,18 $15.048,20
Depreciacion de activos de $246,50 $246,50 $246,50 $0,00 $0,00
produccion
TOTAL COSTO DE $12.626,86 $14.063,00 $14.461,24 $14.625,18 $15.048,20
PRODUCCION
UTILIDAD BRUTA EN $93.515,54 $93.556,40 $94.655,71 $96.010,16 $97.126,66
VENTAS
GASTOS DE

ADMINISTRACION, VENTAS
Y FINANCIAMIENTO
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Gastos Administracion $29.386,56 $31.869,87 $32.417,76 $32.980,09 $33.557,26
Gastos de ventas $47.548,80 $49.112,46 $49.485,13 $49.866,74 $50.257,52
Depreciacion otros activos $988,41 $988,41 $988,41 $117,59 $117,59
Amortizacién de intangibles $1.288,80 $1.288,80 $1.288,80 $1.288,80 $1.288,80
Costos de financiamiento $1.500,00 $1.200,00 $900,00 $600,00 $300,00
TOTAL GASTOS ADM. $80.712,57 $84.459,53 $85.080,10 $84.853,22 $85.521,16
VENTAS, DISTRIBUCION,

FINANCIACION

UTILIDAD ANTES DE $12.802,98 $9.096,87 $9.575,61 $11.156,94 $11.605,49
PARTICIPACION

TRABAJADORES

Participacion trabajadores 15% 15% $1.920,45 $1.364,53 $1.436,34 $1.673,54 $1.740,82
UTILIDAD ANTES DE $10.882,53 $7.732,34 $8.139,27 $9.483,40 $9.864,67
IMPUESTOS

Impuestos |.R 22% 22% $2.394,16 $1.701,11 $1.790,64 $2.086,35 $2.170,23
UTILIDAD NETA DESPUES $8.488,37 $6.031,22 $6.348,63 $7.397,05 $7.694,44
DE IMPUESTOS

UTILIDADES ACUMULADAS $8.488,37 $14.519,59 $20.868,22 $28.265,27 $35.959,72
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3.4.3 Estado de Flujo de Efectivo

Los flujos de efectivo resultan de la determinacion de pérdida o ganancia sumada la depreciacion, mismos que se

detallan en la presente tabla.

Tabla 59: Flujo de Efectivo

FASE INVERSION OPERACIONAL
ANO 0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA
OPERACIONAL
UTILIDAD NETA DESPUES $8.488,37 $6.031,22 $6.348,63 $7.397,05 $7.694,44
DE IMPUESTOS
AJUSTES NO
DESEMBOLSABLES
Depreciacion de activos $246,50 $246,50 $246,50 $0,00 $0,00
operacionales
Gastos de depreciacion de $988,41 $988,41 $988,41 $117,59 $117,59
activos
Amortizacion de intangibles $1.288,80 $1.288,80 $1.288,80 $1.288,80 $1.288,80
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FLUJO DE CAJA
OPERACIONAL

$11.012,08

$8.554,93

$8.872,33

$8.803,44

$9.100,83

FLUJO DE CAJA DE
INVERSIONES

INVERSIONES

(-) Inversion fija

$-4.527,81

(-) Inversion intangible

$-6.444,00

(-) Capital de trabajo

$-14.682,04

$-901,33

$-216,79

$-222,64

$-228,65

(+) Valor de salvamento de

activos fijos

$587,93

(+) Recuperacion de capital de

trabajo

$228,65

SALDO FLUJO DE CAJA
ECONOMICO

$-10.971,81

$-3.669,96

$7.653,59

$8.655,54

$8.580,80

$9.688,75

FLUJO DE CAJA DE
FINANCIAMIENTO

Préstamo

$10.000,00

Amortizacion del préstamo

$-2.000,00

$-2.000,00

$-2.000,00

$-2.000,00

$-2.000,00

SALDO FLUJO DE CAJA
FINANCIERO

$-971,81

$-5.669,96
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SALDO ACUMULADO DE $-971,81 $-6.641,77 $-988,17 $5.667,37 $12.248,17 $19.936,92
CAJA

3.4.4 Estado de Fuentes y usos

El estado de fuentes y usos refleja los estados de cambio en la posicion financiera o flujo de fondos, que se iran

adquiriendo durante los siguientes afios.

Tabla 60: Estado de Fuentes y usos

FASE INVERSION OPERACIONAL

ANO 0 1 2 3 4 5
ENTRADAS DE EFECTIVO
Recursos financieros $25.653,85  $14.682,04 $901,33 $216,79 $222,64 $228,65
Ingresos por ventas $106.142,40 $107.619,40 $109.116,95 $110.635,34 $112.174,85
TOTAL ENTRADAS DE $25.653,85 $120.824,44  $108.520,73 $109.333,74 $110.857,97 $112.403,50
EFECTIVO
SALIDAS DE EFECTIVO
Incremento de activos fijos $4.527,81 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
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Incremento de activos $6.444,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
intangibles

Costos de operacion totales $89.315,72 $94.798,83 $96.117,63 $97.472,01 $98.862,97
(sin depreciacion y

amortizacion)

Costos de financiacion $1.500,00 $1.200,00 $900,00 $600,00 $300,00
Pago amortizacién de $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00
préstamo

Participacion trabajadores $1.920,45 $1.364,53 $1.436,34 $1.673,54 $1.740,82
Impuestos $2.394,16 $1.701,11 $1.790,64 $2.086,35 $2.170,23
TOTAL SALIDAS DE $10.971,81 $97.130,32 $101.064,47 $102.244,61 $103.831,90 $105.074,02
EFECTIVO

TOTAL ENTRADAS MENOS $14.682,04  $23.694,11 $7.456,26 $7.089,12 $7.026,07 $7.329,48
SALIDAS

SALDO ACUMULADO DE $14.682,04  $38.376,15 $45.832,41 $52.921,53 $59.947,61 $67.277,08

EFECTIVO
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3.4.5 Estado de Situacion Financiera

El estado de situacion inicial o balance refleja la realidad del negocio, respecto de los activos, pasivos y patrimonio.

Tabla 61: Estado de Situacién Financiera

FASE INVERSION OPERACIONAL

ANO 0 1 2 3 4 5
ACTIVOS
Activos corrientes
Efectivo $14.682,04 $38.376,15 $45.832,41 $52.921,53 $59.947,61 $67.277,08
TOTAL ACTIVOS $14.682,04 $38.376,15 $45.832,41 $52.921,53 $59.947,61 $67.277,08
CORRIENTES
Activos fijos
Equipo de computacion $739,49 $739,49 $739,49 $739,49 $739,49 $739,49
operativo
Equipo de oficina $89,85 $89,85 $89,85 $89,85 $89,85 $89,85
Muebles y enseres $1.086,00 $1.086,00 $1.086,00 $1.086,00 $1.086,00 $1.086,00
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Equipo de Computacion $2.612,47 $2.612,47 $2.612,47 $2.612,47 $2.612,47 $2.612,47
Administrativo

(-) Depreciacién acumulada $-1.234,91 $-2.469,81 $-3.704,72 $-3.822,30 $-3.939,89
activos fijos

TOTAL ACTIVOS FIJOS $4.527,81 $3.292,91 $2.058,00 $823,10 $705,51 $587,93
Activos diferidos

Constitucién $3.853,00 $3.082,40 $2.311,80 $1.541,20 $770,60 $0,00
Instalacion $1.091,00 $872,80 $654,60 $436,40 $218,20 $0,00
Intereses de instalacion $1.500,00 $1.200,00 $900,00 $600,00 $300,00 $0,00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $6.444,00 $5.155,20 $3.866,40 $2.577,60 $1.288,80 $0,00
TOTAL ACTIVOS $25.653,85 $46.824,25 $51.756,81 $56.322,23 $61.941,92 $67.865,01
PASIVO Y PATRIMONIO

Pasivo

Préstamo a corto plazo $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Préstamo mediano y largo $10.000,00 $8.000,00 $6.000,00 $4.000,00 $2.000,00 $0,00
plazo

TOTAL PASIVO $10.000,00 $8.000,00 $6.000,00 $4.000,00 $2.000,00 $0,00

Patrimonio
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Capital social $15.653,85  $30.335,88 $31.237,21 $31.454,01 $31.676,64 $31.905,29
Utilidad neta del ejercicio $0,00 $8.488,37 $14.519,59 $20.868,22 $28.265,27 $35.959,72
TOTAL PATRIMONIO $15.653,85  $38.824,25 $45.756,81 $52.322,23 $59.941,92 $67.865,01
TOTAL PASIVO Y $25.653,85  $46.824,25 $51.756,81 $56.322,23 $61.941,92 $67.865,01

PATRIMONIO
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3.4.6 Calculo del valor actual neto

El valor actual neto resulta de tomar los flujos netos de efectivo y la tasa de descuento, siendo de 5,92%, con lo
cual se obtiene:

Tabla 62: Valor actual Neto

FASE INVERSION OPERACIONAL
ANO 0 1 2 3 4 5
SALDO FLUJO DE $-971,81 $-5.669,96 $5.653,59 $6.655,54 $6.580,80 $7.688,75

CAJA FINANCIERO

VAN $15.310,59 Interpretacion

El valor presente neto del presente proyecto es de $15.310,59; siendo un valor mayor a cero, se concluye que el
negocio es factible de ser realizado.
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3.4.7 Calculo de la tasa interna de retorno

La tasa interna de retorno se calcula, en base a los flujos netos de efectivo y la

inversion inicial, como se detalla a continuacion:

Tabla 63: Tasa Interna de Retorno

INVERSION INICIAL $-971,81
ANO 1 $-5.669,96
ANO 2 $5.653,59
ANO 3 $6.655,54
ANO 4 $6.580,80
ANO 5 $7.688,75

TASA INTERNA DE RETORNO 75,88%

La tasa interna de retorno es de 75,88%; siendo un valor mayor a cero, se

concluye que el negocio es factible de ser realizado.
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3.4.8 Periodo de recuperacion

El periodo de recuperacion de la inversion sera en dos afios y dos meses. Este
rubro se obtiene de tomar los flujos netos de efectivo y la inversion, para identificar

en cuanto tiempo se la puede recuperar.

Tabla 64: Periodo de Recuperacion

Periodo de recuperacion (PRI) INVERSION OPERACIONAL

0 1 2 3 4 5
SALDO FLUJO DE CAJA $-971,81 $-5.669,96 $5.653,59 $6.655,54 $6.580,80 $7.688,75
SALDO ACUMULADO $-971,81 $-6.641,77 $-988,17 $5.667,37 $12.248,17 $19.936,92
PRI 2,17
Afos 2
Meses 2
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3.4.9 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es el valor que resulta de tomar en consideracién los costos
fijos y variables. En este caso se realizé el punto de equilibrio representado en

dolares y en unidades para los cinco afios.

Tabla 65: Punto de Equilibrio

Ao 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas $106.142,40 $107.619,40 $109.116,95 $110.635,34 $112.174,85
TOTAL INGRESOS $106.142,40 $107.619,40 $109.116,95 $110.635,34 $112.174,85
COSTOS VARIABLES

Mano de Obra $9.726,80 $11.056,69 $11.344,42 $11.639,92 $11.943,39
Costos operativos $2.653,56 $2.759,82 $2.870,33 $2.985,26 $3.104,80
TOTAL COSTOS VARIABLES $12.380,36 $13.816,50 $14.214,74 $14.625,18 $15.048,20
MARGEN DE CONTRIBUCION $93.762,04 $93.802,89 $94.902,20 $96.010,16 $97.126,66
COSTOS FIIOS

Depreciacion activos de $246,50 $246,50 $246,50 $0,00 $0,00
produccién

Gastos de Administracion $29.386,56 $31.869,87 $32.417,76 $32.980,09 $33.557,26
Gastos de Ventas $47.548,80 $49.112,46 $49.485,13 $49.866,74 $50.257,52
Gasto depreciacion $988,41 $988,41 $988,41 $117,59 $117,59
Gasto amortizacion $1.288,80 $1.288,80 $1.288,80 $1.288,80 $1.288,80
TOTAL COSTOS FIJOS $79.459,07 $83.506,03 $84.426,60 $84.253,22 $85.221,16
PE=CF/(-(CV/I)en dblares $89.950,86 $95.805,88 $97.072,27 $97.087,47 $98.424,80
PE = PE$/ PVENTA 750 797 807 806 816
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3.4.10 Anélisis Costo / Beneficio

La relacion costo beneficio es de 1,11 lo que significa que por cada délar que se
invierte se obtiene una rentabilidad de 0,11 centavos adicional, o que implica un

resultado favorable.

Tabla 66: Analisis Costo/Beneficio

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Total
Total Ingresos $106.142,40 $107.619,40 $109.116,95 $110.635,34 $112.174,85 $545.688,93
Total Ingresos actualizados $100.209,69  $95.925,08 $91.823,66  $87.897,61  $84.139,42  $459.995,45
Total Costo y Gasto $93.339,43 $98.522,53 $99.541,34  $99.478,40  $100.569,36 $491.451,05

Total Costo y Gasto actualizados $88.122,32 $87.816,71 $83.765,63  $79.033,64  $75.434,44  $414.172,74

Relacién Costo Beneficio
1,11
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3.4.11 Anélisis de sensibilidad

El presente analisis expresa los escenarios si se afectan variables, como

incremento del precio de la suscripcion de la aplicacion o disminucion en las ventas.

Tabla 67: Andlisis de sensibilidad

Analisis de sensibilidad INDICADOR FINANCIERO
VAN TIR C/B
Proyecto de implementacion $15.310,59 75,88% 1,11

de aplicacién, con

informacion inicial sin

modificacion

Incremento anual del precio $116.621,31 240,81% 1,48

de suscripcién (15%)
Disminucion en ventas (30%) $-114.334,75 -236,09% 0,63

En este caso si se afecta el precio de la suscripcion a la aplicacién mévil en un
15% de incremento, las ventas tendrian un repunte y el Valor Actual Neto
ascenderia a $116.621,31, la tasa de retorno incrementaria a un 240,81% y el costo
beneficio seria de 1,48.

Si el escenario es pesimista y las ventas caen en un 30%, el VAN tendria un valor
negativo de $-114.334,75, la tasa interna de retorno seria de -236,09% y el costo
beneficio seria de 0,63; con lo que se concluye que, con esta realidad, el proyecto

no es factible a ser desarrollado.
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CONCLUSIONES

El crecimiento econdmico a través del comercio electronico genera una gran
oportunidad para el negocio ya que las compras en linea han incrementado.
En muchos casos la gente prefiere comprar mas a través de esta

herramienta, por su rapidez, practicidad y disponibilidad de servicio.

A través del estudio de mercado se identificaron datos muy importantes que
sirvieron de base para el desarrollo de varios aspectos del presente proyecto.
Uno de los datos relevantes fue que el 87% de las personas encuestadas
estan dispuestas a promocionar su negocio en la aplicacion movil que se

pretende ofertar, con una disposicion de pago de $10,00 délares mensuales.

Como parte del aspecto técnico del proyecto, para la eleccion del lugar de
operaciones del negocio, se tomaron en cuenta factores como acceso a los
servicios bésicos, ubicacion estratégica, entre otros para identificar la

macrolocalizacion y microlocalizacién.

Para que el negocio funcione de una manera adecuada, se requiere un
personal capacitado que contribuya al desarrollo de metas organizacionales.
Dentro de las areas se ha determinado necesario contar con Gerencia, Area

Administrativa, Area de Ventas y Soporte Técnico.

Una vez analizados los aspectos anteriormente mencionados, se realizé una
evaluacion para medir algunos indicadores. En el caso del presente proyecto,

se obtienen resultados positivos, lo cual puede permitir desarrollar esta
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propuesta. Se determind un valor actual neto (VAN) de $15.310,59, una tasa
interna de retorno (TIR) de 75,88% y un costo-beneficio (C/B) de 1,11. Con
todo ello se concluye que el negocio es factible de ser realizado.
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RECOMENDACIONES

Es recomendable generar procesos de innovacion permanente en la oferta
de servicios de la aplicacidén movil, para que el usuario tenga un abanico de
opciones y su experiencia en cuanto a la navegacion sea de facil acceso todo

el tiempo sin inconvenientes de conexion.

El estudio de mercado es una herramienta muy importante para determinar
la situacion actual del mercado, por tanto, se sugiere realizar monitoreos
periddicos acerca de habitos de consumo y nuevas necesidades a fin de
tener herramientas Optimas para enfrentar la entrada de nuevos

competidores y servicios sustitutos.

Es importante elegir un lugar adecuado para el funcionamiento del negocio,
al cual puedan acceder los clientes de manera facil para contrataciones o
solventar sus dudas y sobre todo para contar con un punto fisico, donde
cuente con personas que puedan atender sus necesidades.

Es importante contar con personal calificado en el area de soporte técnico,
gue estén disponibles para solucionar problemas de conexion e ir
actualizando la base de datos para que los usuarios dispongan de
informacion nueva de los establecimientos comerciales y sus promociones

todo el tiempo.
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Finalmente se recomienda realizar analisis constantes de las finanzas del
negocio, para garantizar que el dinero que ingrese sea utilizado de la mejor
manera para beneficio del personal y de los futuros proyectos de la

organizacion.
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Anexo 2: Arbol de problemas y objetivos
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Anexo 3: Presentacion del tema para el trabajo de titulacion

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CONTABILIDAD Y AUDITORIA

NOMBRES:
- Mashury Lizeth Paez Ofa

- Janine Araceli Vela Lomas

C.C:
- 1004100366
- 1004151732

CURSO: 9no B

TEMA: IMPLEMENTACION DE UNA APLICACION DIGITAL PARA LA
PROMOCION Y PUBLICIDAD DE PRODUCTOS Y SERVICIOS LOCALES DE LA
CIUDAD DE IBARRA, PROVINCIA DE IMBABURA, ECUADOR

PROBLEMA: Escasez de herramientas digitales para promociones y publicidad de

productos y servicios locales de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura.

ANTECEDENTES:

La era digital, centrada en el consumidor, ya nos ha alcanzado y es por ello que la

forma tradicional de hacer publicidad por parte de las empresas que conforman a la
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industria publicitaria ha tenido también que cambiar. Los consumidores estan mas
informados y ello les permite tener un mayor poder sobre el consumo de medios

como hasta ahora nunca antes se habia visto. (Vollmer & Precourt, 2008)

Sin embargo, el cambio propiciado por la publicidad digital sera paulatino, porque la
transicion total hacia los medios digitales implica una modificacion estructural y de
pensamiento para los principales actores de la industria (anunciantes, agencias y

medios).

La comunicacion digital se caracteriza por ser parte de un mundo electrénico de
redes, algoritmos y sistemas automatizados que gestionan las conexiones entre la
informacion y las personas. Desde un aspecto menos técnico, la comunicacion
digital se caracteriza también por manejar, a través de redes de consumidores,
contenidos que pueden copiarse y compartirse de manera infinita entre los usuarios,
de manera completa o fragmentada (modularidad del contenido). Asi pues, los
actores sociales, ciudadanos y consumidores de todo el mundo estan utilizando esta
nueva forma de comunicacion en beneficio de sus propios intereses ya que les
permite, por una parte, tener un control sobre la informacién que reciben y por otra,
producir contenidos para otros construyendo horizontalmente su propio sistema de
comunicacién de masas a través de herramientas como los mensajes de texto,
blogs, podcasts o wikis. Todo ello esta obligando a los anunciantes, agencias y
medios de comunicacion a personalizar los contenidos y la publicidad dirigida a ellos
a fin de no perder su atencion. (Mulhern, 2009)

Por otra parte, la publicidad es una fuente de ingresos importante para los sitios
pequeios de internet y estos a su vez constituyen la mayor fuente de ingresos de
la industria publicitaria online (publicidad digital). De acuerdo al razonamiento de la

Teoria de la Cola Larga de (Anderson, Long tail: la larga cola de un nuevo modelo
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de negocio, 2006), la mayor parte de los ingresos publicitarios que se obtienen de
la industria publicitaria digital serian proporcionados no por los grandes medios
publicitarios como Google, Yahoo! Twitter o Facebook (aunque el rol publicitario que
desempeiian es sumamente importante) sino por una gran cantidad de pequefios
anunciantes que participan en la economia digital. De esta manera los anunciantes
y marcas buscan, a través de la publicidad online, ir guiando al consumidor hasta el
sitio en donde pueden realizar la compra del mismo, independientemente de que

éste se venda 0 no electronicamente.

En la ultima década, las apps moviles se han posicionado como unas de las
herramientas mas eficaces para las empresas, especialmente en el campo del e-
commerce. Y no es para menos, pues las aplicaciones facilitan la vida de los
usuarios, promueven la interconectividad y mejoran la experiencia en la adquisicion
de productos y servicios. Segun un estudio realizado por la compafia Flurry
Analytics, el usuario promedio pasa alrededor de 5 horas diarias en su teléfono y
mas de la mitad de este tiempo lo dedica a las apps. En el afio 2017 los ingresos a

través de apps generaron un total de 76 mil millones de délares.

En definitiva, el uso de las apps cambio la dinamica del mercado para siempre. Por
ello, la implementacion de estos sistemas en los modelos de negocio es un pilar
fundamental para el crecimiento de todo startup. (Fernandez, La importancia de las

apps moviles en las empresas, 2019)

Es por ello que aprovechando la era tecnoldgica se ha optado por la realizacion de
una aplicacion digital para la promocion y publicidad de productos y servicios locales
de la ciudad de Ibarra, permitiendo que grandes y pequefias empresas puedan ser

reconocidas en el mundo del comercio.
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OBJETIVO GENERAL:

Diseflar una aplicacion digital para la promocion y publicidad de productos y

servicios locales de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura, Ecuador.
OBJETIVOS ESPECIFICOS:

e Diagnosticar la situacién relacionada con la implementacion de una
aplicacion digital para la promocion y publicidad de productos y servicios

locales de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura, Ecuador.

e Determinar los referentes relacionados con la implementacion de una
aplicaciéon digital para la promocién y publicidad de productos y servicios

locales de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura, Ecuador.

e Fundamentar la implementacion de una aplicacion digital para la promocion
y publicidad de productos y servicios locales de la ciudad de Ibarra, provincia

de Imbabura, Ecuador.

e Estructurar una aplicacion digital para la promocién y publicidad de productos

y servicios locales de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura, Ecuador.
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Anexo 4: Formato de encuesta aplicada

TECN;,
»> Sy
N3

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

ENCUESTA

INTRODUCCION:

Somos estudiantes de la Universidad Técnica del Norte, de la carrera de
Contabilidad y Auditoria, que estamos enfocadas en brindar nuestros conocimientos
adquiridos durante el transcurso de nuestros estudios y que tenemos como fin
conocer la opinidn de las personas sobre la implementacién de una aplicacién digital
para la promocion y publicidad de productos y servicios locales de la ciudad de
Ibarra, provincia de Imbabura, Ecuador. Agradecemos a la persona encuestada por

su colaboracion.

INDICACIONES:
- Antes de contestar las preguntas, lea atentamente cada una de ellas.

- Marque con una X la respuesta que crea conveniente.

PREGUNTAS:

1. Género

Femenino

Masculino
LGBT
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2. Edad

Entre 20 a 30
anos
Entre 31 a 40
anos

Entre 41 a 50

anos
Entre 51 a 60

afnos

3. ¢Cuantos afos de trayectoria tiene su negocio en el mercado?

Entre 0 a 2 afios

Entre 3 a 5 afos

Entre 6 a 8 afios

Mas de 8 afos

4. ¢Qué tipo de productos o servicios ofrece su negocio?

Viveres (vegetales, frutas, carnicos,

lacteos, otros)

Papeleria

Restaurantes

Farmacia
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Profesionales  (asesor  contable,
abogado, odontologia, carpinteria,

veterinario, otros.)

Ferreteria

Floreria y regalos

Ropa y calzado

Tecnologia (venta de celulares,

computadoras, Cyber)

Belleza (cortes de cabello, manicure,

maquillaje)

Mascotas (Venta de comida, peceras,

collares, jaulas, juguetes)

Panaderia

5. ¢Parala comercializacion de sus productos, qué tipo de venta maneja usted?

Venta directa en local

Venta a través de redes sociales

Venta a través de aplicaciones

digitales

Venta a domicilio

6. ¢Actualmente cuanto invierte en la publicidad de sus productos o servicios?

Entre 10 a 20 délares
Entre 21 a 30 dolares
Entre 31 a 40 ddlares
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Entre 41 a 50 dolares

No invierte en publicidad

7. ¢Qué tipo de medios de comunicacion utiliza para la publicidad de su

negocio?

Facebook

Twitter
Radio

Television

Volantes
Otros

Ninguno

8. ¢Considera usted que una aplicacion digital generaria ingresos en sus

ventas?

Sl
NO

9. ¢Le gustaria pautar en un directorio digital de emprendimientos de la ciudad

de Ibarra, que se descargue de forma gratuita por parte de los consumidores?

Sl
NO
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10. ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por la publicidad de su

negocio en nuestra aplicacion digital?

$ 10,00
$ 12,00
$ 15,00
$20,00

11. ;Conoce o0 a escuchado sobre alguna aplicacién digital que brinde publicidad

y promocién de productos y servicios locales de Ibarra?

Sl
NO

12.En caso de que la respuesta es "SI" en la pregunta 11, por favor coloque el

nombre de la aplicacién digital.

Nuestro agradecimiento a la persona por la acogida de la iniciativa y participacion

de la encuesta, de antemano deseandole éxitos en su vida cotidiana.
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Anexo 5: Resultados de las encuestas

A B [ D E F G H

i |Marca temporal 1) Identidad de género  2) Edad 3) ¢ Cuantos afios de tray 4) ; Qué tipo de product 5) ;Usted dispone un loc 6) ;Actualmente cuanto i 7) ; Qué tipo de medios ¢ 8) ;,Co
2 25/12/2020 20:21:23 Femenino Entre 20 a 30 afios Entre 3 a 5 afios Ropa y calzado Venta a domicilio Entre 10 a 20 dolares  Otros Sl
3 25/12/2020 20:26:37 Femenino Entre 20 a 30 afos Entre 0 a 2 afios Belleza (cortes de cabell Venta a domicilio No invierte en publicidad Facebook sl
4 26/12/2020 19:06:40 Femenino Entre 31 a 40 afios Entre 0 a 2 afios Belleza (cortes de cabell Venta a través de redes ¢ No invierte en publicidad Facebook sl
5 26/12/2020 19:43:21 Femenino Entre 20 a 30 afos Entre 0 a 2 afios Ropa y calzado Venta a través de redes : No invierte en publicidad Facebook sl
6 26/12/2020 21:39:14 Masculino Entre 20 a 30 afios Entre 0 a 2 afios Profesionales (asesor co Venta a través de redes : Enire 10 a 20 délares ~ Facebook sl
7 26/12/2020 22:09:37 Masculino Entre 20 a 30 afos Entre 0 a 2 afios Profesionales (asesor co Venta a través de redes « Entre 10 a 20 ddlares ~ Facebook sl
8 26/12/2020 22.15.09.Masculino Entre 20 a 30 afios Entre 0 a 2 afios Tecnologia {venta de celi Venta a domicilio No invierte en publicidad Ninguno sl
9 26/12/2020 22:46:29 LGBT Entre 20 a 30 afios Entre 0 a 2 afios Profesionales (asesor co Venta a través de aplicac No invierte en publicidad Otros sl
10 26/12/2020 22:46:41 Masculino Entre 20 a 30 afios Entre 0 a 2 afios Ferreteria Venta directa enlocal  No invierte en publicidad Ninguno sl
n 26/12/2020 22:50:46 LGBT Entre 20 a 30 afios Entre 0 a 2 afios Profesionales (asesor co Venta a domicilio Entre 10 a 20 délares  Facebock sl
12 26/12/2020 23:03:51 LGBT Entre 20 a 30 afios Entre 0 a 2 afios Tecnologia {venta de celi Venta directa en local ~ Enire 21 a 30 délares  Facebook sl
13 26/12/2020 23:17:17 Femenino Entre 31 a 40 afios Entre 3 a 5 afios Ropa y calzado Venta a domicilio Entre 31 a 40 délares  Volantes sl
14 26/12/2020 23:30:03 Masculino Entre 20 a 30 afios Més de 8 afios Profesionales {(asesor co Venta directa enlocal ~ No invierte en publicidad Ninguno sl
15 26/12/2020 23:34:58 Masculino Entre 20 a 30 afios Entre 0 a 2 afios Tecnologia (venta de celi Venta a través de redes (Entre 10 a 20 délares  Facebook sl
16 2711212020 4:57:22 LGBT Entre 20 a 30 afios Entre 0 a 2 afios Ropa y calzado Venta directa en local ~ Entre 31a 40 délares  Radio NO
7 2711212020 7:38:44 LGBT Entre 20 a 30 afios Mas de © afios Ropa y calzado Venta directa en local ~ Noinvierte en publicidad Facebook sl
18 27/12/2020 9:44:50 Femenino Entre 20 a 30 afios Entre 0 a 2 afios Belleza (cortes de cabell Venta a través de redes < Entre 10 a 20 ddlares ~ Facebook sl
19 271122020 10:18:34 Masculino Entre 20 a 30 afios Entre 3 a 5 afios Profesionales (asesor co Venta directa en local  No invierte en publicidad Otros Sl
20 27/12/2020 22:32:42 Masculino Entre 20 a 30 afios Entre 0 a 2 afios Profesionales (asesor co Venta a través de aplicac No invierte en publicidad Otros sl
21 28/12/2020 6:30:06 Masculino Entre 31 a 40 afios Méas de 8 afios Tecnologia {(venta de celi Venta a través de redes : No invierte en publicidad \Facebopk Sl
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Anexo 6: Libros de Investigacion utilizados

INVESTIGADIDN
MEF!CADOS

FORMULACION Y EVALUACION DE

PROYECTDS -
INVERSION

Expaia - Masice - Colambi - Chle - Exusdor - Pers - Boliia - Ungioy - Guotemats - Costa Fica
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Anexo 7: Proforma de Contratacion a Programador

PROFORMA

DUENO: Perugachi Chachalo Marco Ivan
RUC: 1003295282001

DIRECCION: Padre Pio de Pletrelcina 1-35 Av. Capitan Jose
Espinoza

CLIENTE: Mashury Paez

DIRECCION: Calle Madre Teresa de Calcuta y Santo Domingo de Guzman
FECHA: 24-03-2021

TELEFONO: 0882507625

CONCEPTO CANTIDAD | VALOR VALOR TOTAL |
UNITARIO
848 268 227264

Contratacion para la programacion de usuarios
de Ia aplicacion “En Cadena Ibara”, durante un
ano.

SUBTOTAL 227284

12% IVA 27271
TOTAL | 254535
ENTREGUE CONFORME RECIBI CONFORME
g
/'/
/,/
- '/—
N = —
e — —— 0 _"‘/‘
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Anexo 8: Anexo de Proforma Publicitaria Graphic Studio

PROFORMA @gacice

PROFORMAF D01 - D01 - DO0000355 RLLE A00sass7 75001

Clients: Jamnne vela Ruc,/ClL
Direccion:

Fecha: 24 -03- 2021

Descripcion Catidad VIUNIDAD Total
Bl uticir ansmams 1 S0 500
B2l publiciare fe4 nans | F1000 SN
Bl publiciar £ mes | SEA0 e
Pzt B impracion ds bados 11000 unicaces) ] ] 0|
ol B0am 1 400 1M
Manainde rdes sodles noindw pacty) 1500 15000
Direccion:
Ibarra - Ecuador Pago info:
" c Cuenta B 1E0OS074147 s
rBusirachck ostiemle A/CNOMBRE:  Rodrigo Guilken Sufgetsl
Ditabes Bance:  Produbanio CAhoros lva  %: 0.00
Terminos y Condiciones: Total:

Extw facturs = ol unico comprobants

dw 2w compre, sn ceso e mecems
prazerts ln mizma.

Firma Autorisada
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Anexo 9: Proforma Publicitaria de Radio EXA

PROFORMA

001-001-001
RUC: 1002097382001

CLIENTE: Janine Vela

RUC:
DIRECCION:
FECHA: 24 de marzo del 2021
VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Publicidad de negocio por un mes 1 $ 160,71
Sub Total: $ 160,71
IVA 12%: $19.20
Total: $ 180,00
T FIRMA AUTORIZADA

© EXAIbarra

© @exaibarra

t ] 350 (1) X 290 Ext www. exaibarra com
Juan José Floms 11-27 y Luls Gaberas Borga Ibarra - Ecuador
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Anexo 10: Oferta Publicitaria con GOLED

DE PUBLICIDAD DIARIA _ CONTACTO:
OFERTA EXCLUSIVA Lt

- LAMANERA
i MAS FACIL DE
IMPACTAR MAS

exclusividad de segmento

flexible cantidad de videos

200 spots de 20 segundos diarios

Emision de publicidad lunes a domingo de 6:00 a.m. a 8:00 p.m.

*Spots y emisiones diarias pueden ser adaptadas a tu necesidad.
**Oferta valida por 30 dias y sujeta a disponibilidad de espados.
*** Precios mas IVA
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Anexo 11: Gastos de Instalacion

DETALLE PRESENTACION DEL PRODUCTO PRECIO

Pintura Pintuco $ 31,00
Koraza “SOL Y
LLUVIA / ANTI

HONGOS”

Pintura Pintuco $ 12,00
Esmalte color

Amor Secreto

AAamor
Secreto
OWVWoZ2a-p»

Pintura Pintuco $ 24,00
Esmalte color

Playa Bonita

Pintura Pintuco $9,00

para Metaltec

color Negro
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Rotulo para el

$ 100,00
local
Vblocidad, a[wmw/p
Sefialética . $ 25,40
SO
SALIDA =
Extintor $ 14,00
e < +20 ||bros-
20I|bras@ ?j
-10libras <8R
-5libras  <CEER
Divisiones para = $ 160,00
oficina
(4divisiones)
Dispensador $ 14,75

automatico de

gel
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Canaletas para

cables

$ 35,85

TOTAL

$ 426,00

Anexo 12: Gastos de Servicios

0,12% tasa de inflacion mes (IPC) de enero 2021

Descripcién Mensual Anual Afio 2 Afio 4 Afio 5
(Ao 1)
Arriendo $100,00 $1.200,00 $1.201,44 $1.202,88 $1.204,33 $1.205,77
Agua $25,00 $300,00 $300,36 $301,08 $301,44
Luz $100,00 $1.200,00 $1.201,44 $1.202,88 $1.204,33 $1.205,77
Internet $600,00 $7.200,00 $7.208,64 $7.217,29 $7.225,95 $7.234,62
Telefonia $21,38 $256,56 $256,87 $257,48 $257,79
Total $846,38 $10.156,56 $10.168,75 $10.180,95 $10.193,17 $10.205,40
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Anexo 13: Suministros de Oficina

0,12% tasa de inflacién mes (IPC) de enero

2021

Descripcion Cantidad Valor Total Total Ao 2 Ano 3 Ao 4 Afo 5

Mensual  Anual

(Afio 1)

Papel bond 3 $3,50 $10,50 $126,00 $126,15 $126,30 $126,45 $126,61
Esferos 12 $0,45  $5,40 $64,80 $64,88 $64,96 $65,03 $65,11
Grapadora 3 $9,00 $27,00 $324,00 $324,39  $324,78  $325,17  $325,56
Grampas 6 $0,75  $4,50 $54,00 $54,06 $54,13 $54,19 $54,26
Tintas 4 $8,00 $32,00 $384,00 $384,46  $384,92  $385,38  $385,85
Carpetas de 4 $3,25 $13,00 $156,00 $156,19  $156,37 $156,56  $156,75
Archivador
Total $92,40 $1.108,80 $1.110,13 $1.111,46 $1.112,80 $1.114,13
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Anexo 14: Gastos de Publicidad

0,12% tasa de inflacion mes (IPC) de enero 2021

Descripcion Mensual Anual Ao 2 Ano 3 Ao 4 Afno 5
(Afio 1)

Redes Sociales $150,00 $1.800,00 $1.802,16 $1.804,32 $1.806,49 $1.808,66
Youtube $300,00 $3.600,00 $3.604,32 $3.608,65 $3.612,98 $3.617,31
Radio Exa $180,00 $2.160,00 $2.162,59 $2.165,19 $2.167,79 $2.170,39
Valla publicitaria 8x4 $675,00 $8.100,00 $8.109,72 $8.119,45 $8.129,20 $8.138,95
metros

Valla publicitaria 6x4 $610,00 $7.320,00 $7.328,78 $7.337,58 $7.346,38 $7.355,20
metros

Valla publicitaria 6x3 $565,00 $6.780,00 $6.788,14 $6.796,28 $6.804,44 $6.812,60
metros

Flyer A6 impresién dos $28,00 $336,00 $336,40 $336,81 $337,21 $337,62
lados (1000 unidades)

Roll up 80x200cm $40,00 $480,00 $480,58 $481,15 $481,73 $482,31
Publicidad en GoLed $492,80 $5.913,60  $5.920,70 $5.927,80 $5.934,91 $5.942,04
Total $3.040,80 $36.489,60 $36.533,39 $36.577,23 $36.621,12 $36.665,07

188



Anexo 15: Inversion Intangible

DETALLE COSTO TOTAL
Gastos de $3.853,00
constitucion
Gastos de $1.091,00
instalacion
Intereses Pre $1.500,00
operativos
TOTAL $6.444,00
INVERSI.ON
INTANGIBLE

Anexo 16: Catastro de la ciudad de Ibarra, obtenido de la pagina del SRI

E C D E

1,0004E+12 CHUQUIN RUALMACEN GFACTIVO
1,0012E+12 AVELLANEDA DIANA JAEL ACTIVO
1,0025E+12 MILLAN NARVAEZ JEAMETACTIVO
1,0024E+12 ARAGON LEI EDINUN ACTIVO
1,0017e+12 CARCELEN BtPELUCHES Y ACTIVO
1,7026E+12 BURBANO P(VIVERES BAZ ACTIVO
1,7061E+12 CHIRIBOGA GUEVARA RO(ACTIVO
1,7207e+12 CHEN SHENG COMERCIALTACTIVO

1,709E+12 CORREA BEN DISENOS MC ACTIVO
1,7214E+12 HENAO GIRA DISTRIBUIDC ACTIVO
1,0023E+12 IMBAQUINGO GALEANO FACTIVO
1,0014E+12 MAYORGA IEBAZARY PAF ACTIVO
1,0027e+12 CORAL CUASPUD GIOVAN ACTIVO
4,0111E+11 ROSERO DELIMAS GUAPA ACTIVO
1,70594E+12 RUIZ CALDERON ANA LUCIACTIVO
1,7054E+12 RUIZ CALDERON ANA LUCIACTIVO
1,0018E+12 VARELA PALIRE-GALO'S ACTIVO
1,7061E+12 MINA DELGADO RUTH CECACTIVO
1,7042E+12 CHANCUSIG QUINAPALLO ACTIVO
1,7054E+12 CHANCUSIG QUINAPALLO ACTIVO

F G H [ J K L M N o} P Q
NUMERO | ~ | RAZON_S{~ | NOMBRE |~ | ESTADO_( ~| CLASE_Cd-¥|FECHA_IN ~ |FECHA_A(~|FECHA_sU ~|FECHA_RE ~ |OBLIGADC ~ | TIPO_CON ~ | NUMERO | = | INTERSEC( ~ | ESTADO_E ~ | DESCRIPC| ~ | DESCRIPC] -
RISE 1/3/1972  24/1/2017 N PERSONAS N 1 SANCHEZY C ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 8/12/2004  25/3/2014 N PERSONAS N 1 COLON ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 2/2/2001  1/8/2011 3/1/2008 N PERSONAS N 2 COLON ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 12/7/2004  3/9/2018 10/11/2017 N PERSONAS N 1 CALLE JUAN | ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 11/6/1999  11/6/2010 N PERSONAS N 1 SANCHEZ Y C ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 30/8/2002  9/5/2017 23/3/2016 N PERSONAS N 1 PEDRO MON ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 21/4/2004  26/8/2015 N PERSONAS N 1 RIO CHINCHI ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 23/9/2003  9/5/2018 N PERSONAS N 2 RAFAEL SANIABI IMBABURA  IBARRA
RISE 28/3/2005  12/9/2015 N PERSONAS N 1 SANCHEZ Y C ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 19/4/2004  19/6/2020 10/6/2014 N PERSONAS N 2 OBISPO MOS ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 25/10/1995 22/1/2014 30/8/1997  4/9/2001 N PERSONAS N 3 COLON ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 15/6/2004  17/2/2008 N PERSONAS N 1 RIO QUININE ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 21/6/2007  10/5/2020 N PERSONAS N 1 OLMEDO  ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 1/10/2001  6/6/2018 6/6/2018 N PERSONAS N 3 RIO TUMBEZ ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 1/9/2003  22/2/2015 8/5/2017 N PERSONAS N 2 PEREZ GUERF ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 1/9/2003  22/2/2015 8/5/2017 N PERSONAS N 3 PEREZ GUERF ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 17/6/2002  5/8/2008 N PERSONAS N 1 BRASIL ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 5/7/1999 26/10/2018 26/10/2018 N PERSONAS N 1 ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 26/11/2008  13/2/2020 13/2/2020 N PERSONAS N 1 EUGENI ESPE ABI IMBABURA  IBARRA
RISE 31/10/2008 18/12/2018 18/12/2018 N PERSONAS N 1 SANCHEZ Y C ABI IMBABURA  IBARRA
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