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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo es un ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DE LA EMPRESA DE ENSAMBLAJE, VENTA DE
COMPUTADORAS Y SUMINISTROS “SUMIEQUIPOS”, EN LA CIUDAD
DE IBARRA, PROVINCIA DE IMBABURA, esta compuesto por los
siguientes capitulos: diagndstico situacional, marco teorico, estudio de
mercado, estudio técnico, estudio econdémico y financiero, estructura
organizacional e impactos del proyecto.

Este trabajo de grado esta sustentado en base a las mas conocidas
herramientas como son: para procesar informacién primaria, las
encuestas, entrevistas e informacion secundaria basada en el Internet,
libros, revistas, periddicos y otros.

El diagnostico situacional nos muestra las principales fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas al entrar en funcionamiento la
empresa “SUMIEQUIPOS”. Luego de haber realizado la evaluacion de la
informacion mediante la tabulacién y graficacion, se diagnosticé que
existen en la ciudad de Ibarra, pocas empresas que comercializan
equipos de computacion.

En el marco teorico se detalla la investigacion y evolucién de los equipos
de computacién y de la informatica.

Se analiza el proceso para la formacién de empresas.

En el estudio de mercado se efectla un analisis de variables como son la
oferta y la demanda, precios y la competencia.

En el estudio técnico se determind la localizacién de la microempresa, la
ingenieria y la inversién necesaria, conociendo que la computacién se
renueva rapidamente.

Ademas tenemos un estudio econdmico que contiene inversiones totales,
costos, gastos, ingresos proyectados, estado de resultados, balance
inicial, balance proyectado, flujo de caja.

La evaluacién financiera se hizo mediante el andlisis de los siguientes
indicadores: costo de oportunidad, valor actual neto (VAN), la tasa interna
de retorno (TIR), periodo de recuperacién de la inversiéon (PRI) y relacion
beneficio costo (B/C); llegando a la conclusion que el proyecto es
rentable como se demuestra con los indicadores antes mencionados.

En el presente trabajo se determina que los indicadores e impactos han
sido positivos y dan un buen rendimiento por lo que se recomienda poner
en marcha este proyecto.



EXECUTIVE SUMMARY

This work is a FEASIBILITY STUDY FOR THE ESTABLISHMENT OF
THE COMPANY OF ASSEMBLY AND SALE OF COMPUTERS
AND SUPPLIES "SUMIEQUIPOS" IN THE CITY OF IBARRA, Imbabura
Province, it consists of the following chapters: situational analysis,
theoretical framework, study market, technical studies, economic and
financial study, organizational structure and impacts.

This work is supported grade based onthe most familiar tools such
as: primary information processing, surveys, interviews and secondary
information based on the Internet, books, magazines, newspapers and
other.

The situational analysis shows the main strengths, weaknesses,
opportunities and threats to become operational the company
"SUMIEQUIPOS”. After completing the evaluation of information
through tabulation and graphing, a diagnosis that exist in the city of Ibarra,
a few companies that sell computer equipment.

In the theoretical framework detailing the research and
development of computer equipment and computer.

We analyze the process of business formation.

Inthe market studyis an analysis of variables such as supply
and demand, prices and competition.

The technical study determined the location of the micro, engineering and
the necessary investment, knowing that the computer is renewed quickly.

We also have an economic study that contains total investments, costs,
expenses, projected revenues, income statement, balance initial projected
balance sheet, cash flow.

The financial evaluation was done by analyzing the following indicators:
opportunity cost, net present value (NPV), internal rate of return
(IRR), payback period of investment (PRI) and benefit cost ratio (B /
C), concluding that the project is profitable as evidenced by the above
indicators.

In the present workis determined and impactindicators have been
positive and give a good performance so it is recommended to start this
project.



AUTORIA

Las ideas y contenidos expuestos en el presente informe de trabajo de fin
de carrera, son de exclusiva responsabilidad de su autora, el mismo que
no ha sido presentado para ningun grado, ni calificacion profesional; en
los contenidos tomados de diferentes fuentes de consulta, se ha hecho

constar sus respectivas citas bibliograficas.

ZAIDA MARGOTH PUENTE HUERA

Cl. 1001532801



INFORME DEL DIRECTOR DE TRABAJO DE
GRADO

En mi calidad de Director del trabajo de grado, de la egresada, Zaida
Margoth Puente Huera, para optar por el Titulo de Ingeniera en
Contabilidad y Auditoria CPA, con el tema: “ESTUDIO DE
FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE LA EMPRESA DE
ENSAMBLAJE, VENTA DE COMPUTADORAS Y SUMINISTROS
“SUMIEQUIPOS”, EN LA CIUDAD DE IBARRA, PROVINCIA DE
IMBABURA”. Considero que el presente trabajo redne los requisitos y
méritos suficientes para ser sometido a la presentacion publica y

evaluacion por parte del tribunal examinador que se designe.

En la ciudad de Ibarra, a los 11 dias del mes de Noviembre del 2011.

LIC. FAUSTO CHISA (MSC)
C.1.1702464635



UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

CESION DE DERECHOS DE TRABAJO DE GRADO A
FAVOR DE LA UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Ibarra a, 11 de Noviembre del 2011

“Yo, Zaida Margoth Puente Huera, con Cédula de Ciudadania Nro.1001532801,
declaro ser autora del presente estudio de factibilidad, y a la vez manifiesto mi
voluntad de ceder a la Universidad Técnica del Norte los Derechos Patrimoniales
consagrados en la Ley de Propiedad Intelectual del Ecuador , articulos 4, 5y 6
del trabajo de grado denominado: “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DELA EMPRESA DE ENSAMBLAJE, VENTA DE
COMPUTADORAS Y SUMINISTROS “SUMIEQUIPOS” que ha sido
realizado para optar por el titulo de INGENIERA EN CONTABILIDAD Y
AUDITORIA CPA en la Universidad Técnica del Norte.

En mi condicién de autora me reservo los derechos morales de la obra
antes citada. En concordancia suscribo este documento en el momento
que hago entrega del trabajo final en formato impreso y digital a la
Biblioteca de la Universidad Técnica del Norte.

ZAIDA MARGOTH PUENTE HUERA

Cl1.1001532801



UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

BIBLIOTECA UNIVERSITARIA

AUTORIZACION DE USO Y PUBLICACION

A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

1.- IDENTIFICACION DE LA OBRA

La Universidad Técnica del Norte dentro del proyecto Repositorio Digital

Institucional, determiné la necesidad de disponer de textos completos en forma

digital con la finalidad de apoyar los procesos de investigacion, docencia y

extension de la Universidad.

Por medio del presente documento dejo sentada mi voluntad de participar en

este proyecto, para lo cual pongo a disposicion la siguiente informacion:

DATOS CONTRATO

CEDULA ) 1001532801
CIUDADANIA :
APELLIDOS Y
NOMBRES:
PUENTE HUERA ZAIDA MARGOTH
DIRECCION : LA VICTORIA, PASAJE A 1-11 Y EDUARDO GARZON
E-MAIL zaiditapuente@yahoo.com

TELEFONO FIJO

0626444761

TELEFONO
MOVIL

092642871

DATOS DE LA OBRA

“ESTUDIO DE
CREACION  DE

FACTIBILIDAD PARA LA

LA EMPRESA DE

TITULO ENSAMBLAJE, VENTA DE COMPUTADORAS Y
SUMINISTROS “SUMIEQUIPOS”, EN LA
CIUDAD DE |IBARRA, PROVINCIA DE
IMBABURA”.

AUTOR ZAIDA MARGOTH PUENTE HUERA

FECHA: AA/MM/DD

11 de Noviembre de 2011

SOLO PARA TRABAJOS DE GRADO

PROGRAMA

PREGRADO

|_| POSGRADO

L1




TITULO POR EL QUE OPTA: INGENIERA EN CONTABILIDAD Y AUDITORIA
CPA.

ASESOR: LIC. FAUSTO CHISA (MSC)

2.- AUTORIZACION DE DE USO A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD

Yo, Zaida Margoth Puente Huera, con Cédula de Ciudadania
Nro.1001532801, en calidad de autora y titular de los derechos
patrimoniales de la obra o trabajo de grado descrito anteriormente, hago
entrega del ejemplar respectivo en formato digital y autorizo a la
Universidad Técnica del Norte” la publicacion de la obra en el Repositorio
Digital Institucional y uso del archivo digital en la Biblioteca de la
Universidad con fines académicos, para ampliar la disponibilidad del
material y como apoyo a la educacioén, Investigaciébn y extension en
concordancia con la Ley de Educacién Superior articulo Nro. 143.

3.- CONSTANCIAS

La autora manifiesta que la obra objeto de la presente autorizacién es
original y se desarrolld, sin violar los derechos de autor de terceros, por lo
tanto la obra es original y que es, el titular de los derechos patrimoniales
por lo que asume la responsabilidad sobre el contenido de la misma y
saldra en defensa de la Universidad en caso de reclamacion por parte de
terceros.

Ibarra a, 11 de Noviembre del 2011

LA AUTORA ACEPTACION
Zaida Puente Lic. Ximena Vallejos
C.l. 1001532801 Cargo: JEFE DE BIBLIOTECA

Facultado por resolucion de Consejo Universitario




DEDICATORIA

El presente trabajo lo dedico con mucho carifio a mi familia, de
manera especial a mi esposo John Andrade, mis hijos Zaida,
Robinson, Kristie y mis padres Carlos y Beatriz, quienes con
profundo amor, paciencia y comprension comparten mi anhelo
y esperanza de superacion profesional; su ayuda me ha

motivado para culminar esta meta.

ZAIDA MARGOTH PUENTE HUERA



AGRADECIMIENTO

Al término de esta etapa de mi vida, quiero expresar un profundo
agradecimiento a Dios por darme la vida y a quienes con su ayuda, apoyo
y comprension me alentaron a realizar la mas grande de mis metas, la

cual constituye la herencia més valiosa que pudiera recibir.

De manera especial, a la Universidad Técnica del Norte, a la Facultad de
Ciencias Administrativas y Econ6micas, Carrera de Contabilidad y
Auditoria y a mis catedraticos que supieron entregar con dedicacion y
paciencia sus vastos conocimientos y por haberme dado la oportunidad
de cristalizar un suefio en una hermosa realidad en mi anhelo de crecer
como profesional y aportar en beneficio de mi institucion y en especial al
Lic. Fausto Chisa (MSC) por ser Director de Tesis que me asesor6 con

mucha amabilidad.

A mis queridos padres, que siempre confiaron en miy en mi capacidad de
superacion y perseverancia para lograr mis objetivos propuestos.

10



PRESENTACION

El presente trabajo de investigacion denominado, ESTUDIO DE
FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE LA EMPRESA DE
ENSAMBLAJE, VENTA DE COMPUTADORAS Y SUMINISTROS
“SUMIEQUIPOS”, EN LA CIUDAD DE IBARRA , PROVINCIA DE
IMBABURA se ha desarrollado bajo los criterios y la modalidad de

proyecto de factibilidad.

Para un conocimiento general del contenido de este estudio, a
continuacion se expone una sintesis de lo tratado en cada capitulo del

informe final del trabajo de grado.

El informe consta siete capitulos que estan distribuidos de la siguiente
manera:

En el primer capitulo se realizé un diagnéstico situacional, con la finalidad
de analizar el FODA sus oportunidades y amenazas, asi como Ssus
fortalezas y debilidades para plantear estrategias que puedan minimizar

fracasos, asi como captar nuevos clientes.

En el segundo capitulo se refiere al marco tedrico, donde se
conceptualiza y se define la Empresa, el ensamblaje y comercializacién

de computadoras.

El tercer capitulo se refiere al estudio de mercado, que trata la oferta, la

demanda, precio, caracteristicas, comercializacion de las computadoras.
El cuarto capitulo tiene que ver con el estudio técnico y la ingenieria del

proyecto, que consta de los siguientes aspectos: nombre de la

microempresa, tamafio, macro localizacion, micro localizacién, proceso de
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adquisiciébn  inversiones, e ingenieria del proyecto, el producto, y
diagramas de procesos.

El Quinto capitulo es la propuesta administrativa, los objetivos, la mision,
la visidn, los valores, componentes gerenciales claves, procesos cultura
organizacional, talento humano, propuesta legal, constitucion de la

empresa.

El sexto capitulo hace referencia al estudio econdémico que contiene
inversiones totales, costos, gastos, ingresos proyectados, estado de
resultados, balance inicial, balance proyectado, flujo de caja., ademas los
siguientes indicadores: costo de oportunidad, valor actual neto ( VAN), la
tasa interna de retorno (TIR), periodo de recuperacion (PRI) y relacion

beneficio costo ( B/C); punto de equilibrio.

El séptimo capitulo se sustenta sobre los impactos, en el campo socio

econdmico, social, productivo y comercial, ambiental y educativo.
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INTRODUCCION

Antecedentes

En la actualidad a nivel mundial, las personas utilizan la informética a
través de la computacion en todos los campos y actividades humanas;
esta inmersa esta poderosa herramienta,; en la actualidad se ha vuelto
una necesidad mas que un lujo, en la mayoria de los hogares existe una
computadora y en todos los establecimientos educativos se han creado
laboratorios informaticos que estan al servicio de la investigacion,
tecnologia y del desarrollo de la inteligencia, pues con justa razén se dice

quien no sabe computacion es un analfabeto informatico.

En el siglo XXI, donde la ciencia se ha desarrollado a pasos de gigante, el
vertiginoso desarrollo tecnoldgico, ha permitido que el ser humano se
innove y se actualice a cada instante en los conocimientos y avances de
la informética, por lo que la utilizaciébn de las nuevas tecnologias es
impostergable. En la actualidad a través de los servicios que brinda la
tecnologia, se realizan negocios, quién no conoce los inmensos

almacenes virtuales y mercado libre que existen en Internet.

En la provincia de Imbabura en realidad existen muchas empresas
dedicadas a la comercializacién de equipos informéticos, suministros,
accesorios, componentes para redes alambricas e inalambricas e incluso
existen lugares donde se alquilan equipos de computacion e internet, pero
hay un reducido niumero de empresas que se dedican al ensamblaje de

los equipos con una calidad adecuada para los clientes.

Por esta razon con la creacion de la empresa “SUMIEQUIPOS”, los
clientes pueden adquirir equipos de computacion ensamblados en esta
Ciudad con partes y piezas de marca, a precios justos, y con un excelente

servicio de postventa.
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JUSTIFICACION

La empresa “SUMIEQUIPOS, sera un empresa al servicio de la Ciudad
con todo lo relacionado a la tecnologia, pues con el ensamblaje de

computadoras se abaratan costos y precios de venta al publico.

Se conoce que en esta ciudad hay varias empresas que ofrecen ventas
de computadoras en algunos lugares el precio es muy alto con tecnologia
de baja calidad; estas empresas por aumentar sus ventas ofrecen

articulos que no son tan indispensables para el usuario.

La empresa SUMIEQUIPOS tendra como mision entregar a sus clientes
no soélo computadores de buena calidad sino todos los accesorios
necesarios relacionados con la tecnologia informatica los cuales al ser
adquiridos a proveedores mayoristas de la Ciudad de Quito, tendran la
garantia, calidad y precios convenientes. Las ventas se realizaran por
mayor y menor, pues la garantia sera la principal politica que pregone la

empresa Sumiequipos.

Los beneficiarios directos de la empresa Sumiequipos, seran la poblacién
de la Ciudad de Ibarra y parte del Norte Ecuatoriano, establecimientos

educativos, instituciones publicas y privadas.

Por otra parte también seran beneficiados los empleados quienes
recibirdn un salario justo y estabilidad laboral, mejorando su calidad de
vida.

Los beneficiarios indirectos sera el gobierno y por ende toda la Ciudania
con el pago oportuno de tributos y aportaciones a la Seguridad Social,

contribuyendo al desarrollo de la nacién.

Sin descuidar el hecho que con este estudio se comprobara el alto

rendimiento de la inversion que se haga en SUMIEQUIPOS.
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OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de la empresa de
ensamblaje, venta de computadoras y suministros “SUMIEQUIPOS” en la

Ciudad de Ibarra, Provincia de Imbabura.

Objetivos Especificos

1. Conocer aspectos fundamentales geograficos como su ubicaciéon

superficie, habitantes, cultura mediante un diagnéstico situacional.

2. Fijar las bases teéricas y cientificas que sustenten el proyecto en el
Estudio.

3. Realizar un estudio de mercado, para determinar la oferta y demanda

del producto.

4. Efectuar el Estudio Técnico e ingenieria del proyecto.

5. Realizar el estudio organizacional estructural.

6. Realizar el estudio y evaluacién financiera para determinar la

factibilidad del Proyecto.

7. ldentificar los impactos que se deriven del Proyecto.

24



CAPITULO |

1.- DIAGNOSTICO TECNICO SITUACIONAL
1.1 Antecedentes diagndsticos

Las NTICS (Nuevas Tecnologias de la Informacién) hoy por hoy resultan
ser tan importantes como la Globalizacion comercial de las naciones,
porque todo gira alrededor de la informacién, y la correcta administracion
de ella va a permitir a las empresas ya sean publicas o privadas, el
avance y desarrollo de las mismas; pero esto se logra no sélo con
sistemas informéticos gerenciales que ayudan a la toma de decisiones de
manera rapida, eficiente y efectiva, sino también con el uso de tecnologia
de punta, en lo que HARDWARE se refiere, que permitir administrar,
controlar, proteger y almacenar este recurso tan sensible como es la

Informacion.

La buena eleccion y adquisicion del hardware que debe requerir una
empresa para los procesos administrativos, financieros, contables y
ventas, resulta ser un proceso estratégico, ya que puede convertirse en la
ventaja competitiva que ofrezca la institucion, siendo éste, un paso

importante hacia la satisfaccion de sus clientes.

Actualmente existen en la ciudad de Ibarra gran cantidad de empresas
dedicadas a la venta de los equipos computacionales, accesorios y
consumibles asi como también componentes para redes aldmbricas e
inalambricas. EI nUmero de empresas informéticas han crecido; su misiéon
es vender, pero la forma de abaratar costos es usando muchas veces
partes y piezas de marcas genéricas, no de calidad reconocida a nivel
mundial, entonces, no hay seriedad tanto en precios como en el
cumplimiento de servicios de post venta como son mantenimiento y

garantias.
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De ahi la importancia de elaborar el presente proyecto que permitira crear
una empresa que ensamble y venda directamente los equipos al publico

del norte del pais.

Con Sumiequipos se pondra a disposicion de los clientes computadoras
de escritorio y moviles, equipos, suministros, partes, repuestos de marcas,
con garantias internacionales, a los mejores precios y se cumplirdn los

compromisos y garantias post venta de manera responsable.

La mayoria de empresas tienen en el servicio de post venta su principal

falencia.
Las ventas a crédito se realizardn mediante tarjetas de crédito.
1.2  Objetivos diagndstico

1.2.1 Objetivo general

Determinar de la manera mas exacta posible la situacion actual del
proceso de adquisicion de equipos computacionales, accesorios,
consumibles y componentes para redes alambricas e inalambricas por
parte de potenciales clientes, asi como también las necesidades y

requerimientos que ellos exigen, para lograr su satisfaccion.

1.2.2 Objetivos especificos

¢ Identificar componentes informaticos requeridos por los clientes
empresariales y comunes.

e Determinar las variables que se involucran en el proceso de ventas de
computadores

e Analizar las necesidades de los potenciales clientes de la empresa
SUMIEQUIPOS.

1.3 Variables diagnésticas

¢ Disponibilidad de componentes basicos y avanzados en el ensamblaje
de computadores

¢ Facilidad de acceso a la tecnologia informéatica
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Requerimientos informaticos.

1l.4Indicadores o subaspectos

©)

Disponibilidad de Componentes basicos y avanzados
Canales de distribucion

Mantenimiento

Garantia

Facilidad de Acceso a la Tecnologia

Nivel econdémico de potenciales clientes
Precios

Ubicacion

Requerimientos Informéticos

Conocimiento de las NTICS

Importancia de la tecnologia en la empresa
Necesidades computacionales empresariales
Asesoria informatica

Conectividad.
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1.5Matriz de relacién (Objetivos, variables, indicadores, técnicas,

fuentes de informacion).

CUADRO 1- Matriz de Relacién

OBJETIVOS VARIABLE INDICADORES TECNICAS PUBLICO
Identificar  componentes | Disponibilidad de | » Canales de | « Observacion [+  Documentos
informaticos requeridos por | Componentes basicos y distribucion + Entrevista »  Empresas
los clientes empresariales e | avanzados + Mantenimiento similares
individuales. « Garantia + Empresas

distribuidoras

Determinarlavariables que | Facilidad de Accesoala | =  Mivel economico | = Entrevista *  Accionista
seinvolucran en el proceso | Tecnologia de potenciales | « Encuesta * Clientes
de ventas de computadaores clientes potenciales

*  Precios

« Ubicacion

Reqguerimientos * Conocimiento de | « Encuesta +  Clientes

Analizar las necesidades | jhrormaticos. las NTICS « Entrevista Empresariales
de los potenciales clientes + Importancia dela | « Opinion  de Fotenciales

de la empresa
SUMIEQUIFOS.

tecnologia en la | expertos
empresa

Fuente: Autora

1.6 Mecanica operativa
1.6.1 Poblacién o universo

Se consider6 al Universo del proyecto a toda la poblacion
econémicamente activa (PEA) del area urbana de la ciudad de Ibarra esto
es a todas las personas adultas hombres y mujeres que tengan un
empleo considerado estable y temporal, mismos que puedan adquirir

dispositivos computacionales segun sus necesidades y requerimientos.

En otro grupo se consider6 a las empresas que son elementos a tomar
en cuenta, debido a que son clientes potenciales ya que también

requieren de equipos y suministros de computacion.

Las encuestas seran aplicadas a los clientes potenciales por grupos

anteriormente anotados.
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La poblacion de clientes considerados PEA esta distribuida de la

siguiente manera:

Fuente Primaria 10.096
Fuente Secundaria 12.876
TOTAL 22.972

Fuente: INEC censo 2001

Para esta poblacién se hace necesaria la aplicacion de una formula para

poder determinar la muestra de clientes que van a ser encuestados.

1.6.2 Muestra

(N-1)E+d?*Z?

N=22972
d=0.5
Z=1.96

E=5% =>0.05

22972*(0.5)%(1.96)*

(22972-1)(0.05)%+(0.5)**(1.96)?

n=378.44

n=378
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1.6.3 Informacién de fuente primaria

Para la realizacion del diagndstico se utilizé la observacion, la misma que
permitird tener un criterio sobre administracion de empresas similares,
ademas se aplico una entrevista a los accionistas, para determinar la
vision que tienen para el buen manejo de la empresa, y finalmente una
encuesta a los clientes potenciales para conocer sus nhecesidades y

requerimientos.
1.6.4 Informacién Secundaria

Parte de la informacién sera recopilada de diferentes fuentes tales como:

o Libros

o Reuvistas
o Folletos
o Internet

1.7 Tabulacion y anédlisis de la informacion
1.7.1 Encuestas aplicadas a Clientes Potenciales
TOTAL ENCUESTAS APLICADAS 378

1. la. ¢(Tiene Hijos?

Cuadro 2 s Tiene Hijos?

S| 306 81%

NG 72 19%

Fuente: La autora
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PREGUNTA 1

Andlisis: Podemos observar que la mayoria de las familias tienen hijos,
en las escuelas y colegios y alli les envian trabajos a computador con
bdsqueda de informacion en Internet, lo que implica que es una

necesidad tener un computador en casa.

1b.- Nivel de estudios de hijos en cada familia

Cuadro Nro. 3 Nivel de estudios de hijos en cada familia

UNIVERSITARIOS 105
COLEGIALES 125
PRIMARIOS 148

Fuente: La autora
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Nivel de estudios de hijos en cada
familia
148
160 - 125
140 -+ 105
120 %
100 -~
80 A
60 -
40 -
20 A
O T T 1
UNIVERSITARIOS ~ COLEGIALES PRIMARIOS

Andlisis: Se observa en este parametro que todas las familias tienen a
sus hijos estudiando, por lo que se incrementan las necesidades de tener

un equipo computacional para ayudar a las tareas estudiantiles.

2. ¢Cudl es su nivel de ingresos?
Cuadro Nro. 4 ;/Cual es su nivel de ingresos?

$300 a $500 287 76%
$501 a $700 38 10%
$701 a $1000 19 5%
Méas de $1000 34 9%

Fuente: La autora
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PREGUNTA 2

Mas de $1000
$701 a $1000 9%,

5%

$501 a $70
10%

Andlisis: Los ingresos familiares en promedio estan entre $300 y $500
eso implica que una familia puede con facilidad acceder a un computador

a crédito con minimo a un afilo plazo, suponiendo que pague $100
mensuales con tarjetas de crédito.

3. ¢Ocupacion?

Cuadro Nro. 5 ¢ Cual es su ocupacion?

Comerciante 38 10%
Profesional 91 24%
Docente 23 6%
Otros 226 60%

Fuente: La autora
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PREGUNTA 3

Andlisis: Las familias disponen de una fuente de ingreso econémico, por
lo que es un factor importante para que puedan adquirir un computador y

facilitando de esta manera el trabajo con crédito directo.

4. ¢Considera Ud. Importante disponer de un computador en su
hogar?
Cuadro Nro. 6 ¢Considera Ud. Importante disponer de un

computador en su hogar?

S 378 100%

NG 0 0%

Fuente: La autora
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PREGUNTA 4

NO
0%

Andlisis: Dando un 100% afirmativo, es una razén mas por lo que una

familia requiere de manera urgente y por qué no decirlo también de

manera obligatoria el disponer de un computador en casa.

5. ¢Tiene computador?

Cuadro Nro. 7 ¢ Tiene Computador?

Tiene Computador 348

92%

NO tiene computador 30

8%

Fuente: La autora
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PREGUNTA 5

NO tiene
Computador
8%

Andlisis: Esta pregunta nos permite observar que hay familias que
disponen de un computador en casa, demostrando con ello la importancia
de tener una computadora hoy en dia, por lo que todos se convertirian en
clientes potenciales por lo menos en repuestos y mantenimiento y un

buen porcentaje como posibles clientes de computadores mas modernos .

6. A) Si tiene computador ¢ de qué tipo es?

Cuadro Nro. 8 /Qué tipo de computadora tiene?

TIENE PC de escritorio 302 80%

NO TIENE PC de escritorio 76 20%

Fuente: La autora
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Preg. 6 Escritorio
NO Tiene PC
de Escritorio
20%

Andlisis: Observamos que las PC de escritorio son las mas adquiridas en
la familia para los trabajos y necesidades computacionales, existiendo

todavia una demanda posible de este tipo de computadores.

6. B) ¢Qué porcentaje de encuestados tiene un computador
portétil?
Cuadro Nro. 9 ¢Qué porcentaje de encuestados tiene un computador
portétil ?

TIENE Laptop (portatil) 189 50%

NO TIENE Laptop (portatil) 189 50%

Fuente: La autora
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Preg. 6 Portatil

Andlisis: Aqui, podemos concluir también que las LAPTOPS tendran
igual demanda que las de escritorio e incluso se puede determinar que
estan en constante crecimiento para tenerlos en familia, por lo que resulta
una oportunidad para el proyecto.

7. ¢Hace qué tiempo adquirié su computador?

Cuadro Nro. 10¢Hace qué tiempo adquirié su computador?

Uno o dos afios 225 60%
Cuatro anos 74 20%
Seis afnos 79 20%

Fuente: La autora

38



PREGUNTA 7

Andlisis: La mayoria dispone de un computador que esta por concluir el
tiempo de vida atil (3 afios) por lo que existe la necesidad de renovar los
equipos o en su defecto actualizarlos. Pero por los costos resulta mas

econdémico y practico adquirir un computador nuevo.

8. ¢Su computador esta actualizado a sus necesidades?

Cuadro Nro. 11 ;Su computador estd actualizado a sus

necesidades?

3 291 7%

NG 87 23%

Fuente: La autora
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PREGUNTA 8

Andlisis: Una razon para concluir que un buen porcentaje de familias le
gustaria renovar su equipo computacional, produciéndose una nueva

oportunidad para el proyecto.

9. Laempresaalaque compraria un computador debe darme:
(Puede sefialar mas de 1)

Cuadro Nro. 12 La empresa a la gque compraria un computador

debe darme

Precios bajos 159 42%

Servicios (mantenimiento, garantia, 140 37%

reparacion.)

Posibilidades de actualizaciones 79 21%

Fuente: La autora
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PREGUNTA 9

Andlisis: Luego de los precios los clientes potenciales prefieren un
servicio de mantenimiento rapido, oportuno y econémico siendo este el

valor agregado por el que debera dirigirse el proyecto.

10.¢,Como le gustaria pagar el costo de su computador en caso de

adquisicion?

Cuadro Nro. 13 ;COémo le gustaria pagar el costo de su

computador en caso de adquisicion?

Efectivo 117 31
Crédito directo 110 29
Crédito financiero 78 21
Tarjeta de crédito 73 19

Fuente: La autora
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PREGUNTA 10

Andlisis: Las formas de pago que puede enfocarse SUMIEQUIPOS, sera
en efectivo y a crédito mediante tarjetas de crédito que representan el
50% de las posibles ventas.

11..,Qué tipo de computador desearia adquirir?

Cuadro Nro. 14, 0Qué tipo de computador desearia adquirir?

PC Escritorio 60 16
Laptop (portatil) 302 80
Ninguna 19 4

Fuente: La autora
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PREGUNTA 11

PC de
Ninguna escritorio
4% 16%

Analisis: Esta pregunta sorprende, la mayoria de familias desearia una
portétil de ahi que se podria optar por proponer una forma para ofrecer

portétiles a precios accesibles por las familias.

12. Cuando adquiri6 o compr6é su computador, ¢qué le animé a

comprar a esa empresa?(Puede sefialar mas de 1 opcién)

Cuadro Nro. 15Cuando adquirié6 o compré su computador, squé le

animd a comprar a esa empresa?

Precio 90 24%
Garantia 101 27%
Servicio de mantenimiento 63 17%
Crédito otorgado 48 13%
Seriedad de la empresa 76 19%

Fuente: La autora
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PREGUNTA 12

Seriedad
Empresa
19%

Crédito
Otorgado
13%

Servicio de
Mantenimient
o
17%

Andlisis: La garantia es un factor predominante para que una familia

adquiera un computador, esto y con el servicio postventa que
SUMIEQUIPOS desea proponer, se estaria esperando una gran
rentabilidad por las posibles ventas que se realizarian.

13.¢En laimpresora que tiene cuantas hojas imprime al mes?

Cuadro Nro. 16 ¢En la impresora que tiene cuantas hojas

imprime al mes?

B 215 57%
51 a 100 68 18%
Mas de 100 95 25%

Fuente: La autora
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PREGUNTA 13

Andlisis: Esto nos permite concluir que los consumibles de impresora
son muy solicitados a la hora de necesitar un suministro por parte de las
familias (podria ser un rea mas a cubrir por parte de la empresa en un
futuro), esto determina ademas que los hogares realizan trabajos en el
computador frecuentemente y es un motivo mas la necesidad de adquirir
una PC.

14. Cuando se le ha dafiado el computador, ¢a quién acude?

Cuadro Nro. 17Cuando se le ha dafado el computador, ¢sa

quién acude?

A un técnico 231 61%
A un amigo 64 17%
Usted mismo 79 21%
Otros 4 1%

Fuente: La autora
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otros PORCENTAIJE

1%

Andlisis: En la actualidad las personas necesitan contratar a un técnico
especializado para las necesidades de reparacion y mantenimiento de sus

equipos.

15.¢Qué complementos necesitaria para su computador?

Cuadro Nro.18 ;Qué complementos necesitaria para su computador?

Camara web 60 16%
Tarjeta deTV S7 15%
Mouse inaldmbrico 45 12%
Aumento de memoria 64 17%
Flash memory 45 12%
Disco de mayor capacidad 57 15%
Scanner 42 11%
Otros 8 2%

Fuente: La autora
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PREGUNTA 15

Otros
2%

2

Andlisis: Estos componentes son los accesorios mas solicitados por

parte de los clientes, esto implica que SUMIEQUIPOS se centrarian en
estos dispositivos para su distribucion.

16.¢Qué tipo de impresora tiene?

Cuadro Nro.19 ;Qué tipo de impresora tiene?

Matricial 11 2%
i 146 39%
Ll 109 29%
Impresora fax scanner 112 30%
(multifuncién)

Fuente: La autora
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PREGUNTA 16

Matricial
2%

Analisis: No hay duda que las impresoras a inyeccion a tinta son los mas
solicitados generalmente por ser las méas baratas pero podemos observar
gue las Impresoras Laser crecen en demanda debido al costo mas bajo
por hoja, habiendo nuevas oportunidades de negocios con este tipo de

impresoras.

17. Sise cambiaria de impresora, ¢ cual le gustaria obtener?

Cuadro Nro. 20 Si se cambiaria de impresora, ¢scual le qustaria

obtener?
Laser 261 69%
Multifuncion 117 31%

Fuente: La autora

48



PREGUNTA 17

Analisis: Una impresora laser hoy por hoy uno de los dispositivos mas
requeridos por las empresas como por los hogares; debiendo tomar en
cuenta que las impresoras multifuncion son mas delicadas y su

mantenimiento es mas costoso.

18. De preferencia, ¢qué programas software utiliza en su
computador? (Puede sefialar mas de 1).

Cuadro Nro. 21-De preferencia, qué programas software utiliza en

su computador?

Office 253 67%
Graficadores 60 16%
Contabilidad 57 15%
Otros 8 2%

Fuente: La autora
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PREGUNTA 18

Otros
2%

Andlisis: Office y graficadores son los programas que mas requieren los
clientes, por lo tanto se centrarian a tener este software en los equipos
gue se oferten.

CONCLUSION:

La conclusion del estudio de mercado basicamente es que si existe una

demanda insatisfecha en la ciudad urbana de Ibarra, debido a la

tecnologia que esta avanzando y las necesidades son mas exigentes en
los establecimientos educativos, a pesar que existen muchas empresas

de ventas de computadoras.

A parte de la demanda insatisfecha, es el PRECIO, el principal objetivo
del estudio de mercado, porque la gente busca y averigua en varios
lugares antes de realizar la compra y si yo doy a menor precio y brindo
una excelente atencién al cliente, estoy segura que éste vuelve, y este
mismo cliente luego me enviard mas clientes, que resulta mejor incluso

que la publicidad en la radio.
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1.7.2 Entrevistas realizadas a los Accionistas
1.7.2.1. Entrevista a la Sra. Nelly Marisol Valencia Caicedo
ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS ACCIONISTAS

El siguiente es un cuestionario para conocer el criterio por parte de los
accionistas para la inversion en la creacion de la empresa SUMIEQUIPOS
en la ciudad de Ibarra. Sirvase contestar con la mayor sinceridad posible,

para tener una vision objetiva de nuestro proyecto.

1. Las NTICS (Nuevas Tecnologias de la Informacion) se han
desarrollado a pasos agigantados. ¢(Como afecta esto a las
empresas grandes y pequefias?

La competencia tiende a actualizarse en tecnologia, por lo que las
empresas deben ser rdpidas en implantar las NTICS para no perder

clientes ni dinero.

2. ¢, Cémo afrontar esta necesidad empresarial?
Siempre hay que hacer un esfuerzo porque sino como dije antes puedo
perder, y por unos mil délares que me cueste la tecnologia no voy a

arriesgarme a perder mi empresa.

3. El pais se encuentra en una grave crisis econémica y resulta, hoy
por hoy, muy dificil crear empresas. ¢, Cual es su opinion al respecto?
Me gusta tener una vision y gusto al momento de emprender un proyecto

de este tipo, 0 sino para qué invertir en ello.

4. ;Qué le motivo para invertir en un proyecto de este tipo?.
Me gusta la tecnologia e invertir en este tipo de proyecto me encanta, de

ahi el interés de crear una empresa que venda equipos de computacion.

5. Existen muchas empresas y micro empresas dedicadas a la venta
de equipos y suministros de computacion en la ciudad de Ibarra.
¢, Qué diferenciaria a SUMIEQUIPOS de las demas?
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Pues, el servicio postventa con la que el cliente pueda sentirse seguro y

tranquilo con los equipos adquiridos con nuestra empresa.

6. ¢Qué servicios ofreceria SUMIEQUIPOS?
Como dije anteriormente, a mas de venta de suministros de computacion,
piezas y partes, asesoramiento, seria el servicio de post venta como

prioritario para nuestra empresa.

7. Qué hacer para elegir excelentes canales de distribucion?
Tratar de hacer una comparacion para ver cual de ellos ofrecen buenos

precios y mas que todo tenga stock en el momento adecuado.

8. El financiamiento es importante en la adquisicion de equipos
computacionales. ¢Qué parametros se tomara en cuenta?

Muchas empresas mayoristas disponen de los propios medios de
financiamiento y podriamos optar por este medio hasta estar mas estables

econdmicamente.

9. El cliente siempre tiene larazén. ¢Qué hacer para cumplir con este
dicho?
El servicio Postventa de que hablabamos me parece muy importante para

gue el cliente no se sienta sélo.

10. ¢ Cual sera el futuro de SUMIEQUIPOS?
Ser una empresa grande, incluso superar a otros que han crecido en

nuestra ciudad, es dificil pero hay que lograrlo.

11. ;Qué porcentaje de ganancias en la empresa le parece atractivo?
Por el momento, como toda empresa que inicia, tendriamos que esperar
gue empecemos con lo minimo, luego esperar que vaya creciendo de a

poco.

1.7.2.2. Entrevista a la Sra. Fanny Guadalupe Aguirre Cifuentes

ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS ACCIONISTAS
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Lo siguiente es un cuestionario para conocer el criterio por parte de los
Accionistas para la inversion en la creacion de la empresa
SUMIEQUIPOS en la ciudad de Ibarra. Sirvase contestar con la mayor

sinceridad posible, para tener una vision objetiva de nuestro proyecto.

1. Las NTICS (Nuevas Tecnologias de la Informacién) se han
desarrollado a pasos agigantados. ¢Coémo afecta esto a las
empresas grandes y pequefias?

Implica que las empresas que crezcan con la tecnologia, serian las méas
eficientes en el desarrollo de los procesos empresariales para no

guedarse atras con estos avances.

2. ¢Como afrontar esta necesidad empresarial?.
Es muy dificil debido al costo que esto implica, aunque con nuevas formas

de financiamiento que ofrecen los bancos se mejora la situacion.

3. El pais se encuentra en una grave crisis econdémica y resulta, hoy
por hoy, muy dificil crear empresas. ¢, Cual es su opinion al respecto?
Creo que a pesar de la crisis, el pais si esta para crear empresas y de

esta manera crear empleo, solo es cuestidén de tener ganas.

4. Qué le motivo para invertir en un proyecto de este tipo?.
Lo mismo por la pregunta anterior, la crisis econémica, y la falta de

empleo.

5. Existen muchas empresas y micro empresas dedicadas a la venta
de equipos y suministros de computacion en la Ciudad de lbarra.
¢, Qué diferenciaria a SUMIEQUIPOS de las demas?.

Yo pienso que los precios, tratariamos de que un equipo salga a un precio

conveniente, accesible a los bolsillos de los clientes.

6. ¢Qué servicios ofreceria SUMIEQUIPOS?
Se trataria de cubrir todos los requerimientos que el cliente necesite,

como venta de suministros, departamento técnico, garantias, etc.
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7. ¢Qué hacer para elegir excelentes canales de distribucion?
Verificar garantias que ofrecen sobre las partes, piezas, suministros y

otros. Es importante el envio de los pedidos, que sean a tiempo.

8. ¢EIl financiamiento es importante en la adquisicion de equipos
computacionales. Qué parametros se tomara en cuenta?

Se tendria un fondo suficiente para poder cumplir con los pedidos de la
empresa, esto se lograria con planes de financiamiento de bancos que

ofrecen este tipo de crédito.

9. (EIl cliente siempre tiene la razén. Qué hacer para cumplir con
este dicho?

Tratariamos de no ser exigentes al momento de un reclamo de un cliente
sino ayudar a cubrir la garantia de nuestros productos, mas la atencién

por parte de los vendedores, sea lo mas dinamica posible.

10. ¢ Cual sera el futuro de SUMIEQUIPOS?
Tratar de llegar a ser una empresa mayorista con canales de distribucién

minorista, seria un buen futuro.

11. ¢ Qué porcentaje de ganancias en la empresa le parece atractivo?
Mas que ganancias me interesaria que sea rentable, es decir, que se
mantenga bien con respecto a las utilidades y el interés por parte del

cliente.

1.7.2.3. Entrevista al Ing. Marco Antonio Checa Cabrera
ENTREVISTA DIRIGIDO A LOS ACCIONISTAS

Lo siguiente es un cuestionario para conocer el criterio por parte de los
Accionistas para la inversion en la creacion de la empresa
SUMIEQUIPOS en la ciudad de Ibarra. Sirvase contestar con la mayor

sinceridad posible, para tener una vision objetiva de nuestro proyecto.
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1. Las NTICS (Nuevas Tecnologias de la Informacion) se han
desarrollado a pasos agigantados. ¢Coémo afecta esto a las
empresas grandes y pequefias?

La sociedad de la informacién se ha formado con las NTICS, esto implica
que todas las familias estan obligadas a estar en contacto con la
tecnologia ofreciendo una oportunidad de negocio para este tipo de

empresas.

2. ¢Como afrontar esta necesidad empresarial?

Ofreciendo productos y servicios innovadores, que hagan un cliente

satisfecho.

3. El pais se encuentra en una grave crisis econdmica y resulta, hoy
por hoy, muy dificil crear empresas. ¢ Cual es su opinion al respecto?
La oportunidad de negocio esta ahi y para nadie es extrafio que la venta

de computadores es un negocio convincente.

4. ¢Qué le motivé parainvertir en un proyecto de este tipo?.
Mi profesion es Ing. En Sistemas y ahi mi interés por este proyecto.

5. Existen muchas empresas y micro empresas dedicadas a la venta
de equipos y suministros de computacion en la Ciudad de lbarra.
¢, Qué diferenciaria a SUMIEQUIPOS de las demas?

La seguridad de ofrecer equipos garantizados y que tengan un apoyo

técnico desde la salida del equipo.

6. ¢ Qué servicios ofreceria SUMIEQUIPOS?

Mantenimiento, reparacion y garantia incluso a domicilio.

7. ¢, Qué hacer para elegir excelentes canales de distribucion?
Conocer a los proveedores de manera directa, y realizar una evaluacion

entre ellos.

8. El financiamiento es importante en la adquisicion de equipos

computacionales. ¢Qué parametros se tomara en cuenta?
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Los mayoristas disponen de crédito directo, asi como también entidades

financieras.

9. El cliente siempre tiene larazon. ¢Qué hacer para cumplir con este
dicho? Los servicios de mantenimiento, reparacion y garantias ayudaran

a estar junto a los clientes.

10. ¢ Cual sera el futuro de SUMIEQUIPOS?
Llegar hacer mayoristas de computacion aqui en Ibarra.

11. ¢ Qué porcentaje de ganancias en la empresa le parece atractivo?

Llegar a ser rentable.

CONCLUSION: Luego de las entrevistas realizadas a las ACCIONISTAS
de SUMIEQUIPOS se puede concluir que el interés de invertir en este
proyecto es muy alto, ademas el financiamiento estéa asegurado ya sea
por medios propios de los emprendedores o por financieras que
facilitarian el acceso a créditos oportunos y suficientes que requerira el

proyecto.

Ademas, se ha establecido de que el valor agregado que tendria la
empresa es el servicio postventa que diferenciaria de la competencia,
afladido a esto estarian los precios bajos y competitivos todo esto
basados en la busqueda de proveedores que cumplan con los
requerimientos de SUMIEQUIPOS, como stock suficiente, servicio de

envio puerta a puerta y precios bajos.

1.7.3 Entrevistas a posibles proveedores

1.7.3.1 Entrevista al Sr. Diego Alvarez

CUESTIONARIO PARA POSIBLES PROVEEDORES DE LA EMPRESA
SUMIEQUIPOS.
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1. ¢(Cuéantos afos de experiencia tiene su compaiiia en el servicio de
aprovisionamiento y/o representaciones técnicas?

Estamos en el pais desde el 2005.

2. ¢Trabaja su empresa con normas de aseguramiento de gestion
calidad?
Estamos en proceso de obtencién de la norma ISO9001 para le gestion

de calidad.

3.¢,Trabaja su empresa con normas de aseguramiento de gestion
ambiental?

Actualmente estamos trabajando con el concepto Green PC es un término

general que describe a un computador que contribuye a mejorar la eco

sostenibilidad del medio ambiente. Para los consumidores y los

constructores del sistema de informética, sin embargo, puede ser dificil

determinar qué es un verdadero Green PC, porque no existe una clara

definicion de la industria.
El verde PC puede significar la definicion de los siguientes requisitos:

- La eficiencia energética.

- No usar materiales peligrosos.
- Un largo ciclo de vida.

- Utilizar materiales reciclables,

- Oincluso el color del chasis.

4. ;Tiene su empresa planificado obtener certificado de calificacién?
El concepto Green PC esta definido en la mejor manera de construir un
eco-disefio inteligente, es utilizar los componentes que son del medio
ambiente y crear una industria que reconozca como especificaciones las
de EnergymStar * o EPEAT .*
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5. Todas las solicitudes de cotizacion, érdenes de compra, contratos
de suministro y/o representaciones técnicas son revisados previo a
su aceptacion para verificar la capacidad de cumplir con los
requerimientos solicitados?

Nuestra empresa obliga a que todos los productos a ser enviados sean

revisados minuciosamente en lo que respecta en la operacién y su

contenido.

6. Dispone de procedimientos para:
a. ¢Asegurar que el producto o servicio cumple con las
especificaciones solicitadas antes de su despacho?

Es necesario tanto para los clientes como para la empresa.

b. ¢ldentificar al personal responsable por la verificacion de la
calidad del bien o servicio antes de su despacho?

Existen normas de seguridad al ingreso de nuestras oficinas y con mayor
razon al departamento técnico.

c. ¢Asegurar que el producto enviado no sufre mermas o deterioros
durante el transporte hasta el lugar de destino?

Previo al envio de los pedidos se realiza un chequeo general de lo que se
envia y lo demas ya es responsabilidad de la empresa de encomiendas.

7. (Estd en capacidad de brindar asistencia técnica y/o de
capacitacion cuando se lo requiera?
Se encuentra disponible en la web las politicas para garantias, en las

cuales se detalla la forma como cobrar garantia, es este caso.

8. ¢Cite cinco empresas de importacion o afines a las que brinda
sus servicios.(Especificando: Nombre, direccion, teléfono, persona de
contacto y tiempo)

Tenemos una oficina en Miami: International Business Center

1345 NW 98 CT BLDG "A"

UNIT # 3 DORAL, FL 33172
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PH: 305-4062586 - Fax: 305-4069659

9. ¢Como maneja los eventuales reclamos que se le
presentan?(Indique el procedimiento)
Todo se maneja con el departamento técnico, no existe restriccion en la

recepcion.

10. ¢El personal de su empresa tiene un programa de capacitacion
continua?
Definitivamente es muy importante para la empresa y esto se traduce en

excelencia y capacidad.

11..Qué medios de comunicacion dispone su compafia?(Especificar
cada uno. Ejemplo: teléfono, fax, correo electrénico).
Pagina web: www.xpc.com.ec, correos electronicos de nuestros agentes

vendedores, teléfonos y todos los medios de comunicacion disponibles.
12. Describa cada uno de los productos que puede brindar;

Somos representantes de 3SCOM, ACER, AMD, INTEL, BENQ, BELKIN,
BIOSTAR, CDP, CNET, EPSON, etc.

13. ¢Esta calificado para proporcionar los productos que ofrece su
empresa?

Nunca ofrecemos productos a los cuales no nos han dado la autorizacion
respectiva todo esta distribucion esta basado en términos de contratos y
convenios firmados previamente.

14. Adjunte en una hoja los datos completos de su Compaiiia,
especificando:

e Nombre de la Compafia

XPC

e Nombre de la Persona de Contacto
Sr. Diego Alvarez

e P4gina Web
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WWW.Xpc.com.ec

e Direcciones, teléfonos
QUITO

Av. América N37-155y

Bardn de Carondelet esq.

PBX: 2450 090 - Fax: 2459 018

GUAYAQUIL

Av. Agustin Freire 17-18 y
Francisco de Orellana

PBX: 2231 551 - Fax: Ext. 116
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1.7.3.2 Entrevista realizada a la Sra. Lucia Villarreal

CUESTIONARIO PARA POSIBLES PROVEEDORES DE LA EMPRESA
SUMIEQUIPOS.

1. ¢Cuéantos afos de experiencia tiene su compaiiia en el servicio de
aprovisionamiento y/o representaciones técnicas?

Tiene como experiencia 10 afos.

2. ¢Trabaja su empresa con normas de aseguramiento de gestiéon de
calidad?
La empresa cumple todas las normas internacionales ISO 9001 que

promueve la calidad en la gestion desde el 2005.

3. ¢Trabaja su empresa con normas de aseguramiento de gestion
ambiental?
Con respecto a las normas 14000 estan en proceso del plan estratégico

para la obtencion de dicha norma, en al menos 4 meses se estara

obteniendo dicha certificacion.

4. ¢ Tiene su empresa planificado obtener certificado de calificacién?

Como lo habia dicho se encuentra en ejecucion el plan estratégico.

5. ¢Todas las solicitudes de cotizacién, 6rdenes de compra,
contratos de suministro y/o representaciones técnicas son revisados
previo a su aceptacion para verificar la capacidad de cumplir con los
requerimientos solicitados?

Cuando el cliente realiza un pedido a través de nuestros agentes
vendedores ya sea a nivel local o en linea (a través de la pagina web o
correo instantaneo) antes de entregar a nuestros clientes se cumple con
ciertas politicas como registro de series, comprobacién de equipos,
comprobacién de contenido de paquetes, etc. Esto se lo hace de manera

rapida y efectiva.
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6. Dispone de procedimientos para:

a. ¢Asegurar que el producto o servicio cumple con las

especificaciones solicitadas antes de su despacho?

Obligatorio en todas las areas de ventas.

b. ¢ldentificar al personal responsable por la verificacion de la
calidad del bien o servicio antes de su despacho?

Todo el personal se encuentra identificado adecuadamente.

c. ¢Asegurar que el producto enviado no sufre mermas o deterioros
durante el transporte hasta el lugar de destino?

La responsabilidad en este caso se pasa a la empresa de COURIER que

se contrata para el envio, actualmente estamos trabajando mas con

SERVIENTREGA.

7. ¢Estéaen capacidad de brindar asistencia técnica y/o de
capacitacion cuando se lo requiera?
El departamento técnico y de garantias cumple a satisfaccién con estas

funciones, asi como también todos los gerentes representantes de las
diferentes marcas a quienes representamos con cursillo de capacitacion a

todos nuestros distribuidores a nivel nacional.

8. Cite cinco empresas de importacion o afines a las que brinda sus
servicios.

(Especificando: Nombre, direccion, teléfono, persona de contacto y
tiempo)

Somos importadores directos con oficina en Miami.

9. ¢,Como maneja los eventuales reclamos que se le
presentan?(Indique el procedimiento)

El departamento técnico se encarga de receptar todos los equipos con
fallas técnicas, hacen el chequeo general (toma unos dos dias hacer esto)

y Si es necesario se enviard a las empresas fabricantes para hacer
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efectiva la garantia respectiva (unos dos meses) para luego entregar al

cliente un producto nuevo.

10.¢El personal de su empresa tiene un programa de capacitacion
continua?

Si, tiene planes continuos y mas que todo permanente.

11. ¢{Qué medios de comunicacion dispone su compaifia?
(Especificar cada uno. Ejemplo: teléfono, fax, correo electronico)

Le facilitaré un documento al respecto.

12.Describa cada uno de los productos que puede brindar.
Todo lo referente a partes y piezas de equipos computacionales de las

diferentes marcas mas reconocidas a nivel internacional, asi como
también accesorios y suministros de la mas variada categoria, y servicio

de asesoramiento para nuestros clientes.

13. ¢Esta calificado para proporcionar los productos que ofrece su
empresa?

Se ha hecho convenios con las mejores marcas de productos
computacionales a nivel internacional. Somos representantes exclusivos

de muchos de ellos como LG, HP y otros.

14. Adjunte en una hoja los datos completos de su Compaiiia,
especificando:

a. Nombre de la Compafia
TECNOMEGA
b. Nombre de la Persona de Contacto

Sra. Lucia Villarreal
C. Pagina Web

www.tecnomega.com
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d. Direcciones, teléfonos

Principal Quito:

Ruiz de Castilla 820 y

Cuero y Caicedo Esq.

PBX: 2 228 218 / 2 502 209
FAX: 2 540 746

Sucursal Colén Quito:

Colén E2-56 entre 10 de Agosto y 9 de Octubre
PBX: 2 563 036 / 056 / 058 / 074 / 2 223 036
FAX: 2 562 488

Sucursal Sur:

Av. Maldonado s9-398

entre Fco. Gémez y Gil Martin
PBX: 2 651 977 /2 615 364/
2653 056/ 2613 063

Sucursal Mayor Guayaquil:
Calle CH entre la Onceava y Séptima
Nro. 111 ciudadela ADACE

PBX: 2 293 755
FAX: 2 293 666/ Ext.: 201

Sucursal Sur Guayaquil
Ciudadela los Almendros

Manzana R Solar #2

Sector del Mall del Sur

Telfs: 234 0479 / 233-1137/ 233-8475
233 2924 / 234-9043

CENTRO DE SERVICIOS TECNICOS (CST)
Quito:Murgeodn 732 y América

PBX: 2 554 210/ 2 908 202

FAX: 2 902 981



CONCLUSION

Tanto XPC como TECNOMEGA ofrecen calidad y servicio para los
pedidos de sus clientes de los componentes de computacion, desde el
pedido, pasando por el envio y también la recepcion por parte de los
distribuidores minoristas, siempre ofreciendo garantias y asesoramiento

técnico que se requiera.

En nuestro caso SUMIEQUIPOS optaria por tenerlos a los dos mayoristas
como proveedores para la adquisicibn de partes y piezas para el

ensamblaje de los computadores a ofrecer.

1.7.4 Observacion de documentos

REGISTRO DE OBSERVACION

Cuadro Nro. 22- Normativa de la Empresa

Reglamento de creacion de empresas

Guia para crear el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC)

Guia para registro en la Camara de X
Comercio
Guia de registro de proveedores X

Fuente: La autora
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Matriz FODA

Cuadro Nro. 23- Matriz FODA

Creatividad operativa empresaral por| o MNecesidades yrequenmientos tecnologicos

parte de los accionistas. crecientes por parte de los clientes
o Experencia de los accionistas en potenciales.

empresas personales. o Ofrecimiento de servicios no onginales por
o Fuentes de crédito disponibles. parte de la competencia.

o Clientes insatisfechos por servicios de
postventa que ofrece la competencia.
o Limitadas ofertas de nuevos productos, a

los existentes.

DEBILIDADES AMENAZAS
o Sector muy competitivo o Costo tecnologico.
o Poco capital disponible o Lentitud en los tramites burocraticos
o Pocos proveedores mayoristas en el (Municipio, Bomberos, SR, etc.).
medio o Aumento de amendos de la ciudad de
Ibarra.

o Inflacion nacional que afecta a la

economia de los padres de familia.

Fuente: La autora

1.9 CRUCE DEL FODA

1.9.1 FORTALEZAS Y OPORTUNIDADES (FO)

o La creatividad con que cuentan los accionistas permitira tener un
microempresa dinamica, eficiente y efectiva, permitiendo de esta manera

ofrecer servicios originales y que verdaderamente sirvan a los clientes.

o Se afrontaran problemas que aparezcan de manera répida y efectiva

con lo que se tendra clientes satisfechos.

o Frente a las crecientes necesidades tecnoldgicas por parte de los

clientes potenciales implicara mayor inversion por lo que se debera acudir
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a instituciones financieras con los cuales se dispone de excelentes

relaciones que ayudaran afrontar cualquier situacion econdmica adversa.
1.9.2 FORTALEZAS Y AMENAZAS (FA)

o Asi como se incrementan las necesidades tecnolégicas se incrementan
también los costos tecnoldgicos por lo que se necesitara nuevamente

buenas fuentes de créditos para contraponer estas situaciones.

o Los tramites administrativos municipales y estatales se realizaran de
manera rapida y oportuna debido a la experiencia en este tipo de

actividades de nuestros accionistas.

o Se realizara un andlisis de costo/beneficio para determinar el lugar y el
local mas optimo con respecto a la ubicacibn de la microempresa
SUMIEQUIPOS.

o Finalmente, se buscaran proveedores que trabajen en funcién de las
necesidades empresariales de SUMIEQUIPOS, con respecto a
satisfaccion del cliente desde el punto de vista econémico y disminuir de

esta manera el impacto que genera la inflacion.
1.9.3 DEBILIDADES Y OPORTUNIDADES (DO)

o El sector es muy competitivo pero se atacarda con otras formas
creativas no comunes, que no ofrezcan las empresas competidoras en
este sector, como por ejemplo dar 2 afios de garantia, soporte técnico en

casa, call center.

o Las fuentes de financiamiento son importantes para realizar inversiones

frente al nivel bajo de efectivo que posea cualquier empresa.

o Los proveedores de tecnologia existen muchos, a nivel nacional e
internacional por lo que se identificara aquellos que cumplan con las

exigencias de la empresa SUMIEQUIPOS.
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1.9.4 DEBILIDADES Y AMENAZAS (DA)

o Resulta imperioso hacer un analisis costo/beneficio para determinar los
mejores proveedores, la mejor ubicacion de la empresa, el local fisico
donde se va a trabajar, para que de esta manera elegir la mejor opcién

gue beneficie a los propdsitos empresariales de SUMIEQUIPOS.
1.10 Determinacién del problema diagnostico.

Por lo anteriormente analizado, se puede facilmente determinar que el
problema focalizado consiste en que en la actualidad en la ciudad de
Ibarra no existe una empresa de distribucién minorista de computadores y
accesorios que cumpla a cabalidad con los requerimientos y necesidades
que exigen los clientes de medios tecnoldgicos (ver resultados de
encuesta a los clientes potenciales), en lo referente a servicios postventa:
como es garantia, mantenimiento, reparacion, etc. Ademas de los altos
precios que ofrece la competencia, debido a los canales de distribucion no

tan practicos.

También se puede observar como en el analisis FODA se tiene
excelentes oportunidades que se deben aprovechar para el progreso
empresarial y por ende mejorar las necesidades tecnoldgicas de los

consumidores a quienes van a ir dirigidas la empresa SUMIEQUIPOS.
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CAPITULO Il
2. MARCO TEORICO
2.1 La Informatica
2.1.1 Historiay Definicion

El término Informatica fue definido en el afio de 1966 por la Academia
Francesa como derivada de la asociacion de otros términos, Informacion y

Automatica proporcionando la misma la siguiente definicion:

‘Informatica es la ciencia del tratamiento racional especialmente por
medio de maquinas automaticas de la informacion considerada soporte de
los conocimientos humanos y de las comunicaciones en los campos

técnico, econdmico y social”.

Si adoptamos esta definicion, y observamos el siguiente grafico, podemos
concluir que el concepto de informética se extiende hasta el andlisis del
proceso de toma de decisiones.

Figura Nro. 1 - Informéatica

Recoleccion de datos \

Sistemas de informacion

>JNFORMAﬂCA

v

Anédlisis del Proceso de

Toma de Decisiones

Fuente: Autora
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2.1.2 Computacion
2.1.3 Definicién

Segun Wikepedia.com la computacion (o ciencia de la computacion) es el
estudio de los fundamentos tedricos de la informacion y el computo, asi
como las técnicas practicas para sus implementaciones y aplicacion en

sistemas de computo (http://es.wikipedia.org/wiki/Computacion).

Esto quiere decir que a diferencia de la informatica, la computacion
estudia los medios tanto hardware como software que permita el
procesamiento, difusion, distribucion, almacenamiento y principalmente la
administracion de la INFORMACION como recurso importantisimo de todo

tipo de empresa ya sea grande, pequefia, publica o privada.
2.2 Componentes del computador

a) Dispositivos Internos

La unidad aritmético légica (ALU por sus siglas del inglés:
ArithmeticLogicUnit), la unidad de control, la memoria central, y los
dispositivos de entrada y salida (E/S). Estas partes estan interconectadas
por canales de conductores denominados buses. Estos son los

componentes internos:

e La memoria RAM es una secuencia de celdas de almacenamiento
numeradas, donde cada una es un bit o unidad de informacién. Las
celdas contienen datos que se necesitan para llevar a cabo las
instrucciones, con el computador. El numero de celdas varian mucho de
computador a computador, hay circuitos integrados con millones de
celdas en un solo chip. En general, la memoria puede ser reescrita varios
millones de veces.

e« El procesador (también llamado unidad central de procesamiento o
CPU) consta de:
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La unidad aritmético légica o ALU es el dispositivo disefiado y construido
para llevar a cabo las operaciones elementales como las operaciones
aritméticas (suma, resta,...), operaciones logicas (Y, O, NO), vy

operaciones de comparacion o relacionales.

La unidad de control sigue la direccion de las posiciones en memoria que
contiene la instruccién que el computador va a realizar en ese momento;
recupera la informacion poniéndola en la ALU para la operacion que debe
desarrollar. Transfiere luego el resultado a ubicaciones apropiadas en la

memoria.
b) Dispositivos Externos (Entrada y Salida)

Los dispositivos E/S sirven a la computadora para obtener informacion del
mundo exterior y/o comunicar los resultados generados por el computador
al exterior. Hay una gama muy extensa de dispositivos E/S como

teclados, monitores, unidades de disco flexible o camaras web.
Monitor

Figura Nro. 2 - Monitor

El monitor o pantalla de computadora, es un dispositivo de salida que,
mediante una interfaz, muestra los resultados del procesamiento de una
computadora. Hay tres principales tipos de monitores: los de tubo de
rayos catodicos (0o CRT), los de pantalla de plasma (PDP), y los de

pantalla de cristal liquido (o LCD).
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Teclado

Figura Nro. 3 - Teclado
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Un teclado de computadora es un periférico, fisico o virtual (por ejemplo
teclados en pantalla o teclados laser), utilizado para la introduccion de
ordenes y datos en una computadora.

Raton

Figura Nro. 4 - Ratén

El mouse o raton es un periférico de computadora de uso manual,
generalmente fabricado en plastico, utilizado como entrada o control de
datos. Se utiliza con una de las dos manos del usuario y detecta su
movimiento relativo en dos dimensiones por la superficie horizontal en la
que se apoya, reflejandose habitualmente a través de un puntero o flecha

en el monitor.
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Impresora

Figura Nro. 5 — Impresora

Una impresora es un periférico de computadora que permite producir una
copia permanente de textos o graficos, imprimiendo en papel o

transparencias, utilizando cartuchos de tinta o tecnologia laser.

Escaner

Figura Nro. 6 - Escaner

Un escaner es un periférico que se utiliza para convertir, mediante el uso

de la luz, imagenes o cualquier otro impreso a formato digital.
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Altavoces

Figura Nro. 7- Altavoces

Los altavoces se utilizan para escuchar los sonidos emitidos por el

computador, tales como musica, sonidos de errores, conferencias, etc.
Accesorios

Aqui podemos hablar de otros dispositivos que permiten dar mas
funcionalidad al computador como son: el Pad Mouse, Cobertores,

parlantes de alta gama, escritorios, sillas, reguladores de voltaje, etc.
Mantenimiento

El Mantenimiento preventivo de la computadora soluciona y previene
fallas operativas de hardware, abarcando lo siguiente: Verificacion
periédica de componentes de la computadora, eliminacién de archivos
corruptos, desfragmentacion de discos, revision de virus, respaldo de
datos, reinstalacion de programas, configuracion de drivers, limpieza

general del equipo.

2.2.1Redes de comunicacién
2.2.1.1 Definicidén

Una red de computadoras, es un conjunto de equipos (computadoras y/o
dispositivos) conectados por medio de cables, sefales, ondas o cualquier
otro método de transporte de datos, que comparten informacion

(archivos), recursos (CD-ROM, impresoras, etc.), servicios (acceso a
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internet, e-mail, chat, juegos), etc. incrementando la eficiencia y

productividad de las personas.

(http://es.wikipedia.org/wiki/Redes de computadores).

2.2.1.2 Generalidades

Las redes en general, consisten en "compartir recursos”, y uno de sus
objetivos es hacer que todos los programas, datos y equipo estén
disponibles para cualquiera de la red que asi lo solicite, sin importar la

localizacion fisica del recurso y del usuario.

Como uno de los objetivos de SUMIEQUIPOS consiste en proporcionar
una alta fiabilidad, al contar con fuentes alternativas de suministro y que

ademas represente un ahorro econémico para el cliente.

2.2.1.3 Tipos de redes

a) AlAmbricas

En este tipo de redes el medio de comunicacidén principalmente es el

cable de cualquier tipo: UTP, Coaxial, Fibra 6ptica y otros.
b) Inalambricas

La conexion de los dispositivos portatiles y de mano necesita redes de
comunicaciones inalambricas (wireless networks). Trabaja con los
Protocolos de aplicacion inalambrica WAP (Wireless Aplication
Protocol).

2.2.1.4 Internet
a) Definicion

Es una combinacion de hardware (computadores interconectados por via
telefénica o digital) y software (protocolos y lenguajes que hacen que todo
funcione). Es una infraestructura de redes a escala mundial (grandes

redes principales (tales como MILNET, NSFNET, y CREN), y redes mas
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pequefias que conectan con ellas) que conecta a la vez a todos los tipos
de ordenadores.

2.2.1.5 Garantias

Es un elemento muy importante al momento de adquirir un computador o
cualquier otro dispositivo 0 accesorio informatico, el cliente puede adquirir
0 no segun la garantia que una empresa ofrezca. Generalmente se habla
de garantia de 1 afio, aunque actualmente se esta proponiendo garantia
de 2 afos, esto considerando al computador como un solo dispositivo,
luego cada componente interno o externo dispone de una garantia propia
gue ofrece el fabricante. En este sentido SUMIEQUIPOS también brindara
garantia para este tipo de componentes internos cuando la venta sea

individual.
2.3 LA EMPRESA. Generalidades

La empresa es la entidad integrada por el capital y el trabajo, como
factores de la produccion, y dedicada a actividades industriales,
mercantiles o de prestacion de servicios, generalmente con fines

lucrativos y con la consiguiente responsabilidad que ello conlleva.
2.4 Sociedades, compaifiias, conceptualizaciénes

Hacemos un analisis de los diferentes tipos de empresas para encuadrar

en la que mas convenga a SUMIEQUIPOS
2.4.1 Sociedad an6nima

Se la puede definir como la sociedad mercantil constituida por uno o mas
socios, cuyo capital social esta integrado por las aportaciones de los
socios y esta dividido en acciones que son unos titulos que pueden
transmitirse libremente. A los socios que han aportado el capital y que
poseen las acciones se les conoce como “accionistas” y tienen
responsabilidad limitada, es decir, responden por el valor representado

por dichos titulos.
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2.4.2 Compafiia Limitada

Es la sociedad mercantil constituida por uno o mas socios, integrado por
las aportaciones de los mismos, que en caso de deudas por parte de la
empresa el socio o los socios solo responden por el monto de sus

aportaciones. (es.wikipedia.org/wiki/Compainiia limitada)
2.5 La empresa personal

Es la organizacidon econOmica, administrada por una 0 mas personas
emprendedoras, que tiene objetivos econdmicos, éticos y sociales. Su
capital no supera los USD 100.000 y el numero de trabajadores no
sobrepasa los 10, incluyendo el duefio. Aplican la autogestion y tienen

gran capacidad de adaptarse al medio.

La microempresa ha tenido un proceso de desarrollo muy acelerado, de
tal manera que las caracteristicas cualitativas que antes las distinguio de
las otras escalas empresariales, ahora se han relativizado, llegando al
extremo de que inclusive las caracteristicas cuantitativas ya no
constituyen un parametro de distincion exacto entre las micro y grandes

empresas.
2.6 Sociedad de hecho

La sociedad de hecho no tiene una instrumentacion, ni se constituye bajo
un tipo, sino que se trata de una mera unidon de dos o0 mAas personas
determinadas con el objetivo de explotar de manera comun una actividad

comercial.

La estructura que va a tener la empresa Sumiequipos se trata de una

empresa personal por lo que detallamos sus caracteristicas.
Las caracteristicas de las sociedades de hecho son:

1- Existencia precaria: cualquiera de los socios y en cualquier

momento puede pedir la disolucion, y en el supuesto de que uno de los

78



socios lo quiera y no logre la mayoria que se necesita, la ley le acuerda el
derecho de receso.

2- Representacion promiscua: a pesar de estar nombrado en el contrato
su representante, la sociedad puede ser representada por cualquiera de
los socios.

3- Capacidad de hecho limitada: estos tipos no pueden tener bienes

muebles e inmuebles registrables a su nombre.

Son sociedades que pueden ser "de palabra”, si se desea puede hacerse

un contrato, pero este Ultimo no es un requisito exigido en este tipo social.
2.7 Marketing

El objetivo es tratar de conocer las necesidades genéricas del consumidor
0 carencias basicas propias de la naturaleza y condicién humana, analizar
los deseos o formas en que cada individuo desea satisfacer una
necesidad determinada, estimular la conversion de los deseos en
demanda buscando férmulas creativas para potenciar la voluntad de

compra y evitar las restricciones del poder adquisitivo.

Las actividades encaminadas a alcanzar los objetivos de la organizacion

descubriendo las necesidades de los clientes y tratando de satisfacerlos.

En un entorno caracterizado por la fuerte expansion de la demanda y las
capacidades de produccion, la organizacién pone el énfasis en la éptica

de ventas.

En esta etapa, el marketing trata de crear una organizacion comercial
eficaz y de buscar y organizar las salidas de los productos fabricados. Las
empresas se concentran en las necesidades del ndcleo central de
consumidores con productos pensados para la mayoria de los
consumidores. Los cambios del entorno responsables de esta orientacion
son: las nuevas formas de distribucion, la extension geogréafica de los
mercados y el alejamiento fisico y psicolégico entre productores y

consumidores.
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2.7.1 Ventas

El término ventas tiene mdultiples definiciones, dependiendo del contexto
en el que se maneje. Una definicion general es, cambio de productos y
servicios por dinero. Desde el punto de vista legal, se trata de la
transferencia del derecho de posesion de un bien, a cambio de dinero.
Desde el punto de vista contable y financiero, la venta es el monto total
cobrado por productos o servicios prestados.

En cualquier caso, las ventas son el coraz6n de cualquier negocio, es la
actividad fundamental de cualquier aventura comercial. Se trata de reunir
a compradores y vendedores, y el trabajo de toda la organizacion es

hacer lo necesario para que esta reunion sea exitosa.
Una venta involucra al menos tres actividades:
1) Cultivar un comprador potencial,

2) Hacerle entender las caracteristicas y ventajas del producto o servicio,

Ys

3) Cerrar la venta, es decir, acordar los términos y el precio. Segun el
producto, el mercado, y otros aspectos, el proceso podra variar o hacer

mayor énfasis en una de las actividades.

El marketing, aunque no hay consenso en torno a una definicion, se
refiere a un proceso muy amplio que incluye todo lo necesario para atraer
y persuadir a un cliente potencial. Las ventas, por otro lado, se refieren a
lo que necesita hacer para cerrar el negocio, y firmar el contrato o
acuerdo. Son dos disciplinas separadas, pero ambas son necesarias para

el éxito de una organizacion, y si trabajan en conjunto, mucho mejor.
2.7.2 Precios

Se denomina precio al valor monetario asignado a un bien o servicio.

Conceptualmente, se define como la expresion del valor que se le asigna
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a un producto o servicio en términos monetarios y de otros pardmetros

como esfuerzo, atencidon o tiempo. (es.wikipedia.org/wiki/Precios).

Para fijar precios es importante conocer los conceptos basicos de costeo

y fijacion de precios.

Para llevar a cabo esta tarea es necesario identificar los tres elementos

del costo en la creacién del producto que se ofrece al cliente:

1) Costo de materiales directos: Estd formado por el costo de las

provisiones y suministros identificados con la prestacion del producto.

2) Costo de la mano de obra directa: Incluye el costo de los sueldos y
cualquier otra prestacion identificada con la oferta del producto. Es muy
importante determinar, de manera confiable, la cantidad de horas de

mano de obra directa necesarias para completar el producto.

3) Gastos o Costos indirectos: Conforman todos los costos que no
estén asociados con alguna de las dos categorias anteriores. En nuestro
caso, se trataria de gastos administrativos, arriendo, materiales de aseo,

servicios basicos entre otros.

Una vez que se fij6 el costo, se debe calcular un porcentaje de utilidad.
Para la determinacion del precio, se considera los factores como el valor
agregado del producto, el desempefio de la economia del pais y los
precios de la competencia, ya que tienen un impacto directo a la hora de

establecer cuanto costara el producto.
2.8 Servicio Técnico

Es parte de la gestion de servicios de un empresa que ofrezca productos
de uso masivo, con ello se quiere ofrecer al cliente mayor seguridad de
gue sus productos son confiables y que ha pesar de que puede
producirse fallos ya sea de fabrica o por mal uso, ellos no estaran solos al

momento de producirse el problema en los productos, mas bien, tendran a
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donde acudir y de esta manera mejorar la comunicacion entre el cliente y

la empresa.

También se le conoce como call center, help desk o contact center.
Los objetivos principales son:

e Proporcionar un punto Unico de contacto para los clientes.

e Facilitar la restauracion de los niveles de operacion normales tras

alteraciones en el servicio.
e Entregar soporte de alta calidad para alcanzar las metas del negocio.
e Soporte de cambios, generar informes, comunicarlos y promoverlos.

2.9 Estudio de mercado (Generalidades)

Figura Nro. 8 - Estudio de Mercado

EL PRODUCTO

F 3

OFERTA ESTUDIO DEMANDA
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DEL PRODUCTO
PRODUCTO CANAIESDE
COMERCIALIZACION

El estudio de mercado trata de determinar el espacio que ocupa un bien o

un servicio en un mercado especifico. Por espacio se entiende la
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necesidad que tienen los consumidores actuales y potenciales de un
producto en un area delimitada.

En un estudio de factibilidad sirve como antecedente para las
realizaciones de los estudios técnicos, de ingenieria, financieras y

econdémicas para determinar la viabilidad de un negocio.

El estudio de mercado esta compuesto por bloques, buscando identificar y
cuantificar, a los participantes y los factores que influyen en su

comportamiento.

El estudio de mercado busca probar que existe un niumero suficiente de
consumidores, empresas y otros entes que en determinadas condiciones,
presentan una demanda que justifican la inversion en un programa de

produccion de un bien durante cierto periodo de tiempo.
2.9.1 Estructura de un Estudio de Mercado

El producto es el bien o servicio sobre el cual se va a realizar el analisis.
Existe un elemento involucrado directamente con el producto que es el
consumidor, mismo que es una persona u organizacibn que demanda
bienes o servicios proporcionados por el productor o el proveedor de

bienes o servicios.

El consumidor es el que provoca la generacién de la demanda de un
producto especifico y los que producen la oferta, pues seran los
proveedores de estos bienes o servicios que requieren los consumidores

para satisfacer sus necesidades.

Los productos para ser obtenidos por parte del consumidor requieren de
un precio especifico, es aqui, donde el estudio de mercado ayudara a
determinar los mecanismos de formacién de precios en el mercado del

producto, de acuerdo a ciertas modalidades como:
¢ Precio dado por el mercado interno.

e Precio dado por similares importados
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¢ Precios fijados por el gobierno
e Precio estimado en funcion del costo de produccion

e Precio estimado en funcion de la demanda ( a través de los
coeficientes de elasticidad)

¢ Precios del mercado internacional para productos de exportacion

Asi como también el estudio de mercado ayudard a fijar los precios,
sefalando valores maximos y minimos probables entre los que oscilara el
precio de venta unitario del producto, y sus repercusiones sobre la
demanda del bien. Una vez que se ha escogido un precio, es el que se
debe utilizar para las estimaciones financieras del proyecto.

Es necesario ademdas calcular la demanda insatisfecha (mercado
potencial) por parte de los consumidores, esto nos ayudard a proyectar
las cantidades del producto que la poblacion estard en capacidad de

consumir a los diferentes niveles de precios previstos.

Con la comercializacion se determinara todas las actividades relacionadas
con la transferencia del producto de la empresa mayorista de computacion
hacia el distribuidor (en este caso SUMIEQUIPQOS) y ésta al consumidor

final y que pueden generar costos para el proyecto.
2.10 Evaluacion financiera (Generalidades)

Son métodos importantes dentro de una evaluacién de proyectos, ya que
toman en cuenta el valor del dinero en el tiempo. Esto ayuda para la toma
de decisiones por parte de los administradores financieros, ya que un
analisis que se anticipe al futuro puede evitar posibles desviaciones y

problemas en el largo plazo.

El valor actual neto y la tasa interna de retorno se mencionan juntos
porque en realidad es el mismo método, sélo que sus resultados se

expresan de manera distinta.
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2.10.1Valor Actual Neto (VAN)

Es el método mas conocido a la hora de evaluar proyectos de inversion a
largo plazo. El Valor Actual Neto permite determinar si una inversion

cumple con el objetivo basico Maximizar la Inversion.

Este proceso considera variables importantes dentro del andlisis
financiero, estos son: la inversion inicial previa, las inversiones durante la
operacion, los flujos netos de efectivo, la tasa de descuento y el nUmero

de periodos que dure el proyecto.

Este valor est4 basado en el célculo de la siguiente férmula:

'L.r
VAN = .
; 1+ k)"

VAN: Valor Actual Neto

V; representa los flujos de caja en cada periodo t.
lo es el valor del desembolso inicial de la inversion.
n es el numero de periodos considerado.

k es el interés

De acuerdo al valor obtenido se tomara cierta decisién con respecto al

proyecto, esto basado en las siguientes opciones:

VAN > 0 La inversion produciria ganancias por encima de la rentabilidad

exigida. DECISION: El proyecto puede aceptarse.

VAN < 0 La inversién produciria ganancias por debajo de la rentabilidad

exigida. DECISION: El proyecto deberia rechazarse.
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VAN = 0 La inversion no produciria ni ganancias ni pérdidas Dado que el
proyecto no agrega valor monetario por encima de la rentabilidad exigida.
DECISION: La decision deberia basarse en otros criterios, como la

obtencion de un mejor posicionamiento en el mercado u otros factores.
2.10.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Es parte del proceso para la evaluacion financiera de los proyectos, éste
estd basado en un interés (expresado en porcentaje), que consiste en
igualar a cero al VAN para trasladar las cantidades futuras al presente que

determinara si un proyecto es rentable o no.

Esta basado en la siguiente formula:

RS )
Z?:l L% Q‘!'

El criterio general para saber si es conveniente realizar un proyecto es el

siguiente:

Si TIR Zr —Se aceptara el proyecto. La razén es que el proyecto da una
rentabilidad mayor que la rentabilidad minima requerida (el coste de

oportunidad).

Si TIR <<r —Se rechazara el proyecto. La razén es que el proyecto da una

rentabilidad menor que la rentabilidad minima requerida.

r=representa el coste de oportunidad.
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CAPITULO 1l

3 ESTUDIO DE MERCADO

3.1INTRODUCCION AL ESTUDIO DE MERCADO

En el Norte del pais, especificamente en el canton Ibarra, la
microempresa de distribucion tecnolégica se ha desarrollado
enormemente produciendo gran cantidad de empleo, entre ellos tenemos:
cybernets, asesoramiento informéatico, ventas de suministros de
computacion, mantenimiento de computadores, etc. Desafortunadamente
la competencia en este negocio es alta, enfocada especialmente en los
precios, en donde la utilidad no justifica el costo que se incurre en la
distribucion de estos componentes tecnolégicos. En el cantdn Ibarra, se
trabaja con unos costos de adquisicion de estos componentes en un nivel
intermedio, ya que en esta area existen empresas mayoristas quienes
ofrecen precios comodos y promociones para Sus empresas
distribuidoras, pero lastimosamente se tiene una alta dependencia de la

ciudad de Quito donde se encuentran estas empresas.

3.2IDENTIFICACION DEL PRODUCTO (COMPUTADOR)

El producto esta constituido por computadores de escritorio, para el
trabajo en el hogar, oficina y a nivel empresarial, mismo que sera
ensamblado por parte de SUMIEQUIPOS, con componentes adquiridos
de prestigiosas empresas importadoras al por mayor de este tipo de
materiales, de la ciudad de Quito.

Actualmente el mercado de computadores se ha ampliado a la venta de
laptops en sus diferentes versiones (ver pregunta 6 de la encuesta)
(netbook, tablets, etc.), debido a que su precio disminuye constantemente
llegando incluso a ubicarse casi en el mismo nivel que una computadora
de escritorio, de ahi que sera considerado para su venta masiva en lo
posterior cuando la empresa se encuentre bien posicionada en el
mercado, por el momento se vendera como un dispositivo mas.

Ademas se ensamblaran en tres categorias:
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Equipos para la Familia (Uso para navegar en Internet, Aplicaciones de
informatica, correo electronico, messenger, redes sociales, escuchar
masica, ver peliculas),

Equipos de Gama Media (uso exclusivo para edicion de musica, uso en
la oficina, ver y editar peliculas en forma basica, internet) y

Equipos de Gama Alta (Proceso avanzados de aplicaciones informaticas

como juegos, edicidn y produccion de audio y video, disefio gréafico).

Figura Nro. 9 - PC Familiar

PC FAMILIAR.

Procesador: Intel Dual Core de 2.7
Ghz.

Memoria RAM: 2GB DDR2

Disco Duro: 500 GB

Mainboard: Biostar

DVD Writer, Lector de Tarjetas,

Monitor de 19", Impresora HP,

Regulador de Voltaje

Figura Nro.10-PC. Gama Media

PC DE GAMA MEDIA
Procesador: Intel Core 2 Duo
de 2.93 Ghz.

Memoria RAM: 2GB DDR2
Disco Duro: 500 GB
Mainboard: Biostar

DVD Writer, Lector de Tarjetas,

Monitor de 19", Impresora HP,
Regulador de Voltaje.

89


http://www.rosario.com.ar/tbz/img01.htm
http://www.rosario.com.ar/tbz/img02.htm

Figura No.11- PC de Gama
Alta

PC DE GAMA ALTA
Procesador: Intel Core 13 de 2.93
Ghz.

Memoria RAM: 2GB DDR2
Disco Duro: 500 GB

Mainboard: Biostar

DVD Writer, Lector de Tarjetas,

Monitor de 19”7, Impresora HP,

Regulador de Voltaje

El ensamblaje del Computador debera reunir ciertas condiciones como:

- Los productos deberan cumplir los estandares de calidad exigidos por
los organismos pertinentes (ASCII, ISO).

- Los controles desde la produccion y entrega (servicio de posventa) para
asegurar que se cumpla con ciertas etapas claves que contribuyen con
la calidad del producto final.

- El control del producto final para garantizar que éste cumpla con las
normas de calidad establecidas.

PRODUCTO:

Basico » Qué compra el cliente?

Verdadero satisfactor de la necesidad basica

Valor Agregado Servicio post-venta
Asesoramiento
Instalacion

Garantia
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3.3ANALISIS DE LA OFERTA

Para conocer a la oferta se realizaron conversaciones informales a los
gerentes de las empresas distribuidoras de computadores mas

importantes dentro de la ciudad de Ibarra. Estos fueron los resultados:

Cuadro Nro. 24 Oferta Computadoras

NOVATEC Lic. Jhon Olmedo 8-59 vy 5
Castro Pedro Moncayo

COMPUTOTAL | Sr. Pepe | Bolivar 7-48 4
Vaca

WORLD Sra. Norma | Pedro Moncayo 7

COMPUTERS Cérdova 353 y Rocafuerte

MICRODATA Lic. Javier Colon 3-43 'y 3
Rosero Maldonado

HARD Ing. Vantroy | Bolivar 9-57 vy 7

TECHNOLOGIS | Jiménez Velasco

OTROS 15

TOTAL 41

Fuente: La autora

Observamos que estas empresas venden 41 equipos diarios, es decir
9.840 anuales (41 equipos diarios por 5 dias de la semana, luego por 4
semanas del mes y finalmente por 12 meses que tiene el afio) siendo este
valor lo ofertado por la competencia, ademas se indicé que se venden
mas equipos de bajas y altas prestaciones que un equipo de nivel
medio.
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3.4ANALISIS DE LA DEMANDA

Para determinar la demanda potencial a cubrir se realizé un estudio a la
competencia, cuyo resultado estan expresados en la seccién anterior.
Ademas se aplicaron encuestas dirigidas a padres de familia y personas
adultas que se convertirian en clientes potenciales para SUMIEQUIPOS,
de las encuestas efectuadas determinamos de acuerdo a la pregunta 6
(ver cuadro Nro.8) que el 80% de los encuestados tienen una
computadora de escritorio, debemos considerar ademas que los equipos
computacionales se deprecian econémica y tecnolégicamente maximo en
4 afos, por lo que es necesario renovar, asi que en base a la pregunta 7
de la encuesta, podemos ver que el 40% (sumando el 20% de equipos de
cuatro afios, mas el 20% de equipos de seis afilos 0 mas) de los hogares
disponen de maquinas que tienen 4 aflos o mas. Entonces restando el
80% de la pregunta seis y el 40% de la pregunta 7 (ver pag. 13), nos dara
como resultado que el 40% de los encuestados o familias tienen un
computador con caracteristicas suficientes para su trabajo diario.

Si consideramos que la poblacion de la Ciudad de Ibarra es de 116.668 y
adicional a esto vemos que existe un promedio de 5 integrantes por
familia, tendriamos un total de 23.334 familias, a esto suponemos que
cada encuestado es parte de una familia, podemos determinar que 9.333
familias tienen un computador (sacando el 40% de 23.334); por lo
tanto se tendria una demanda potencial anual de 14.001
familias(restando numero de familias: 23.334 menos numero de familia
que poseen computador: 9.333) o equipos considerando cada familia un
computador, de este valor podemos obtener que el nimero de clientes
potenciales y a la vez la DEMANDA POTENCIAL A CUBRIR para
SUMIEQUIPOS es de 4.161 (restando la demanda potencial: 14.001
menos demanda cubierta por la competencia: 9.840), por lo que el

proyecto es viable.
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Cuadro Nro. 25 Demanda Computadoras

Demanda potencial [4.161 PCs al afio 100%

Demanda real a|1.200PCs al Ao 28,8%

cubrir por

SUMIEQUIPOS

Capacidad de | Cantidad a cubrir 7 PCs diarios. Es decir 1.680

ventas alcanzar equipos anuales, con una participacion en el
mercado de 11,99% ( 1680/14.001).

Numero de|5 Ocupando el 98% del técnico .En lo

maquinas a|posterior tendra que intervenir el segundo

ensamblar para|técnico que normalmente estara dedicado a

empezar ventas.

Fuente: La autora

SUMIEQUIPOS tendré la capacidad para ensamblar 1.200 computadores
al afo y la demanda potencial anual es de 14.001 unidades, la
participacion de mercado de la empresa seria de un 8%. Este
porcentaje se obtiene dividiendo el nimero de unidades que puede
ensamblar SUMIEQUIPOS entre la demanda potencial anual total. (1.200
/ 14.001)

NOTA 1. PC = Computador

NOTA 2: No se inicia con la venta de 6 a 7 maquinas diarias debido a que
ese serd el objetivo de la empresa a futuro, conforme crezca la empresa
se llegara a cumplir con lo propuesto se aspira una venta de 1.200
computadores al afo hasta llegar a igualar a la competencia que tienen
una produccién anual de 1.680 computadores al afio (7 computadores
diarios en promedio).

3.5 ANALISIS Y DETERMINACION DE PRECIOS

Para la formulacion del precio de una PC, se tomara en cuenta los

siguientes aspectos:
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e Los precios de los productos deberan estar fijados tomando en cuenta a
los precios de la competencia (oferta y demanda).

e Controlar los costos de produccién para que el precio de venta permita
estar sobre el punto de equilibrio.

e La fijacién o reajuste de los precios debera estar subordinada a la
definicion y comprobacion previa de los precios de los mayoristas, asi
como las especificaciones principalmente de calidad, prestaciones y otros

fijados por los pardmetros establecidos.

Para determinar el precio de las computadoras ofertadas en sus tres
categorias (FAMILIAR, GAMA MEDIA Y GAMA ALTA), se realiz6 de
acuerdo al precio de mercado, en base a encuestas y entrevistas. A
continuacion detallamos computadoras pc de escritorio y portétiles al
precio que vendera la empresa.
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Tabla Nro. 1 Proyeccién de ventas con precio unitario

PROYECCION DE VENTAS ANUALES

VENTA COMPUTADORAS FAMILIARES

RUBROS ANO 2011 | ANO 2012 ANO 2013 ANOD 2014 | ANO 2015
400
Cantidad 400.00 400.00 400.00 400.00 400.0
Precio £93.23 61298 633.40 654 49 676.21
Subtotal 237.292.00 245.193.52 253.358.78 261.795.63 0 270.513.4]
VENTA COMPUTADORAS GAMA ALTA
Cantidad 400.00 400.00 400.00 400.00 400.0
Precio 73723 761.78 T87.15 81336 840 44
Subtotal 204.892.00 J04.711.90 J14.858.81 325361 336ATTR
VENTA DE COMPUTADORAS GAMA MEDIA
Cantidad 400.00 400.00 400.00 400.00 400.0
Precio 677.23 699.78 723.08 74716 iz
Subtotal 270.592.00 279.912.70 289.233.80 208,866,208 | 308.817.5(
VENTA DE COMPUTADORAS PORTATILES
COMPUTADORAS 14"
Cantidad 120.00 120.00 120.00 120.00 120.0
Precio 800.00 929 97 060 94 002 04 1.026.0
Subtotal 10:8.000.00 111.586 40 115.312 56 119152 47 | 12312024
CONMPUTADORAS 107

Cantidad 120.00 120.00 120.00 120.00 120.0
Precio 400.00 41332 47708 441 31 4560
subtotal 43.000.00 4959840 51.250.03 52.956.65 5472011
TOTAL 959.076.00 991.013.23 1.024.043.97 | 1.063.113.64 | 1.093.343.5]

Fuente: La autora
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3.5.3 TIEMPO DE ENSAMBLAJE DE EQUIPOS POR HORA
Producto A: EQUIPO FAMILIAR
PROCESO DE ENSAMBLAJE

Cuadro Nro. 26 Tiempo de ensamblaje equipos por hora

N° ACTIVIDADES TIEMPOS EN MINUTOS
1 Seleccion de los componentes 5
Preparacion del CASE.
2 Ensamblaje de Ila Mainboard, 10

procesador y memoria.
3 Colocacion de la mainboard armada 5
dentro del case.
4 Instalacion del Disco Duro, DVD 5
Writer,Lector de Memorias.
5 Pruebas de funcionamiento del case 10
con sus componentes instalados.
6 Instalaciéon del Sistema Operativo: 30
Windows 7 o Linux.
7 Configuracion de componentes. 10
Instalacion de controladores.
Instalacion de software ofimatica. 10
9 Instalacion de aplicaciones extras: 20
Virtual DJ, Antivirus, Quemador de

cd/dvd, etc.
10 Pruebas de funcionamiento final. 10
11 Almacenamiento o Presentacion. 2
Total tiempo 117 minutos

1 hora y 57 minutos

Fuente: La autora
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3.5.4 COSTO DE MANO DE OBRA
Es necesario conocer cudnto gana el técnico que ensamblara los
computadores con un valor de Usd.500,00 mensuales mas beneficios

sociales.

3.6ANALISIS DE LA COMERCIALIZACION, DISTRIBUCION Y
PUBLICIDAD DEL PRODUCTO.

3.6.1 Venta directa al consumidor
- Los productos son directamente vendidos y entregados al consumidor
- El precio del producto elimina algunos costos para el cliente como el

coste de entrega, instalacién y capacitacion express del equipo.

3.6.2 Distribucion por punto de venta
- Se concentrara en un solo sitio de venta.
- Dispondra de una gran superficie de exposicion y venta

- Ahorrara tiempo a los consumidores

3.6.3 Distribucién al por mayor

Algunas empresas podran hacer uso de descuentos especiales, en base
a pedidos de mayor volumen.

Se requiere hacer una investigacion de fabricantes y minoristas en:

a. Técnica: Introduccion de nuevos sistemas de embalaje y mejora de
instalaciones

b. Financiamiento.
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Figura Nro. 12

Principales canales de distribucién y mantenimiento

FABRICAMNTE .

DIZETRIBUIDORE=
PAL DR IS TAS
EXFPORTADORES=

DIZETRIBUIDORES=

MIMNORISTAS
LOCALES

E-TERIOR

b

- COMSUMIDOR FIMAL
DISTRIBUIDOR AL POR
rEMROR

Elaboracion: La Autora
Fuente: Lamb, CW, JF, Hair, C. Mc Daniel. Marketing

3.6.4 Publicidad y promocion

Los sistemas publicitarios mas empleados seran los siguientes:

3.6.4.1Publicidad

a) Sistemas impresos, tales como:

= Afiches.

» |Impresiones en diarios como medios mas solicitados de informacion.
= Calendarios

= Letreros acrilicos

= Laminares

= Articulos en revistas

b) Sistemas audiovisuales

Los sistemas publicitarios audiovisuales, seran utilizados en la siguiente
prioridad:

* Radio

Se hara uso de la radio como un medio mas econdmico para dar a
conocer la existencia de una nueva empresa.

c) Motivos publicitarios

Como motivos publicitarios se utilizaran aquellos referentes a la calidad y

a las caracteristicas técnicas de la elaboracion, a la calidad de las
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materias primas, a las normas que se aplican a lo largo del proceso y a
cualquier otra caracteristica que diferencie a los nuevos productos o
servicios de los ya existentes en el mercado.

La publicidad en la radio es el medio de estrategia es de imaginacion por

gue juega el cerebro de los consumidores.

Un buen medio de promocién y publicidad asi como de contacto con
productores y comerciantes, es la participacion en las ferias y
exposiciones con mucho movimiento comercial, como la feria de
CEMEXPO de COMPUTACION cada Octubre en la ciudad de Quito y
muchas ferias a nivel local. Una pagina web representaria mayor
publicidad para las PCs que actualmente se puede convertir mas en un
nicho de venta de los productos de SUMIEQUIPOS.

3.6.4.2 Promocién

Promociones se realizaran en beneficio del cliente y la empresa.

De acuerdo a la globalizaciébn nos enmarca en un mundo competitivo en
el que hay que venderse a uno mismo y luego a los demas por este
motivo SUMIEQUIPOS sera brindar un servicio excelente y tendra las
politicas al cliente la satisfaccion de ser importante bajo tres palabras:
calidad, respeto y confianza. Se ofrecera inicialmente una garantia
extendida por dos afios, se dard accesorios gratuitos con el
computador como: cobertores, pad mouse, impresora de inyeccion a
tinta(hp 1000), regulador de voltaje, mesa para computador, ademas
de software adicional para el uso en el computador, todo por el

mismo precio.

3.7MODELOS DE PRONOSTICO
El proyecto utilizara un modelo de prondstico econdmico de largo plazo (5
anos), utilizando para ello al analisis del crecimiento poblacional de la

ciudad de Ibarra.
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO TECNICO E INGENIERIA DEL PROYECTO

4.1 TAMANO DEL PROYECTO

SUMIEQUIPOS tendrd como meta una capacidad de ensamblaje de
acuerdo al promedio de la competencia que es de 7 maquinas diarias,
pero la propuesta inicial es cubrir 5 maquinas diarias para satisfacer una

demanda de 1.200 computadoras anuales (ver tabla 5).

4.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO
4.2.1 LOCALIZACION MACRO

Este proyecto estard ubicado en la ciudad de lbarra, capital de la
provincia de Imbabura y es el centro de desarrollo econémico, educativo y

cientifico de la zona norte del Ecuador,

Es una ciudad cultural en donde predomina el arte, la escritura y la
historia; ademas existe una gran produccion turistica y hotelera ofrecida

para toda la zona.

Para el proyecto se tomara en cuenta la poblacion urbana de todas las

clases sociales de Ibarra.

Por su ubicacion geogréafica a Ibarra se la nombré sede administrativa de
la regidbn 1 conformada por las provincias de Esmeraldas, Carchi,
Sucumbios e Imbabura lo que la convierte en una zona estratégica para el

establecimiento de este proyecto.
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Figura Nro. 13 Localizacion SUMIEQUIPOS
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4.2.2 LOCALIZACION MICRO

La empresa SUMIEQUIPOS estara localizada en la ciudad de Ibarra,
ciudadela los Ceibos, entre la avenida El Retorno y calle Rio Chimbo; en
una zona que tiene acceso a todos los servicios como energia eléctrica,
internet, agua potable, tv cable, ubicado en la calle principal comercial
de desarrollo urbano, y de una afluencia masiva de transelntes, esta

avenida es de facil acceso y circulacién, y parqueadero.

101



4.3 INGENIERIA DEL PROYECTO
4.3.1 INFRAESTRUCTURA FiSICA

Figura Nro. 14Distribucién del espacio fisico ideal de SUMIEQUIPOS.

12 m

12 m

SECCION A: Almacenaje (Suministros, Partes y Piezas)

- Clasificacion

- Verificacion

- Analisis de calidad

SECCION B: Ensamblaje de computadores, instalacion de software y
pruebas.

SECCION C: Garantias, mantenimiento y reparacion.

SECCION D: Show Room, verificacion y comercializacion.
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4.3.2 PROCESOS PRODUCTIVOS

En base a la tabla 9 se ha determinado los siguientes pasos del Proceso

productivo:

Figura Nro. 15- de referencia para el flujograma del proceso

productivo
Descripcion Simbologia
Operacién Q
Inspeccién
Demora

D

Transporte —>

\/

Almacenamiento

Doble vy triple operacion @

FUENTE: NORMAS ISO

Fuente: La autora
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Figura Nro. 16 Proceso productivo del ensamblaje del Producto A

EQUIPO FAMILIAR

1

Seleccion de los componentes
Preparacion del CASE.5 min

Ensamblaje de la Mainboard, procesador
y memoria.10 min

Instalacion del Disco Duro, DVD Writer,
Lector de Memorias.5 min

Pruebas de funcionamiento del case con
sus componentes instalados.
10 min

Instalacion del Sistema Operativo:
Windows 7 o Linux.30 min

Configuracion de componentes.
Instalacion de controladores. 10 min

Instalacion del software informéatico.
10 min

Instalacion de aplicaciones extras:
Virtual DJ, Antivirus, Quemador de
cd/dvd, etc. 20 min

Pruebas de funcionamiento final.
20 min

Almacenamiento 1 min

Presentacion. 1 min
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Los procesos de ensamblaje de los equipos de Gama Media y Alta, se
cumplen en actividades y tiempos similares a los del Producto A, por lo

gue el analisis resulta ser analogo para estos productos.

4.3.3 TECNOLOGIA

La tecnologia a utilizar en SUMIEQUIPOS estara constituido por los
equipos requeridos en el departamento de ventas, cajero, gerencia y
técnico, a fin de obtener mejores resultados con buena atencion al cliente,
la empresa dispondra de un software contable con médulos de ventas,
Cuentas por cobrar, cuentas por pagar, bancos, inventarios Yy
principalmente el modulo financiero contable para generar los reportes
con mayor efectividad y eficacia, en los procesos de toma de decisiones

empresariales.
4.3.4 MAQUINARIA Y EQUIPO
El departamento técnico dispondra de herramientas adecuadas para la

satisfaccion del cliente en servicios de ensamblaje y postventa, estos son:

Cuadro Nro. 27 Maquinariay Equipo

ACTIVO

Kit de mantenimiento

Aspiradora para mantenimiento de computadores

Impresora registradora regulada por el SRI

Computador de Ventas

Software Contable

SOFTWARE

Windows 7
Office 2010

Otras Licencias

Fuente: La autora
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* Kit de mantenimiento (Destornilladores, brochas de limpieza, crema
limpiadora, alcohol isopropilico, limpia contactos en aerosol, silicona

lubricante, etc.) para mantenimientos y reparaciones.

4.3.5 INVERSIONES

Para establecer la inversibn a emplear en la creacion de una
microempresa de distribucion tecnologica SUMIEQUIPOS, se ha basado
en los siguientes parametros, que se encuentran en funcién del tamafio y
del alcance de esta actividad, asi: LOCAL, INVERSION FIJA, INVERSION
DIFERIDA, CAPITAL DE TRABAJO, COSTOS INDIRECTOS DE
PRODUCCION.

4.3.5.1 LOCAL

Cuadro Nro. 28 Tamaio de las Instalaciones

Tamarfio

1 Local 36 m* Almacenaje
36 m?Técnico y produccién
36 m°Garantias

36 m?’Comercializacion

Fuente: La autora

4.3.5.2 Herramientas

Es la incorporacion al aparato productivo de bienes destinados a
aumentar la capacidad global de la produccién. Las principales clases de
inversion fija son equipo y maquinaria (maquinaria, equipo de trabajo,
equipo de reparto, equipo de seguridad, equipo de computo, y equipo de

oficina).
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Cuadro Nro. 29 Herramientas y Equipos

CANTIDAD HERRAMIENTAS Y EQUIPOS PRECIO

1 Herramientas de Ferreteria y kit de $150,00
mantenimiento (Destornilladores, brochas de
limpieza, crema limpiadora, alcohol isopropilico,

limpia contactos en aerosol, silicona lubricante,

etc.) .
1 Banco mecanico para ensamblaje $770,00
1 Aspiradora mantenimiento computadoras 80,00
TOTAL $1000,00

Fuente: La autora

4.4 PRESUPUESTO TECNICO

4.4.1 Presupuesto de inversion

Para el estudio de factibilidad de la creacibn de la empresa
SUMIEQUIPOS se utilizaran estados financieros para demostrar la
factibilidad del proyecto.

El financiamiento del presente proyecto se realizara a través de fondos

propios y financiados.
4.4.2 Inversién Fija

A continuacion se detalla los activos requeridos para la puesta en marcha

del proyecto:
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Tabla Nro. 2 BIENES MUEBLES Y ENSERES

Fuente : Directa Elaborado por: Zaida Puente

Tabla Nro. 3 Equipos y Paguetes Informéticos

Fuente: Directa Elaborado por: Zaida Puente

NOTA: Las licencias OEM son de software las mismas que son adquiridas
en la compra de un PC con software legalmente preinstalado.
Basicamente son programas en version econémica (con manuales
reducidos o sin caja), cuya venta por separado esta prohibida. Se
adquiere por volumen por parte del ensamblador lo cual constituye un
costo muy reducido.
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Tabla Nro. 4 Herramientas

Fuente: Directa Elaborado por: Zaida Puente

Tabla Nro. 5 Equipos de Seguridad

Fuente: Directa Elaborado por: Zaida Puente

Tabla Nro. 6 Equipos informaticos para la venta

Fuente: Directa Elaborado Por: Zaida Puente

4.5 CAPITAL DE TRABAJO
4.5.1 Inversion Variable
Entre los rubros que conforman este tipo de inversion, denominada

también capital de trabajo operacional, se encuentran:
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a. Mano de obra directa

Comprende un técnico en ensamblaje de computadoras:

Tabla Nro. 7, Mano de Obra Directa

__  MANODEOBRADRECTA |
SUELDO MENSUAL

PERSONAL AND1 Al 2 AlO 3 ANO 4 Afl0 5
TECNICO 500,00 542 85 589 37 639 88 694 72
MENSUAL 500,00 542 85 589.37 639,88 694 72
ANUAL 6000,00 6514,20 707247 1678,58 8336,63

Fuente: Directa

NOTA: Los componentes se encuentran en el estudio financiero.

b. Materia prima directa

Elaborado por: la autora

Comprende los rubros relacionados con materiales e insumos para el

ensamblaje de computadoras de escritorio.

Dentro del rubro de materia prima se encuentran todos aquellas partes y

piezas que tienen que ver directamente con el ensamblaje de las

computadoras.

Para la ejecucién del proyecto la materia prima directa que se estima

utilizar para ensamblaje de computadoras.

Tabla Nro. 8 Materia Prima Directa

VATERR ~ FRIA ~ DRECTA - FC $192.00000 $198.30360 ¢  §205.00011: §211.82661: $218.88044
FAUILIAR

:gﬁm BRI DRECTA PG BRI smpon. swn o
MATERA PRUADIRECTAPC GAMAAL: 52000000 S2132600°  SZ3480605.  $26271700: §25080050

Fuente: Directa
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b. Costos Indirectos de Produccion

Estan relacionados indirectamente con los servicios basicos y fletes que

intervienen en los equipos:

Tabla Nro. 9 Resumen Costos Indirectos de Produccion

Resumen de Costos Indirectos de Fabricacion

Senicios Basicos

Produccion 408,00 42159 435 63 46013 465,12
2 Fletes 12.400,00 12.812 .92 1323959 ¢ 1368047 14.136,03

Total 12.808,00 13.234 71 13675220 1413060 14.601,15

Fuente Directa: Requisicion de precios

Elaborado por: La autora

Tabla Nro. 10 Resumen de Costos de Produccion

Proieccidn Costos de Produccion \

Materia Prima Directa 65200000 ¢ 67371160 . 696.14620 | 719.32766 « 74326146
Mano de Obra Directa 760500 6.79938 053349 1037222 ¢ 11.26112
Costos Indirectos Fabricacion 1260600 1323451 | 1367022 ¢ 1413060 @ 1460113

TOTAL| 67241300 | 695.74549 | 719.374.90 | 74383069 | 769.143.75

Fuente: Directa

Capital de Trabajo

Elaborado por: La autora

Tabla Nro. 11 Resumen Costos Anuales

RESUMEN DE COSTOS Y GASTOS ANUAL
Proyeccion Costos de Produccion 67241300 = 69574549  719.37490 @ 74383069 : 769.14375
Proyeccion Gastos Administrativos 45.100,40 4967426 5278587 = 5612600 = 59.712,96
Proyeccion Gastos Ventas 45268.92 5238388 56.85213 6170259 = 66.968,02
Proyeccion Gastos Financieros 3.34930 2758,46 209269 | 134249 49714
TOTAL 766.131,62 800.562,00 | 831.10558 | 863.001,77 |896.321,88

Fuente: Directa
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Tabla Nro. 12 Capital de Trabajo

Resumen de Capital de Trabajo

DESCRIPCION TRIMESTRE ANUAL
Proyeccién Costos de Produccién 168.103,25 672.413,00
Proyeccion Gastos Administrativos 11.275,10 45.100,40
Proyeccién Gastos Ventas 11.317.23 4526892
Proyeccién Gastos Financieros 837.32 3.349 30

TOTAL 191.532,90 766.131,62
Fuente: Directa Elaborado por: La Autora

El Capital de trabajo operacional esta calculado para un mes para

asegurar el desarrollo del proyecto desde el primer afio.

4.5.2 INVERSION TOTAL DEL PROYECTO

La inversion total que se necesita para el ensamblaje de computadoras

de escritorio es:

Tabla Nro. 13 Resumen de Inversiones

RESUMEN DOE IMN'VERSIOMNES
ACTIVOS HRO . TABLA VALOR
Bienes para la Administracion
Bienes Muebles v Enzeres Tabla 2 §.500.00
Equipos v Paguetes Informaticos Tabla 3 3.430.00
Herramientas Tabla 4 1.000.00
Equipos de Seguridad Tabla 5 150.00
Subtotal 11.080.00
Bienes Para la Venta
Inventario Mercaderia Tabla & 13.007.97
Capital de Trabajo 63.544.30
| Cargos Diferidos 2.067.73
TOTAL USD..._.. 90.000.00

Fuente: Directa

Elaborado por La Autora
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4.5.3 Financiamiento

A continuacion se presenta la estructura del financiamiento donde el

66.67% es aporte propio y el 33.33% es financiado con crédito.

Tabla Nro. 14 Financiamiento

Fuente: Directa Elaborado por: La autora

45.4 Determinacion de la mano de obra

La nueva unidad productiva de ensamblaje de computadoras, mano de
obra especializada y capacitada en el area indicada, para seguir de esta
forma la produccion. El personal necesario para realizar las distintas

actividades de la empresa sera el siguiente:

Tabla Nro. 15 Determinacién de la Mano de Obra

Fuente: Directa Elaborado por La Autora
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CAPITULO V
5 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA
5.1 Misién y Vision

5.1.1 Vision de la empresa

“SUMIEQUIPOS en 5 afios serd una empresa lider que brinde calidad
tanto en la atencién como en los productos que distribuimos, con garantia
y servicio postventa, ademas sera una solucion agil y confiable para

quienes usan la tecnologia como una herramienta de trabajo.

5.1.2 Misién de la Empresa

Ofrecer un gran servicio de venta de computadoras y suministros de alta
calidad contando con un excelente equipo de trabajo para satisfacer las
necesidades de sus clientes, anticipando a las necesidades de los
clientes y satisfacerlas con rapidez, amabilidad, cortesia y de manera

integral.
5.2 Estructura organizacional de la microempresa:

La microempresa se organizara de la siguiente manera:
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Figura Nro. 17- Organigrama Estructural

Nivel

JUNTA GENERAL DE SOCIOS

Directivo

Nivel

GERENCIA GENERAL

Ejecutivo

Nivel

ASESORIA JURIDICA

Asesor

Nivel de
Apoyo

CONTABILIDAD PRODUCCION COMERCIALIZACION

5.2.1 Niveles Administrativos:
1. Nivel Directivo

2. Nivel Ejecutivo

3. Nivel Asesor

4. Nivel de Apoyo

5.2.1.1 Nivel directivo

La nueva empresa inicialmente estara conformada por tres socios: Sra.
Fanny Guadalupe Aguirre Cifuentes, Sra. Nelly Marisol Valencia Caicedo
y el Ing. Marco Checa, los mismos que se encargaran de legislar sobre la
politica de la organizacion, normaran los procedimientos, dictaran
reglamentos, ordenanzas, resoluciones, etc., y decidiran sobre los

aspectos de mayor relevancia.

5.2.1.2 Nivel ejecutivo
Este nivel lo ocupara el gerente, el mismo que sera el representante legal
de la microempresa, elegido por la Junta General de Socios. Sera el

organo de conduccién superior, que le corresponde la determinaciéon y
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fijacion de politicas, orienta, planifica y ejecuta las acciones a
desarrollarse en todos los niveles, constituye la cuspide del proceso

decisorio.

5.2.1.3 Nivel Asesor

Ocupara este puesto un asesor juridico, un abogado de oficio, cuya
actividad en la empresa sera temporal, el mismo que informard,
aconsejara, preparara proyectos en materia juridica y mas areas
relacionadas a la empresa. No tiene autoridad de mando, sino autoridad

funcional, sus informes son aplicados por un directivo.

5.2.1.4 Nivel de Apoyo

Se contratara a una contadora, la misma que se encargara de realizar
labores de contabilidad y tributacion: manejo de libros diarios, balances,
estados financieros y elaboracién de formularios de declaracion al SRI asi

como también los trabajos inherentes a secretaria.

El departamento de produccién estard a cargo de un técnico informético y
dos asistentes, el encargado del departamento de comercializacion sera
un profesional de perfil comercial (minimo tecnélogo en Marketing o
afines) y contara con el apoyo de una fuerza de ventas constituida por dos
vendedores para la comercializacion de los suministros, partes y piezas y

costos de equipos ensamblados.
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Figura Nro. 180rganigrama Posicional

JUNTA GENERAL DE SOCIOS

3 Socios

GERENCIA

1 Administrador de
empresas o Ing. En
Sistemas

ASESORIA
JURIDICA

1 Doctor en
Jurisprudencia

CONTABILIDAD

1 Contadora (C.P.A)

DPTO. PRODUCCION
Y

COMITE DE CALIDAD
Y PRODUCTIVIDAD

COMERCIALIZACION

1 técnico informatico y
2 vendedores

Gerente y los jefes
departamentales

Cada una de las personas que ocupe los diferentes puestos deberan

cumplir con los requisitos que la micro empresa haya considerado

necesarios, esto es:

1. Gerente

Titulo universitario en administracion de empresas, sistemas o afines.

Experiencia en la actividad

Conocimientos en computacion

Buenas relaciones humanas

Capacidad para liderar
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Poseer juicio maduro y capacidad en la toma de decisiones

2. Doctor en Jurisprudencia
Titulo académico
Amplia experiencia
Edad minima 25 afios
Capacidad para trabajar en grupo
Nota: este profesional ejercera sus funciones ocasionalmente, con

honorarios profesionales, de acuerdo a la necesidad de la empresa.

3. Contador (a)
Titulo Contadora C.P.A.
Por lo menos dos afios de experiencia.
Conocimientos en computacion
Buena presencia

Facilidad de palabra

4. Vendedor (a) y (b)
Tecnblogo en Informatica
Experiencia en trabajos similares por lo menos dos afos
Tener buenas relaciones personales

Manejo de técnicas de ventas.

5. Técnico informético

Titulo tecndlogo en sistemas o afines

Experiencia minima 3 afos

Conocimiento en proceso de mantenimiento, ensamblaje y reparacion de

Don de ética profesional computadores.

118



Figura Nro. 19 Organigrama Funcional

+ Es el representante legal.

» Suscribe contratos

« Administra recursos

» Realiza analisis financiero

» Planifica, organiza, dirige,
controla.

« Asegura la comercializacion

+ Asesorara y preparara

proyectos en materia

""" juridica y mas areas
relacionadas a la
empresa.

Registra transacciones
Elabora estados
financieros

Elaboracion de
formularios para el SRI
Realiza pagos al
persona y secretariado.

» Recepcion de .
suministros y .
componentes de
computacion.

« Control Proceso
de ensamblaje de
PCs :

« Llevar controles
de inventario

« Realizar control de
calidad

« Llevar control de
garantias.

+ Mantenimiento y
reparacion de
equipos.

Buscar mercados

Promocionar los
productos.
Realizar informes
de ventas.

Encargarse de la
segmentacion de
mercados, canales
de distribucion,
fijar precios,
asegurar la
comercializaciéon

del producto
regionalmente.

1. Base legal

Segun

https://www.bmi.gob.sv/pls/portal/docs/PAGE/BMI HTMLS/BMI PULSO MYPE

IMG/20070822%20MICROEMPRESA%20EN%20ECUADOR.PDE.
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recurrente en cuanto a la legislacion sobre la microempresa es el alto
nivel de informalidad de las mismas. Generalmente, las microempresas no
cuentan con las licencias municipales requeridas, no registran a sus
empleados en la seguridad social, ni reportan sus niveles de ventas a la

autoridad impositiva.

El empleo de la empresa se relaciona por definicion como empleo en el
sector informal, porque la mayoria de las veces los empleados de la
empresa no se encuentran anotados en los registros oficiales del
Ministerio de Inclusién Econdmica y Relaciones Laborales, ni registrados
en la seguridad social, ni tampoco en el Servicio de Rentas Internas (SRI).
Esto se debe en parte a que los costos asociados a registrarse (pago de
impuesto, inscripciones, tasas, etc.) son muy altos y también porque el

proceso es complicado y tedioso.

Segun el Banco Mundial, iniciar un negocio en Ecuador requiere cumplir
con 14 tramites, que incluyen desde un certificado de depdsitos en el
banco hasta registros en la Superintendencia de Compafias, SR,
Céamara de Comercio, Registro Mercantil, Seguridad Social, Ministerio de
Trabajo y Municipio, entre otros. Para realizar estos 14 tramites un
empresario se demora en promedio 69 dias habiles, y el costo asciende a
US$ 2.200.

La mayoria de las microempresas ecuatorianas opera en el sector
informal. Se consideraron varias instancias a través de las cuales el
microempresario podia formalizarse, entre ellas el registro en el Servicio
de Rentas Internas (SRI), licencias y permisos municipales, y la
inscripcion en la seguridad social.

La inscripcion en el SRI es obligatoria para todas las empresas, a través
de ésta se obtiene el Registro Unico del Contribuyente (RUC). Sélo la
cuarta parte de los microempresarios encuestados estan registrados en el

SRI. Los microempresarios hombres son mas propensos a inscribirse que
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las mujeres. Las diferencias regionales fueron las mas notables, las
microempresas de la Costa son las de mayor informalidad, s6lo un 17%
estan registradas en el SRI, mientras que en el Oriente casi el 60% estan

registradas.

2. Constitucién legal - Sociedad de hecho

SUMIEQUIPOS se constituirA como una Sociedad de Hecho la misma
que estard conformada por 3 Accionistas: Sra. Fanny Guadalupe
Aguirre Cifuentes, Sra. Nelly Marisol Valencia Caicedo, Ing. Marco

Antonio Checa Cabrera.

La legislacién aplicable que nos permite definir el concepto de sociedad
de hecho es el Cédigo Civil ecuatoriano, en su Libro IV DE LAS
OBLIGACIONES EN GENERAL Y DE LOS CONTRATOS, en el Titulo
XXVI DE LA SOCIEDAD, dentro del Parrafo uno, REGLAS GENERALES,
se dice: "Sociedad o compafiia es un contrato en que dos 0 mas personas
estipulan poner algo en comun, con el fin de dividir entre si los beneficios
gue de ello provengan” (articulo 1957).

http://www.legalsupport.com.ec/images/stories/docs codigo/codigo civil i

bro_4.pdf.

En el Parrafo 2 DE LAS DIFERENTES ESPECIES DE SOCIEDAD se
seflala: " La sociedad puede ser civii o comercial. Son sociedades
comerciales las que se forman para negocios que la ley califica de actos

de comercio. Las otras son sociedades civiles (articulo 1963).

La "Sociedad de hecho" es una sociedad civil que debe su nombre a que
no requiere del registro en la Superintendencia de Compaifiias, y se regira

por las condiciones que las partes interesadas establezcan en cada caso.

Este tipo de microempresas, no requieren de ningun requisito para su

constitucion, pero para su funcionamiento legal se necesita:
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e Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

e Patente Municipal de funcionamiento

RUC.- Se requiere:
e Cédula de identidad

e Recibo de agua, luz o teléfono

e Llenar formulario.

Estan obligadas a inscribirse todas las personas naturales y juridicas,

nacionales y extranjeras que incide o realicen actividades econ6micas en

forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos

gque generen u obtengan ganancias, beneficios, remuneraciones,

honorarios y otras rentas sujetas a tributacion en el Ecuador.

El plazo para inscribirse es de TREINTA DIAS contados a partir de la

constitucion o iniciacion de las actividades econémicas.

PATENTE MUNICIPAL.- Los requisitos son:

RUC

Cédula

Formulario de declaracién del impuesto de patentes (USD$ 20)
Formulario para categorizacion (valor USD$ 0.40)

Permiso del cuerpo de bomberos
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CAPITULO VI

6. ESTUDIO FINANCIERO

6.1. INTRODUCCION

El estudio financiero es la sistematizacion contable, financiera y
econdémica mediante el procesamiento de datos de las investigaciones
efectuadas en los estudios de mercado y técnico, que facilitan la
verificacion y comprobacion de los resultados que genera el proyecto, al
igual que la liquidez y fluidez para cumplir con sus obligaciones

operacionales, y finalmente, la organizacion y estructura financiera.

Aqui se demuestra lo importante: ¢La idea es rentable o conveniente?
Para saberlo se tienen tres presupuestos: ventas, inversion, gastos y
costos, los mismos que salieron de los estudios anteriores. Con esto se

decidira, si el proyecto es viable o factible, y/o si se necesita cambios.

6.2 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

6.2.1 Presupuesto de Ingresos por ventas

Para la determinacién del ingreso por ventas, se establecié el volumen de

ventas de computadoras y suministros de acuerdo al precio de venta

obtenido del estudio de mercado, cuyos valores son:
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Tabla Nro. 16 Presupuesto de Ingresos

VEMTA COMPUTADORAS FAMILIARES

RUBROS ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013 ANO 2014 | ANO 2015
400
Cantidad 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00
Precio 5993.23 61298 633.40 654 .49 676.28
Subtotal 237.292.00 245.193.82 253.358.78 261.795.63 270.513.42
VENTA COMPUTADORAS GAMA ALTA
Cantidad 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00
Precio 737.23 761.78 787.15 813.36 240.44
Subtotal 294.892.00 304.711.90 314.858.81 325.343.61 336.177.55
VENTA DE COMPUTADORAS GAMA MEDIA
Cantidad 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00
Precio 677.23 699.73 723.08 747.16 77204
Subtotal 270.892.00 279.912.70 289.233.80 298.865.28 308.817.50
VENTA DE COMPUTADORAS PORTATILES
COMPUTADORAS 14"
Cantidad 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
Precio 500.00 5929.97 050.94 §92.94 1.026.00
Subtotal 108.000.00 111.596.40 115.312 .56 119.152 47 123.120.25
COMPUTADORAS 107
Cantidad 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
Precio 400.00 413.32 427.08 441.31 455.00
subtotal 43.000.00 49.595.40 51.250.03 52.956.65 54.720.11
TOTAL 950.076.00 991.013.23 1.024.013.97 | 1.058.113.64 | 1.093.343.82
SUMINISTROS
Toneres (unidad} 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
Precio 75.00 77.50 20.08 B82.74 85.50
Total 9.000.00 9.299.70 9.609.38 9.929.37 10.260.02
Cartuchos (unidad) 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
Precio 25.00 25.83 26.69 27.58 28.50
Total 3.000.00 3.099.90 3.203.13 3.309.79 3.420.01
Impresoras (unidad) 50.00 §0.00 50.00 §0.00 50.00
Precio 50.00 62.00 64.06 66.20 58.40
Total 3.600.00 3.719.88 3.043.75 3.971.75 4.104.01
Papel (cajas) 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
Precio 18.00 18.60 19.22 19.86 20.52
Total 2.160.00 2.231.93 2.306.25 2.383.05 2.462.40
varios 5.750.00 6.037.50 6.339.38 6.656.34 6.989.16
subtotal 23.510.00 19.057.08 19.792.51 20.557 47 21.353.19
MOTALUSD..... . 982 .586.00 1.010.070.31 1.043 80648 | 1.078671.101)1.114.702.01

Fuente: Entrevistas y encuestas

Elaborado por: autora de la investigacion

Las ventas anuales se realizaran de la siguiente manera:

400 computadoras GAMA ALTA al afio y/o 34 mensual

400 Computadoras GAMA MEDIA al afio y/o 34 mensual

125




400 Computadoras FAMILIAR al afo y/o 34 mensual
120 Computadoras LAPTOP al afio y/o 10 mensual
120 Computadoras mini LAPTOP al afio y/ 10 mensual

Se proyecta vender 5 computadoras diarias de escritorio en los 20 dias
laborables, dando un total de 100 computadoras al mes y 1200 al afio,

ademas de 1 portatil diaria, 20 al mes y 240 al afio.

Tabla Nro. 17 Kardex venta ejemplo(los demas estan en los anexos)

COMPUTADORA FAMILIAR
DOCUMENTO COMPRAS VENTAS SALDOS

CANT. | IUNIT. WITOTAL CANT. WIUNIT. WITOTAL CANT. | UNIT. WITOTAL
FAC. 345 34| 497.011] 16898.368 34( 497.011] 16898.364
171 497.011] 8449.1842 17] 497.011[ 84491843
fac 346 17] 497.011] 84491842 34| 497.011[ 166896.368
17| 497.011) 84491842 17( 497.011] 8449 1843
17| 497.011) 84491842 34( 497.011] 16898.368

Fuente: La autora

6.2.2. Presupuesto de Egresos

Los costos de produccion son necesarios para transformar de forma o de
fondo materiales en productos terminados o semielaborados utilizando
fuerza de trabajo, maquinaria y equipo y otros. Estad formado por tres
elementos que son: Materia Prima, Mano de Obra Directa y Gastos
Generales de Fabricacion.

Los costos utilizados en el ensamblaje y venta de computadoras son
recuperables en el momento de la venta del bien, siempre y cuando su
venta sea mayor al punto de equilibrio, caso contrario es eminente la

pérdida.
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6.2.2.1 Materia Prima directa

En el proceso de prod

uccion,

es el

elemento mas

importante,

constituyendo para la empresa de computadoras SUMIEQUIPOS todos

los materiales e

computadoras.

implementos utilizados para el

ensamblaje de

Tabla Nro. 18 - Materia Prima Directa PC Familiar

- COSTO MATERIA PRIMA PC FAMILIAR

Costo de Materia Prima e Insumos ANO1 AlO 2 Afi0 3 AliO 4 ANO 5
®
Frezmin Lo Lo BreD 2L $24.000.00 §24799.20 $25.625.01 $26.47833  $27.360.05
computadoras
Mainboard (costo $44) * 400 comp. $ 17.600.00 518.186.08 $18.791.68 $1941744;  520.064.04
1 x
ST Tl 208 R 228 - <Ll $10.000.00 510.333.00 510.677.09 $11.03264;  $11.400.02
computadoras
1 &
Uzzs DTw SIIEE (3120 $55} L §22.000.00 52273260 $23459.60 52427180 52508005
computadoras
- *
UL e (R o 400 $10.800.00 $11.159.64 $11.531.26 $11.91525  $12.312.02
computadoras
1 &
LEa ir g7EmE I o L $2.000.00 52 066.60 $213542 $2 20653 $2.280.00
computadoras
CASE (combo: teclado, mouse vy
parlantes)  (costo  $49) * 400 $19.600.00 $20.252.68 $20.927.09 $21.62397.  §22344.04
computadoras
&
IIEETE) IR IBEET $45} L §18.000.00 $18.599.40 $19.218.76 $19.858.74 $20.520.04
computadoras
- i %
e 400 $ 64.000.00 5 66.131.20 $68.333.37 57060887,  $72.960.15
computadoras
1 &
RELLELETIE L E 2R $10) L $4.000.00 $4.133.20 §4.270.84 §4.41305 $4.560.01
computadoras 12
MATERIA PRIMA DIRECTA $192.000.00 $198.393.60 $ 205.000.11 $211.826.61 |  $218.880.44

Fuente: Expertos y proveedores (proformas)
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Tabla Nro. 19

- Materia Prima Directa PC Gama Alta

MATERIA PRIMA PC GAMA ALTA
Costo de Materia Prima e Insumos 2011 2012 2013 2014 2015
H *
Procesador Core i3 (costo $180) * 400 §72.000.00 §74.397.60 576.875.04 570434980  582.080.15
computadoras.
L D R 400 $17.600.00 $18.186.08 $18.79168 $19.417441  $20064.04
computadoras
1 *
LTI e LEE SRR Dl $10.000.00 $10.333.00 $10.677.09 $11.03264]  §11.400.02
computadoras
H x
ey Lw ELIEE fran 250 el $22.000.00 $2273260 $23.489.60 $24271800  $25.080.05
computadoras
. *
DVD  Writer (costo  $27) e $10.800.00 511.150.64 §11.53126 51101525 51231202
computadoras
o *
Sl iE glers mEn 5 el $2.000.00 $ 2.066.60 $2.135.42 $2.206.53 $2.280.00
computadoras
CASE (combo: teclado, mouse vy
parlantes) (costo  $49) * 400 $19.600.00 $20.252 68 $20.927.09 $2162397  $2234404
computadoras
Impresora HP (costo $45) * 400 comput. $18.000.00 $18.599.40 $19.218.76 $19.85874  $20.520.04
Monitor 19" (costo $160) * 400 comput. $ 64.000.00 §66.131.20 $68.333.37 $7060887  $72960.15
Regulador de Voltaje (costo $10) * 400 £000.00 $4.133.20 $4.270.84 5441305  §4.560.01
computadoras
MATERIA PRIMA DIRECTA $ 240.000.00 $ 247.992.00 $ 256.250.13 $264.783.26 1 $273.600.55 |

Fuente: Expertos y proveedores (proformas)

Tabla Nro. 20 - Materia Prima Directa PC Gama Media

Elaborado por: autora de la investigacion

COSTO MATERIA PRIMA GAMA MEDIA

Costo de Materia Prima e Insumos 2011 2012 2013 2014 2015
*
el ot 2D i $130) $52.000.00 $53.731.60 $55.520.86 $57.369.71 $59.280.12
400 computadoras.
I *
TR (EED 400 $17.600.00 $18.186.08 $18.79168 $19.41744  $20.064.04
computadoras
1 L3
TIITE L 228 (BIET $25) L $10.000.00 $10.333.00 $10.677.09 $11.032.64 511.400.02
computadoras.
H *
D250 DI Ll e: (FTad $55} WL $22.000.00 52273260 $23.489.60 $24.271.80 $25.080.05
computadoras.
. ®
DL e e WL $10.800.00 $11.159.64 $11.531.26 $11.915.25.  $12.312.02
computadoras
o * *
Ledorie 2lae ins $5} - $2.000.00 5 2.066.60 $213542 $2.206.53 $2.280.00
computadoras.
CASE (combo: teclado, mouse vy
parlantes) (costo $49} *400 $19.600.00 $20.252.68 $20.927.09 $21.623.97 $22.344.04
computadoras
®
TELE GFEED ) 400 $18.000.00 $18.599.40 $19.218.76 $19.858.74.  $20.520.04
computadoras .
3 i *
LALLr AT L $160) = 5 64.000.00 $66.131.20 $68.333.37 570.608.87 $72.960.15
computadoras
1 *
Reguiador de Voltaje (costo $10) * 400 4000 $4.133.20 $4.270.84 $4413.05 $4.560.01
computadoras
MATERIA PRIMA DIRECTA $ 220.000.00 $227.326.00 $ 234.895.96 $242.717.99 ¢  $250.800.50

Fuente: Expertos y proveedores (proformas)

Elaborado por: Autora de la investigacion
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Tabla Nro. 21 - Resumen Materia Prima Directa

UATERA PRMA DRECTA FC
FAMILIAR $192.000,00 $198.393 60 520500011  §21182661: $218.880 44
HEEIIEARM PRI DIRECTA FG GAIA $240.000,00 524799200 $256.25013:  §26478326: $273.60055
VATERAPRMADRECTAPC GAMAAL  S22000000%  S270600.  SI4RES §20271790  $25080080

Fuente: Expertos y proveedores (proformas) Elaborado por: Autora de la investigacion

6.2.2.2. Mano de Obra Directa.

La empresa requiere de un técnico especialista en ensamblaje de

computadoras de escritorio, las portatiles no necesitan mano de obra.

La mano de obra directa constituye el Salario Mensual Unificado y los
componentes salariales como: sueldo béasico, aporte patronal, fondo de

reserva, décimo tercer sueldo, décimo cuarto sueldo y vacaciones:

Tabla Nro. 22- Mano de Obra Directa

SUELDO MENSUAL

PERSONAL AllO 1 AllO 2 ANO 3 AlO 4 ARD 5
TECNICO 500.00 542 85 58937 63988 694 72
MENSUAL 500.00 542 85 58937 63988 694 72
AMUAL 6000.00 6514.20 T072.47 T678.58 8336.63
MANO DE OBRA DIRECTA
SUELDO ANUAL
DESCRIPCION AHO 1 Al 2 AllO 3 AlD 4 AROD 5
Salario Basico Unificado 6.000.00 6.514.20 T7.072.47 7.678.58 8.336.63
Vacaciones 250.00 [ 27143 294.69 [ 31994 34736
Aporte Patronal 591.00 641.65 696.64 756.34 821.16
Fondos de Resemnva - 542 63 58914 639.63 694 44
Decimo Tercero 500.00 542 85 589.37 639.88 694 72
Decimo Cuarto 26400 286.62 311.19 337.86 366_81
total 7.605.00 6.799.38 9.553.49 10.372.22 11.261.12

FUENTE: MINISTERIO DE RELACIONES LABORALES
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La proyeccién de sueldos y salarios es de 8,57 % de acuerdo a la formula
del anexo Nro. 2, se toma en cuenta esta modalidad de calculo en razén
del aumento de las cinco ultimas remuneraciones que estan por encima
de la inflacion, ejemplo préactico lo que sucedié en el 2010, la inflacién
subid en un 3,33 %, mientras que el salario basico subié un 10 %. De 240
a 264, con una diferencia de Usd. 24,00.

6.2.2.3. Costos indirectos de produccion.-
Para la empresa de computadoras SUMIEQUIPOS, se considera como
costos indirectos todos los servicios basicos y ciertos materiales de bajo

costo.

Para determinar los costos indirectos de produccion en los afios futuros,
se considerod una tasa de crecimiento del 3.33 %, de acuerdo a la inflacion

del dltimo ano.

Tabla Nro. 23- Costos Indirectos de Produccién

Servicios Basicos Produccion

1 Energia Elécctrica
Meses 12 12 12 12 12
Valar mensual 10.00 10.33 10.68 11.03 11.40
Valor anual 120.00 124.00 126.13 132.39 136.80
2 Agua Patable 10.00
Meses 12 12 12 12 12
Valor mensual 2.00 207 214 21 228
Valor anual 24.00 24 80 2563 26.48 2136
3 Telefono
Meses 12 12 12 12 12
Valor mensual 10.00 10.33 10.68 11.03 11.40
Valor anual 120.00 124.00 128.13 132.39 136.80
4 Internet
Meses 12 12 12 12 12
Valor mensual 12.00 12.40 12.81 1324 1368
Valor anual 144.00 148.80 15375 15867 164.16
TOTAL 408.00 421.59 435.63 45013 465.12
Fuente: entrevista expertos Elaborado por: Autora de la Investigacién
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Tabla Nro. 24- Gasto Fletes

Gastos Fletes

1 Transporte
Fletes 1240 1240 1240 1240 1240
Valor mensual 10,00 10,33 10,68 11,03 1140
Valor anual 1240000 12812 92 1323958 1 1366047 14136,03
Fuente: entrevista expertos Elaborado por: Autora de la investigacion

Tabla Nro. 25- Resumen Costos Indirectos de Produccion

Resumen de Costos Indirectos de Fabricacion

Senicios Basicos
Produccidn 408,00 421 59 435 63 45013 465 12
2 Fletes 12.400,00 12.612.92 1323959 © 13680 47 14.136,03
Total 12.808,00 13.234 51 1367522 1413060 14.601,15
Fuente: entrevista expertos Elaborado por: Autora de la Investigacion

Tabla Nro.26 - Detalle de Fletes

DETALLE DE FLETES

Transporte

COMPUTADORAS

ESCRITORIO 1200 10 12000

PORTATILES 240 00 1,67 400,00

Valor anual 1440.00 12400.00
Fuente: entrevista expertos Elaborado por: Autora de la Investigacion

Los Fletes estan en concordancia con el estudio técnico, por el
transporte de las computadoras de escritorio a un valor de $10,00 por
traslado de cada computadora, mientras el flete para las portatiles que

son mucho mas pequefas cuesta Usd. 1,67 por unidad.
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Tabla Nro. 27- Proyeccion de Costos de Produccién

Proieccibn Costos de Produccion

Mateia Prima Directa COR00000 | GTATIA0  GORHB0 | TIOSTEG TA2814
Mano de Ohra Diect COTHA00 7003 059 03D 1R
Cososhdrecos Fabrcacidn~ + 1200800 | 1323451 1367920 1443060 | 1460115

TOTALl 67241300 | 80674540 | 79097490 | T43R0G0 76014375

Fuente: entrevista expertos

Elaborado por: Autora de la Investigacion

Tabla Nro. 28- Costo Unitario Computadoras

MAND DE QERAYCOSTOS NDRECTOSDE. VALOR
NR0. CONPUTAORAS MATERIAPRADRECTA DRECTA  FABRICACON UNTARD  (VALORTOTAL
0 PCRAMLAR il b (LR A X
0 [PCGAMAAA i b i) B0 MedM
0 PCGATANEDA B bY i) Wil ZeEM
T0AL A1

Fuente: entrevista expertos

6.2.2.4. Costos de distribucién

a. Gastos Administrativos

Elaborado por: Autora de la Investigacion

Dentro de los gastos administrativos estaran los sueldos y salarios del

personal. Para realizar las proyecciones se utilizd6 el 8,57%

que fue

determinado del analisis realizado a los sueldos basicos unificados

generales dentro del periodo 2007 — 2011.

132



Tabla Nro. 29.- Sueldo Mensual Administrativo

SUELDO MENSUAL

PERSONAL AND 1 Aflo 2 ANO 3 ANO 4 ARD 5
GERENTE 100000 108570 1178.74 127976 1389 44
CONTADOR 600_00 651 42 707 25 767 86 833 66
MENSUAL 1600.00 1737 12 1685 99 2047 62 222310
AMNUAL 19200.00 20845.44 22631.89 24571.45 26677.22
SUELDOD ANUAL

DESCRIPCION ARO 1 AROD 2 ANO 3 ANO 4 AAD 5
Salario Basico Unificado 19.200.00 20845 44 22 63189 2457145 26 677 22
Vacaciones 800.00 [ 868.56 | g4300[ 102381 111188
Aporte Patronal 1.891.20 205328 222924 242029 2627 71
Fondos de Reserva - 1.736.43 1.6885.24 2.046.80 2.222 21
Decimo Tercero 1.600.00 1.737.12 1.6885.99 204762 222310
Decimo Cuarto 528.00 573.25 622 38 67571 733.62

FUENTE: MINISTERIO DE RELACIONES LABORALES Elaborado por: Autora de la investigacion

Los servicios basicos se proyectan de acuerdo a la inflacion del dltimo
afo, que es de 3,33 %, segun datos proporcionados por el Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), y el Banco Central.

Tabla Nro. 30.- Servicios Basicos

DESCRIPCION afio 1 afio 2 afio 2 afio 4 afo5
1 Energia Elécctrica
Meses 12 12 12 12 12
Valor mensual 10.00 10.33 10.68 11.03 11.40
Valor anual 120.00 124.00 12813 132 39 136.60
2 Agua Potable 10.00
Meses 12 12 12 12 12
Valor mensual 2.00 2.07 2.4 221 2.28
Valor anual 24.00 24.80 25.63 26.48 27.36
3 Telefono
Meses 12 12 12 12 12
Valor mensual 10.00 10.33 10.68 11.03 11.40
Valor anual 120.00 124.00 128.13 132.39 136.60
4 Internet
Meses 12 12 12 12 12
Valor mensual 12.00 1240 12.81 1324 1368
Valor anual 14400 148 80 163.75 158 87 164 16

FUENTE: MINISTERIO DE RELACIONES LABORALES Elaborado por: Autora de la Investigacion
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Tabla Nro. 31.- Arriendo

1 Armendo
Meses 12 12 12 12 12
Valormensual 5000 25833 . 266.93 . 205,82 | 285.00

Elaborado por: Autora de la investigacion

Tabla Nro. 32.- Materiales de aseo

DESCRIPCION aiio 1 aiio 2 aiio 2 aiio 4 aiio 5
1 Escobas
Cantidad 12 12 12 12 12
Valor Unitario 3.00 310 320 3.3 342
Valor anual 36,00 3720 3844 39712 4104
2 Trapeador 10,00
Cantidad 12 12 12 12 12
Valor Unitario 4,00 4,13 4,27 44 4,56
Valor anual 48,00 49 60 5125 5296 5472
3 Desinfectante
Cantidad 1 1 1 1 1
Valor Unitario 4,00 413 427 44 4,56
Valor anual 400 413 427 4.4 4 56
4 Recogedor
Cantidad 1 1 1 1 1
Valor Unitario 500 517 5,34 552 570
Valor anual 500 AT 534 552 510
5 ViledA
Cantidad 12 12 12 12 12
Valor Unitario 120 124 128 132 137
Valor anual 14 40 1488 15,38 15,89 16,42
TOTAL 107,40 110,98 1 :.ﬁ?l 118,49 122,44
Fuente: Proformas Elaborado por: Autora de la investigacion
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Tabla Nro. 33 Materiales de Oficina

Fuente: Proformas

Tabla Nro. 34- Proyeccion de Gastos Administrativos

Materiales de oficina

Elaborado por: Autora de la investigacion

Ariendo 3.000.00 309990 320313 330979 : 342001
Materiales de aseo 10740 11098 11467 11649 12244
Materiales de oficina 162.80 24830 236.07 0011 1 2139
Servicios Basicos Administrativos 406.00 N9 43563 43013 46512
Sleldos Administrativos 16.090.92 1862029 © 2021605 | 2194857 | 238296

TOTAL| 1977212 | 2250100 | 2422605 | 26.092.10 | 28.111.07

Elaborado por: Autora de la investigacién
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b. Gasto Ventas
Se preveé realizar un plan estratégico para la venta, lo cual estard a cargo

de un empleado y se requiere gastos de publicidad y propaganda.

Tabla Nro. 35- Sueldo Basico Unificado del Personal de Ventas

SUELDO MENSUAL

VENDEDOR 1 500.00 542 85 589 37 639 88 694 72
VENDEDOR 2 50000 542 85 589 37 639 88 694 72
CAJERA 500.00 542 85 589.37 639.68 694 72
MENSUAL 1500.00 1628.55 1768.12 1919 64 208416
SUELDO ANUAL

Salario Basico Unificado 36.000.00 39.085.20 42434 80 46.071.46 50.019.79
Vacaciones 750.00 | gid.28 884.06 | 959.82 [  1.042.08
Aporte Patronal 3.546.00 3.849.89 4.179.83 4.535.04 4.926.95
Fondos de Reserva - 3.255.80 353482 3.837.75 4.166.65
Decimo Tercero 3.000.00 3257 10 353623 383929 4 16832
Decimo Cuarto 1.584.00 1.719.75 1.867 .13 2.027 14 2.200.87
Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales Elaborado por: Autora de la Investigacion

Tabla Nro. 36 - Gastos de Publicidad

1 Radio América
Cantidad (cufias) 80 80 80 80 80
Valor Unitario 449 4.64 4.79 4.95 512
Valor anual 359.12 371.08 383.44 396.20 409.40
2 Hojas volantes
Cantidad (cufias) 500 500 500 500 500
Valor Unitario 0.10 0.10 0.11 0.1 on
Valor anual 50.00 51.67 53.39 5516 57.00
3 Tarjetas Presentacion
Cantidad 100 100 100 100 100
Valor Unitario 0.10 0.10 0.11 0.11 0.11
Valor anual 10.00 10.33 10.68 11.03 11.40
4 Grapadora
Cantidad 1 1 1 1 1
Valor Unitario 19.80 20.46 21.14 21.84 2287
Valor anual 19.80 20.46 21.14 21.84 22.57
L Tom T sseo2 [ aorar T 1525 T aze0s | asssr
Fuente: Proforma Elaborado por: Autora de la Investigacion
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Tabla No. 37 - Resumen de Gastos de Ventas

Proyeccion Gastos Ventas
PUBLICIDAD 36692 40187 4525 908 ¢ 4337
Sueldos Ventas 480000 ¢ 5198201 5643687 ¢ 6127351 6652465

TOTAL| 4926692 | 9236388 | 5685213 | 6170259 | 66.968.02

Elaborado por: Autora de la Investigacién

6.3 Depreciaciones y Amortizaciones
6.3.1. Depreciaciones

Las depreciaciones son calculadas de acuerdo a la dltima normativa de
la ley de Régimen Tributario, las explicaciones se encuentran al reverso
del formulario 101 del SRI, que se adjunta en los anexos 0 se puede

obtener esta informacién en internet.

Tabla Nro. 38- Resumen Depreciaciones

. DEPRE. SALDD
N DESCRIPCION AND1 | AfDZ | ARD3 ARD 4 ARD S ACUMU. LIBROS
Administrativos
1 :Bienes Muebles u Enseres T50.00 750,00 750,00 750.00 T50.00 3.750.00 3.750.00
2 iEquipos v Paguetes Informaticos 1322 11d43.22 114356 2.4.30.00 n.an
3 iHeramientas 100,00 100.00 10000 100.00 100.00 500.00 500.00
4 ieguipos de Sequridad 15,00 15.00 15.00 15.00 15.00 75,00 75,00
Subtotal 2.008.22: 2.008.22: 200856 865.00 865.00: 7 75500 4 32500
TOTAL 2.008.22 | 2.008.22 | 2.008.56 865.00 865.00 | 7 755.00 4.325.00
Fuente: Codigo Tributario SRI. Elaborado por: Autora de la Investigacion
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6.3.2. Amortizaciones

Son los utilizados en la constitucion y puesta en marcha la empresa,
requisitos obligatorios para la apertura de la misma.

6.3.2.1 Capacitacion

Tema: Motivacion trabajo en equipo para todo el personal.

Tiempo: 5 dias

Empresa a dictar el seminario: ASSESORATO

El contenido tematico del seminario integracién, motivacién y trabajo en

equipo es:
Relaciones Humanas

o El ser humano como ser sociable
o Espacios de desarrollo humano
o Relaciones individuales

o Relaciones individuo - grupo

o Requisitos basicos de cualquier relacion humana

Cuadro Nro. 31.- Cargos Diferidos

ESCRIPCION

rganizacion Legal 255,00
probacion Municipal + Bomberos 50,00
erechos de Planificacion 20,00
apacitacion 1.000,00
astos Constitucion 74273
OTAL 2.067.73
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Tabla Nro. 39- Resumen Amortizaciones

N* DESCRIPCION ARO1 ARD 2 ARD 3 ARD 4 ARD 5

1 |Organizacidn Legal 5100 5100 5100 5100 5100

= |Aprobacion Municipal + Bomberos 10.00 10.00 10.00 10,00 10.00

5 |Derechos de Planificacion 4,00 ¢.00 d.00 ¢.00 d.00

¢ |Capacitacion 18.00 18.00 18,00 18.00 18,00

5 |Gastos Constitucion 413,55 413,55 413.55 413,55 413,55
TOTAL 496 55 496.55 496 55 496 55 49655

Fuente: Consulta a expertos

Elaborado por: Autora de la Investigacion

Tabla Nro. 40 - Resumen Capital de Trabajo

Resumen de Capital de Trabajo

DESCRIPCION

Proyeccion Costos de Produccion

Proyeccidén Gastos Administrativos

Proyeccion Gastos Ventas

Proyeccion Gastos Financieros

TOTAL |

Fuente: Consulta a expertos

TRIMES TRE ANUAL
168.103,25 | 672.413,00
11.275,10 45.100,40
11.317,23 45.268,92
837.32 3.349,30
191.532,90 766.131,62

Elaborado por: Autora de la Investigacion

Tabla Nro. 41 - Resumen de Inversiones

RESUMEM DE INVERSIOMES

ACTNGS HRD . TABLA WVALOR

Bienes para la Administracion

Bienes Muebles v Enseres Tabla 2 g.500.00
Egquipos v Paguetes Informaticos Tabla 2 3.430.00
Herramientas Tabla 4 1. 000 00
Eguipos de Seguridad Tabla S 150,00
Subtotal 11.050.00
Bienes Para la Wenta

Inwventario Mercaderia Tabla & 13.007.97
Capital de Trabajo 5.3.844.30
LCargos Diferidos 206T. T3
TOTAL USD. ... S0 ORORD . DD

Fuente: Consulta a expertos

Elaborado por: Autora de la Investigacion
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Tabla Nro. 42- Inventario Mercaderias

INVENTARIO MERCADERIA

COMPUTADORAS 14"
Cantidad 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
Precio 762,61 805,67 835.60 863.42 892,18
Subtotal 93.913,04 97.040,35 100.271,79 103.610,84 107.061,08
COMPUTADORAS 10"
Cantidad 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Precio 34783 35941 371,38 383,74 396,52
subtotal 41.739,13 43.129,04 44.565,24 46.049,26 47.582,70
SUMINISTROS
Toneres (unidad) 120.00 120,00 120,00 120,00 120,00
Precio 65 22 67,39 69.63 71.95 74 35
Tatal 7.826,09 8.086.70 §.355 98 8.634 24 8.921.76
Cartuchos (unidad) 120.00 120,00 120,00 120,00 120,00
Precio 21,74 22 46 2321 23,98 24 78
Total 2.608.70 2.695 57 278533 2.878.08 2.973.92
Impresaras (unidad) 50,00 50,00 60,00 60,00 50,00
Precio 5217 53.91 55 71 57 56 59 43
Total 3.130.43 3.234 63 3.342 39 3.453 69 3.568.70
Papel (cajas) 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
Precio 15.65 16,17 16,71 17,27 17,684
Total 1.878.26 1.940.81 2.005.44 2.072.22 2.141.22
varios 5.000,00 5.166,50 5.338.,54 5.516,32 5.700,01
subtotal 20.443,48 16.487,87 17.036,92 17.604,25 18.190,47
COMPRAS INVENTARIO
ANUAL 156.095,65 156.657,27 161.873,95: 167.264,35: 172.834,26

COMPRAS INVENTARIO

MENSUAL 13.007.97 13.084.77 13.489.50 13.9358.70 14.402,85

Fuente: Consulta a expertos

5.4 GASTO FINANCIERO

Elaborado por

: Autora de la Investigacion

Para que la empresa entre en funcionamiento se requiere de un capital

de $ 90.000,00 de los cuales el 66,67% se financia con recurso propios

esto es $ 60.0000,00 y el

33,33 % se financiard mediante un crédito

bancario de $ 30.000, a un plazo de cinco afios con una tasa de interés

del 12,00% anual, los pagos se haran en forma mensual.
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Tabla Nro. 43- Inversiones

DESCRIPCION WALOR %
Capital Propio 60.000,00 66,67
Prestamo 30.000,00 33,33
TOTAL 90.000,00 100,00
Fuente: CFN Elaborado por: Autora de la Investigacion

Crédito Monto: USD. 30.000,00
Interés: 12,00 %

Plazo: 5 afios

Modalidad: Tarifa Fija pago mensual

Formula de célculo

= WExix (ix 1in
[(1+i}n-1]
= 30000 X 0,01 ¥ (1+0_ 15
[(1+0_0160-1]
\P= 30000 X 0,01 X (1+0.1)5 _ 667,33
[(1+0.01)60-1]

Elaborado por: Autora de la Investigacion

Tabla Nro. 44 Interés anual al crédito financiero

CONCEPTO | ANOA1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO§ TOTAL
INTERES 334930 270846 209269 1.34249 49714 10040,08
CAPITAL 4636,66 22490 291921 6.66547 751110 30.000,00

Elaborado por: Autora de la Investigacion
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Tabla de Nro. 45- Amortizaciones de Deuda

1 667,33 300,00 367,33 29.632,67
2 667,33 296,33 371,00 29.261,67
3 667,33 292,62 374,71 28.886,95
4 667,33 288,87 378,46 28.508,49
5 667,33 285,08 382,25 28.126,25
6 667,33 281,26 386,07 27.740,18
7 667,33 277,40 389,93 27.350,25
8 667,33 273,50 393,83 26.956,42
S 667,33 269,56 397,77 26.558,66
10 667,33 265,59 401,74 26.156,92
11 667,33 261,57 405,76 25.751,15
12 667,33 257,51 409,82 25.341,34
13 667,33 253,41 413,92 24.927,42
14 667,33 249,27 418,06 24.509,36
15 667,33 245,09 422,24 24.087,13
16 667,33 240,87 426,46 23.660,67
17 667,33 236,61 430,72 23.229,95
18 667,33 232,30 435,03 22.794,91
19 667,33 227,95 439,38 22.355,53
20 667,33 223,56 443,77 21.911,76
21 667,33 219,12 448,21 21.463,55
22 667,33 214,64 452,69 21.010,85
23 667,33 210,11 457,22 20.553,63
24 667,33 205,54 461,79 20.091,84
25 667,33 200,92 466,41 19.625,43
26 667,33 196,25 471,08 19.154,35
27 667,33 191,54 475,79 18.678,56
28 667,33 186,79 480,54 18.198,02
29 667,33 181,98 485,35 17.712,67
30 667,33 177,13 490,20 17.222,47
31 667,33 172,22 495,11 16.727,36
32 667,33 167,27 500,06 16.227,30
33 667,33 162,27 505,06 15.722,25
34 667,33 157,22 510,11 15.212,14
35 667,33 152,12 515,21 14.696,93
36 667,33 146,97 520,36 14.176,57
37 667,33 141,77 525,56 13.651,01
38 667,33 136,51 530,82 13.120,19
39 667,33 131,20 536,13 12.584,06
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Fuente: BNF Elaborado por: Autora de la Investigacion
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5.5 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS
5.5.1. Estado de situacion inicial
Para el Balance General se consider6 las cuentas de activos asi como las

de pasivos y patrimonio que posee la empresa.

Tabla Nro. 46- Estado de situacién inicial

ACTIVOS PASIVOS
Porcidn corriente del pasivo
ACTIVO CORRIENTE OPERACIONAL 76.852.27 |a corto plazo £.000.00
Activos disponibles 76.852.27 Pasivo a Largo Plazo 24.000.00
Capital Trabajo (Cuadro E24) 63.844.30
INVENTARIO DE
MERCADERIAS (Cuadro E27)  13.007.97
TOTAL PASIVO 30.000.00,
ACTIVO FILJO 11.080.00
Administrativos
Bienes Muebles y Enseres 6.500.00
Equipos y Paquetes Informatico:  3.430.00
Equipos de Sequridad 150.00 PATRIMONIO 60.000.00,
Herramientas 1.000.00
ACTIVOS Diferidos 2.067.73
Cargos diferidos 206773 Capital Propio Accionistas 60.000.00
TOTAL PATRIMONIO
TOTAL ACTIVO 90.000.00 |TOTAL PASIVOY PATRIMONIO 90.000.00|

Elaborado por: autora de la investigacion
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5.5.2. Estado de Resultados con financiamiento

A continuacion se describen todas las cuentas y sub cuentas proyectadas,

obteniéndose por diferencia la pérdida o ganancia neta que la empresa

SUMIEQUIPOS generara en cada afo de vida util del proyecto.

Tabla Nro. 47- Estado de Resultados

DESCRIPCION AND 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Materia Prima Directa 652.000.00 B73.711.60 | 696.146.20 719.327 86 74328148
Mano de Obra Directa 7.605.00 §.799.38 9.553.49 10.372.22 11.261.12
Costos Indirectos Fabricacidn 12.808.00 13.234.51 1367522 14.130.60 14.601.15
TOTAL| 672413.00 9574549 | 719.374.90 74383069 769.143.75
DESCRIPCION ARD 1 ANO 2 ANO 3 ARO 4 Afi0 5
VENTAS PROYECTADAS 972.549.92: 999.700.03: 1.033.090.87: 1.067.598.66: 1.103.260.86|
VENTAS NETAS 972.549.92: 999.700.03: 1.033.090.87: 1.067.598.66: 1.103.260.86|
{-) Costos de Produccion 672413.00: 695.74549: 719.374.90 743.830.69 769.143.75)
(-} Costos de Ventas 156.095.65: 156.657.27: 161.873.95 167.264.35 172.834.26|
UTILIDAD (PERDIDA) VENTAS 144.041.27: 147.297.28: 151.842.01 156.503.62 161.282.85|
GASTOS ADMINISTRACION 47.50517 52.079.02 55.190.97 57.387.54 60.974.51
Arrienda 6.000.00 6.199.80 5.406.25 6.619.58 6.840.01
Servicio Guardiania 14.400.00 14.879.52 15.375.01 15.887.00 16.416.03|
Materiales de aseo 107.40 110.98 11467 118.49 122 44
Materiales de oficina 165.80 248 30 256.57 265611 273.94]
Senicios Basicos Administrativos 408.00 42159 43563 45013 455 12|
Sueldos Administrativos 24.019.20 27.814.07 30.197.74 3278568 35.595.42
Gastos depreciacidn 1.808 22 180822 1.908 56 76500 TE5.00|
Amaortizacion 496.65 496.65 496 55 496 55 496 55|
GASTOS VENTAS 45,268.92 52.383.88 56.852.13 61.702.59 66.968.02
Gastos Personal 44 880.00 51.982.01 56.436.87 61.273.51 66.524 55|
Gastos Publicidad 38892 401.87 41525 42908 443 37|
UTILIDAD {PERDIDA) OPERACIONAL 51.267.18 42.834.37 39.798.92 37.413.48 33.340.32
GASTOS FINANCIEROS 3.349.30 2.758.46 2.092.69 1.342.49 497,14
Intereses Pagados 3.349.30 2.758.46 2.092 69 1.342 49 497 14|
UTILIDAD O PERDIDA EJERCICIO 47.917.89 40.075.91 37.706.23 36.070.99 32.843.18|
Participacidn trabajadores 15 % 718768 6.011.39 565593 5410 65 4 926 48
UTILIDADE S ANTES DE IMPUESTOS 40.730.20 34.064.52 32.050.29 30.660.34 27.916.70|
Impuesto ala renta 25 %, 24 %, 23%, 22¢ 10.182.55 8.175.49 7.371.57 6.745.28 6.141.67]
UTILIDAD O PERDIDA NETA 30.547.65 25.889.04 24.678.72 23.915.07 21.775.03|

Elaborado por: autora de la investigacion

En el estado de resultados la proyeccion de la ganancia disminuye

debido al aumento de sueldos que esta calculado con el 8,57% (férmula

Anexo, 2)

y debido a la politica de gobierno segun estadisticas el

aumento en los 5 ultimos afios es del 10% razon por la cual trabajamos
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con el 8.57% de aumento. En términos reales se esta asegurando el
aumento al sueldo basico de acuerdo a las politicas salariales del

Gobierno Central.

5.5.3. Estado de Flujo de Caja Proyectado

El Estado de flujo de caja, permitirdA medir los ingresos y egresos en
efectivo que se estima tendra la empresa en un periodo determinado,
permitiendo observar si realmente necesita financiamiento y obviamente
va a contar con los recursos necesarios para pagar las diferentes
obligaciones que mantiene, el mismo que se establece su desglose en lo

siguiente:

Tabla Nro. 48- Flujo De Efectivo Proyectado

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INVERSION (90.000.00)

Utilidad del Ejercicio (Cuadro E28 ) 30.547.65  25.889.04 0 24678.72 23.915.07 21.775.03

(+) Depreciaciones (Cuadro E21) 1.908.22 1.908.22 1.908.56 765.00 765.00

Amortizaciones (Cuadro E23) 496 55 496 55 496 55 496 55 496 55

TOTAL DE INGRESOS 3295242 28.293.80 . 27.083.83 | 25.176.62 23.036.57

Egresos

Pago de deuda 4 658 66 5249 50 591527 666547 7.511.10

Otros

(-) Total de egresos 4.658.66 5.249.50 591527 . 6.665.47 7.511.10

(+) Recuperacion efectivo (Cuadro E24) 63.844.30

(*) Recuperacion Activos Fijos

(saldo en libros) 3.825.00
FLUJO NETO| (90.000.00)| 28.293.75| 23.044.30| 21.168.56 | 18.511.14 83.194.78

Elaborado por: autora de la investigacion

Cuadro Nro. 32 Recuperacion

RECUPERACION EFECTVA

O CAPITAL DE TRABAJO 63.844.30
RECUPERACION ACTIVOS

O SALDO EN LIBROS 3.825.00
TOTAL 67.669.30

Elaborado por: autora de la investigacion
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El flujo de Caja constituye uno de los elementos mas importantes del
estudio de un proyecto debido a que, con los resultados se procedera a
efectuar la evaluacion financiera del proyecto y poder establecer la

factibilidad del mismo.

6.6 EVALUACION FINANCIERA

La Evaluacion Financiera tiene como objetivo calcular y estimar si el
proyecto planteado es rentable, con lo cual, se pueda iniciar la empresa
de venta de computadoras SUMIEQUIPOS, para lo cual se usa y se
maneja técnicas de evaluacion financiera como son: costo del capital,
costo de oportunidad, valor actual neto (VAN), tasa interna de retorno

(TIR), relacion beneficio / costo y periodo de recuperacion, punto de

equilibrio.

6.6.1. Determinacion del Costo de Capital

Para realizar el calculo del costo del capital debemos primero establecer
la TMAR (tasa minima de rentabilidad). Para el célculo de esta tasa se ha
tomado en cuenta en primer lugar el costo de oportunidad de la inversién,
considerando que el monto de la inversion esta dividido en inversion

propia y financiera.

Tabla Nro. 49- Calculo del costo capital y tasa de rendimiento medio

DESCRIPCION VALOR % TASA PONDE. | V. PROMEDIO
INV_ PROPIA £0,000.00 66.67 7.00 466.67
INV_FINANCIERA 30,000.00 33.33 12.00 400.00
TOTAL 90,000.00 | 100.00% 866.67 867 0087
TRM = (1+IF)(1+CK)-1
TRM= (1+0,0333)(1+0.087)1 0.1232 12.32 | BASE INFLACION
CK = COSTO DE OPORTUNIDAD
IF = TASA DE INFLACION

Elaborado por: autora de la investigacion
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NOTA: El Costo de Oportunidad es igual al costo de capital que

representa en este caso el 8,67 %.

Para determinar el costo de capital, se establecidé la aplicacion del
financiamiento propio y prestado, estableciéndose una tasa del 7% sobre
el capital propio y el 12,00% sobre lo prestado; luego se realiza un ajuste
al costo de capital por efectos de riesgo pais, en base a la tasa promedio
de inflacion del 3.33%,

6.7 Valor actual Neto (VAN)

El VAN de un proyecto de inversién se define como “la suma actualizada
de los flujos de caja que esperamos genere a lo largo de su vida”. Es
decir, es igual a “la diferencia entre el valor actual de sus cobros y el valor
actual de sus pagos”. Se trata, por tanto, de una medida de la rentabilidad

absoluta de una inversion.

FC.- Flujo de Caja

I.- Tasa de redescuento

n.- Tiempo u horizonte de vida util del proyecto de inversion.
VAN, positivo significa que existe rentabilidad.

VAN, Negativo inversién no rentable o no atractiva.

FC

VAN = —Inversion + ), aAtor
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Tabla Nro. 50 Flujos Netos Actualizados

Ajios Flujos | FLUJOS NETOS FORMULA FCA
1 28293 75|,=G9/1,1232 2519031
2 23 044 30 =G10/(1,1232)'2 18 26625
3 21 168.56] =G11/(1,1232)"3 1493895
4 18.511.14[ =G12/(1,1232)"4 11.630.67
5 83194 78| =G13/(1,1232)'5 46 538 31

174.212.54 116.564.49
VAN = FLUJOS METOS ACTUALIZADOS-INVERSION
VAN = 116.564.49-90000= 26.564.49 VAN

Interpretacion: Siendo la suma de los flujos de efectivo descontados de
$116.564.49 superior a la inversion inicial de $90.000; la empresa de
venta de computadoras lograra cubrir la inversion inicial y generara una

utilidad en torno al movimiento del proyecto en los 5 afios de $ 26.564.49.

6.8 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno evalla el proyecto en funcion de una Unica tasa
de rendimiento por periodo, con la cual la totalidad de los beneficios son

exactamente iguales a los desembolsos iniciales.

La tasa interna de retorno deberd ser mayor que la tasa de redescuento

para que la inversion sea aceptada.

La tasa para el calculo del TIR, se aplico el método de interpolacion,
estableciendo para ello la aplicacion de dos tasas con un intervalo de 2 %,
siendo:

Tasa inferior: 20%

Tasa superior: 22%

Las tasas anteriores permitieron obtener dos VAN: uno positivo y otro

negativo, siendo:

149



Tabla Nro. 51 Flujo Neto Flujos de Caja

Elaborado por: autora de la investigaciéon

FC

FCA =
1+in

Para el segundo afio

_ 23044.30

FCA = (1+0,20)2

=15482.60

Cuadro Nro. 33 - Calculo del TIR

Nota: La TIR para el presente proyecto es de 21.78 %.
Tasa aceptable ya que supera la TRM que es del 12.32 %.
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6.9 PERIODO DE RECUPERACION

Este indicador de evaluacion permite conocer en qué tiempo se recupera

la inversion, tomando en cuenta el comportamiento de los flujos de caja

proyectados que recupera el proyecto.

Tabla Nro. 52 Periodo Recuperacién Inversion

ANO3 FLUJOS NETOS. FCA CANTIDAD RUCUPERAC.

1 28.293.75 26.077.19 26.077.19 26.077.19

2 23.044.30 18.266.25 18.266.25 44 343 44

3 21.168.96 14.938.95 14.938.95 09.282.39

4 16.511.14 11.630.67 11.630.67 70.913.07

5 83.194.78 46.5368.31 19.086.93 90.000.00
174.212.54 117.451.38 90.000.00

Elaborado por: Autora de la Investigacion

Cuadro Nro. 34 Reqgla de tres Célculo recuperacion

Interpretacion:

45.538.31
19.086.93

12
49216048

—|_’41E]I:]%
1.01%

100%
41.01%

La recuperacion se lo hara en 4 afios 4 meses, quedando cerca de un afio

de utilidad, la misma que permitiria reinvertir en el propio proyecto.

Es necesario aclarar que el calculo para el flujo de caja actualizado se

toma en cuenta el desgaste del capital con la tasa de rendimiento medio

que es de 12,32%.
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6.10 BENEFICIO/COSTO

La relacion beneficio / costo esta representada por la relacion entre flujo

de caja actualizado sobre inversion.

En el caso del presente proyecto es aconsejable implementarlo ya que

la relacion beneficio / costo se encuentra en 1.22, que significa que por

cada dolar que la empresa invierte, tiene un beneficio de 0,22 centavos.

Tabla Nro. 53 - PRESUPUESTO DE EGRESOS

CONCEPTOI ANDS ANO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 AHO 5
GASTO PERSONAL
MAMND DE OBRA DIRECTA 7.605.00 879938 9553 49 10.372.22 11.261.12
GASTOS PERSONAL ADMIN 24.019.20 27 814 07 20197 74 32 785 8 25 505 42
GASTOS PERSOMAL VENTA: 44 850.00 51.982.01 56.436.87 61.273.51 66.524 55
TOTAL 76.504.20 88,595.47 95,188.10 104.431.42 113.381.19
OTROS GASTOS
Costos Indirectos Produccidl 12 808.00 13.234 51 13.675.22 14.130.60 14.601.15
Materia Prima Directa £52.000.00 673.711.60 6O6.146.20 719.327 86 74328148
Gastos Administrativos 21.081.20 21.860.18 22 588 13 2334031 24.117.55
Gastos de ventas 38892 40187 41595 47908 44337
Gastos Financieros 3.349 30 2 758 46 2092 §9 1,342 49 497 14
TOTAL 689.627.42 711.966.62 734.917.49 758.570.35 782.940,69
Depreciaciones 200822 2.008.22 2 008.56 865.00 865.00
Amortizaciones 496.55 496.55 496 55 496,55 496,55
Utilidades trabajadores 8 675.00 7.551.93 7.248 28 7.056.52 6.627 65
Impuesto Renta 12993 97 1027062 g 446 92 879712 8262 47

Elaborado por: Autora de la Investigacién
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Tabla Nro.54- Beneficio Costo

EGRESOS
5 INGRESOS
ANOS INGRESOS EGRESOS ACTUALIZADOS ACTUA;.IZADO

1 972.549.92 785.906.62 865.874.22 699.703.18

2 999.700.03 817.153.73 792.420.16 847.723.38

3 1.033.090.87 846.538.19 729.066.66 597.413.83

4 1.067.598.66 876.419.24 670.779.28 550.659.99

5 1.103.260.86 908.651.57 617.152.85 508.290.40
TOTAL| 5.176.200.33 4.234.669.34 3.675.293.16 3.003.790.79

Elaborado por: Autora de la Investigacion
_ ) lIngresos Deflactados 367529316  _ 1,22 COSTO BENEFICIO
BENEFICIO COSTO ? Egresos Deflactados 3.003.730,79

POR CADA DOLAR INVERTIDO RECUPERA 1,22, ES DECIR GANA 0,22

Elaborado por: Autora de la Investigacion

Por cada ddlar que invierte en el proyecto retorna 1,22; es decir, gana
0,23.

6.11 PUNTO DE EQUILIBRIO

Se refiere a la cantidad o el monto de ventas que hace que los ingresos
totales sean iguales a los costos totales, en este caso la utilidad es cero.

Es anicamente valido para el afio 1 del proyecto, porgue entre mas tardio

es el prondstico es menos cierto.

Costos Fijos
Punto de Equilibrio = -----------=---mmmm oo
Costos Variables

PE$ = PE unidades * Pvu
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El punto de equilibrio del

continuacion:

presente proyecto se detalla a

Tabla Nro. 55 - Calculo Punto de Equilibrio

DESCRIPCION AHO 1 AHlO 2 ANO 3 Aflo 4 AHO 5
INGRESOS
VENTAS 97254992 999700.03i 1.033.09087 1.067598.66;  1.103.260.86
COSTOS FIJOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldos Personal administrativo 24019.20]  27.814.07 30.197.74 3278568 3559542
GASTOS PERSONAL VENTAS 44880.000 5198201 56.436.87: 6127351 B6.524.65
MANO DE OBRA DIRECTA 7.605.00 879838 955349 10372292 11.261.12
Gastos de ventas 388.92 401.87 41595 47908 443 37
Gastos Administrativos 21.081.200 2186018 29538931 93340 31 24117.55
Gastos financieros 3.349.30 275846 2.092.59 1.342.49 497,14
Cargos diferidos 496,55 496,55 496,55 496.59 496.55
Depreciacion 190822 1.808.22 1,908 58 765.00 765.00

TOTAL COSTOFIJO.  103.728.38  116.020.75  123.680.28°  130.804.85 139.700.79)

COSTOS VARIABLES
Costos Indirectos Produccion 12.808.00: 1323451 13675922 1413060 14.601.15
Materia Prima Directa 65200000 B7371160: ~ 69614620:  719.327.86 743.281.48

TOTAL COSTO VARIABLE.  664.808.00° 673.711.60  696.146.20; 719.327.86 743.281.48

PE DOLARES 327.810.49 ' 355797.73 : 379.238.12 @ 400.972.69 : 428.153.46

Elaborado por: Autora de la Investigacion
PUNTO DE EQUILIBRIO

FORMULA = PE =

Costos fijos totales =

1-(costos variable / venta)

10372838

1- (664808/982586) = 32781049

Interpretacion: A partir de la venta de Usd. 327.810,49 es el punto de

equilibrio de los bienes, en donde, los gastos son iguales a los ingresos,

por lo tanto, desde este punto de partida estos rubros empezaran a

generar ganancias en la empresa.
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CAPITULO VII

7. ANALISIS DE IMPACTOS

7.1 SISTEMA DE IMPACTOS

Para el proyecto se ha programado aplicar una tabla de valoracion de los
impactos, siendo:

Cuadro Nro. 35- Valoracién de Impactos

Elaborado por: Autora de la investigacion

Sumatoria total

Nivel de impacto > Nivel de impacto / N° Indicadores

NUmero de indicadores

Los impactos que sobresalen y estan sujetos de analisis son: Impacto

socio econémico, comercial, empresarial, ético y ecolégico, educativo
La matriz esta compuesta por su indicador con su respectiva valoracion

dependiendo de su nivel, luego se realiza la siguiente operacién para

obtener el resultado del nivel de impacto

Con esta tabla se procedié a aplicar en los siguientes impactos el puntaje
de evaluacioén, siendo:
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7.1.1 Impacto Econémico

Cuadro Nro. 36 Impacto Econdmico

Elaborado por: Autora de la investigacion

2. Nivel de impacto / N° Indicadores
12/5=2,4=2

El impacto econdmico resultante es positivo medio.

Andlisis
A través de la creacion de la empresa de ensamblaje y venta de

computadoras tendra como principales beneficios de este impacto:

Generacion de fuentes de trabajo directos, porque se contratara
empleados y trabajadores de planta, no inferior a siete personas.

Mejorara el nivel de vida de los involucrados directos e indirectos, debido
al aumento de la produccién tecnoldgica y de los ingresos econdémicos
tanto para los empleados, como para los clientes, quienes compraran

equipos de computacién a precios razonables y de buena calidad; por otro
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lado los inversionistas tendran un rendimiento muy representativo que es

superior al rendimiento normal.

7.1.2 Impacto social

Cuadro Nro. 37- Impacto Social

Elaborado por: Autora de la investigacion

> Nivel de impacto / N° Indicadores

7/3=2.33

El impacto social resultante es positivo.
Analisis

Socialmente el proyecto generara impactos positivos debido a que con la
creacion de la empresa SUMIEQUIPOS se lograra en algo evitar la
migracion, el cual constituye una meta que se desea alcanzar, evitando la

salida de la gente joven.

Con el incentivo al trabajo se lograra mayor seguridad a nivel familiar y
sobre todo a nivel de colectividad social, ya que se evitard que surja la
delincuencia y otros medios criticados por la sociedad.

Con el avance tecnoldgico la comunicacion se facilita ya que,
comunicarse utilizando internet, es realmente un costo bajo.
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7.1.3 Impacto Productivo y Comercial

Cuadro Nro. 38- Impacto Productivo Comercial

Elaborado por: Autora de la investigacion

2. Nivel de impacto / N° Indicadores

7/3= 2 Elimpacto econdmico resultante es positivo medio.

Analisis:

Transformacion del producto con el ensamblaje de las computadoras,
entregas oportunas a clientes potenciales, incremento de nuevos clientes
y capacitacion continua del personal en nuevas técnicas de producciéon y
comercializacibn de equipos de computacion con aplicacion de
experiencias exitosas de otras empresas con tecnologia y técnicas mas

avanzadas.

7.1.4 Impacto Ambiental

Cuadro Nro. 39- Impacto Ambiental

Elaborado por: Autora de la Investigacion
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2. Nivel de impacto / N° Indicadores

8/3= 3

El impacto ambiental resultante es alto positivo.

Analisis:

Un control permanente del tipo de insumos quimicos para el ensamblaje
de computadoras, para evitar la contaminacion del ambiente.

Todas las disposiciones internas a los empleados se las enviara al correo
electronico de cada uno para evitar la impresion de documentos y el gasto
innecesario del papel.

El reciclaje de la basura es importante en todo caso la empresa tendra
dos recipientes: uno para el reciclaje de papel y carton y otro para los

productos que dafian el ambiente.

7.1.5 Impacto Educativo

Cuadro Nro. 40 Impacto Educativo

Elaborado por: Autora de la investigacion

2. Nivel de impacto / N° Indicadores
NIVEL DE IMPACTO=9/3 3 =3 equivalente a ALTO POSITIVO
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Mediante conferencias educativas se establecerd pasantias con
Universidades e Institutos Tecnoldgicos, sobre el ensamblaje de
computadoras.

Se realizara alianzas estratégicas, con todas las instituciones educativas
con la finalidad de vender equipos a precios modicos para incrementar
sus laboratorios.

Adiestramiento y aprendizaje con innovacion tecnolégico a todos los
empleados.

7.1.6 Impacto General del Proyecto

Cuadro Nro. 41 Impacto General del Proyecto

Elaborado por: Autora de la investigacion

> Nivel de impacto / N° Indicadores
12/5= 2,40

El impacto a nivel general que dard el proyecto serd de 2.4, lo cual
constituye un impacto positivo.
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Anélisis General

Esto implica que al ser un impacto positivo, la empresa SUMIEQUIPOS,
serd beneficiosa tanto a nivel individual como colectivo, permitiendo
generar una alternativa de progreso para la ciudad de lbarra. Existe un
promedio positivo en todos los impactos, por lo tanto, es aceptable el

proyecto en lo referente a impactos.
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CONCLUSIONES

El proyecto de la creacion de la empresa SUMIEQUIPOS es viable
en todas sus etapas, siendo factible su implementacion puesto que
permite recuperar la inversion inicial, generando utilidades para su
duefio y empleados.

La oferta estara ligada a varios componentes que coadyuvaran a
mantener la demanda; como promocion y comercializacion que se
efectuara a través de publicaciones en medios de prensa, radio,
hojas volantes y otros.

La demanda insatisfecha definida por la investigacion de mercado
permiten a la empresa SUMIEQUIPOS conocer los gustos y
preferencias del cliente y ofrecer un producto acorde a sus
requerimientos de innovacion tecnolégica y avances cientificos.

Con la predisposicion de los emprendedores del proyecto para
desarrollar la propuesta de la creacion de la empresa
SUMIEQUIPOS permitira generar ingresos econdémicos para las
personas que operan dentro del mismo.

La decision administrativa tendra bien definido los procesos, para
proveer de una buena atencion al cliente, permitiendo asi el

fortalecimiento del negocio.

El resultado del estudio técnico y financiero es totalmente favorable
para la creacion de la empresa SUMIEQUIPOS, pues en su

evaluacion financiera todos sus indicadores son positivos.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda la ejecucion del presente proyecto, puesto que se
determind su prefactibilidad a través del estudio de mercado,

técnico, organizacional y financiero.

Para garantizar el desarrollo efectivo del proyecto es recomendable
mantener una investigacion periédica de la demanda asi como del
avance tecnolégico para brindar una oferta efectiva de calidad y

buen servicio.

Trabajar con un grupo humano que esté comprometido con un fin

comun para beneficio de la empresa y suyo propio.

Incentivar y fomentar a la poblacion la cultura de revolucién
tecnolégica como parte de un estilo de vida de educacion e

innovacion.

Incentivando y capacitando al grupo humano que colabora en la
propuesta, permitira el manejo adecuado del negocio, bajo leyes y
reglamentos que se encuentren en vigencia y sobre todo la buena

atencion al cliente con calidad y calidez.
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ANEXO 1

CUADRO NRO. 65 REQUISITOS PARA TRAMITAR CREDITO BNF.

Persona Natural o Juridica con calificacion A, B 0 C en el BNF si el monto del
préstamo es hasta $50000; a partir de $ 50001 con calificacion A 0 B en el BNF.

Solicitud de crédito.

Copia de cedula de ciudadania y papeleta de votacion del deudor, cényugue y
garante segun el caso.

Copia del R.U.C o RISE.
Declaraciones al SRI.

Estado de situacion Financiera personal o copia de balance presentado a la
Superintendencia de Compafiias del ultimo afio.

Proformas casas comerciales y/o proveedores de los bienes a invertirse con el
crédito.

Cuenta corriente o de ahorros activa en el BNF.

Garantia prendaria y/o hipotecaria no inferior al 12% del valor del préstamo.

Prestamos sobre los $100000, Estudio de factibilidad de la actividad productiva a
desarrollar con el préstamo.

Para préstamos con garantia hipotecaria, Certificado del Registro de la Propiedad,
Copia de Escritura de Propiedad del bien, copia del pago del impuesto predial del
afio en curso.

Referencias Bancarias.

Copia de planilla de servicios basicos; luz, agua, o teléfono tanto para el cliente como
para el garante.

ANEXO 2

En el BNF
- Montos  Persona Persona Calificacion Calificaciénm‘
préstamos Natural Juridica ABoC AoB Factibilidad
Hasta 50,000 X X X
A partir de 50,001 X X X
Sobre los 100,000 X X X X
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ANEXO 3
LINEAS DE CREDITO DEL BNF AL 2010

Tipo de Credl't ° Por Montos Plazos fasas fle Garantias
Sector Economico Interés
Hasta 10 afos Tasa del
- . Hasta 50.000 dependiendo del 1 Prendaria y/o
Crédito Pecuario § . crédito de . .
ddlares destino del hipotecaria
L 4 desarrollo
crédito
Tasa del .
Crédito de Transporte H?sta >0.000 Hasta 5 afios crédito de P.rendar|a_y/o
ddlares hipotecaria
desarrollo
Hasta 7 afos Tasa del
. Hasta 50.000 dependiendo del _ Prendaria y/o
Crédito Pesquero B} . crédito de . .
ddlares destino de hipotecaria
= desarrollo
crédito
Microcrédito
Crédito de H?Sta 840 2 afios 5% Anual Sin garantia
DesarrolloHumano ddlares
119 I
. . Hasta 7.000 o % Anua Quirografaria
Microcrédito , Hasta 5 anos Sector
ddlares ., (Personal)
Produccion
Dl Quirografaria
Crédito 555 hasta 5.000 Hasta 5 afos 5% Anual g
B (Personal)
ddlares
Hasta 10 afios Tasa del
Crédito Agricola H?sta 50.000 depgndlendo del crédito de Prendarla'y/o
ddlares destino del hipotecaria
5 desarrollo
crédito
Hasta 10 afos
. ) Tasa del .
Crédito parala Hasta 50.000 dependiendo del o Prendaria y/o
. B} . crédito de . .
compra de Tierras ddlares destino del hipotecaria
- desarrollo
crédito
Hasta 10 afios
- o . Tasa del .
Crédito Pequeiia Hasta 50.000 dependiendo del 1 Prendaria y/o
. . . crédito de . .
Industria doélares destino del hipotecaria
. desarrollo
crédito
. Tasa del .
Crédito Compra de Hasta 50.000 o . 4 Prendaria y/o
.. , Hasta 7 anos crédito de . .
Magquinaria dolares hipotecaria
desarrollo
Hasta 50.000 IEERICH Prendaria y/o
Crédito Forestal } ' Hasta 20 afios crédito de . 'y
dolares hipotecaria
desarrollo
Tasa del .
Crédito de Consumo H:'asta 25.000 Hasta 3 afos crédito de P.rendarla.y/o
ddlares hipotecaria
desarrollo
Fuente: BNF, pagina web
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ANEXO 4

FORMULA PARA CALCULO DE SUELDOS

= )
= o 1 i INDICE
Qo Qo CANTIDAD INICIAL 2007 190
Qf CANTIDAD FINAL 2008 200
S — n NUMERO 2009 218
j= L2648 2010 240
190 2011 264
_44 o — —
i= L 13895 1
M = C (1+)N-1
: 1.0085712-1 264=190(1+)4
i= *
0.0857  8.57% 264 =14
190
8.57
= Qo (1+i)
= 264 (1+0.0857)
Qf= 286.62 NUEVO SUELDO BASICO
ANEXO 5

COMPROBACION TIR. Y VAN

INWVERSION IMICIAL -90.000.00
REMDIMIEMTO AP:JD 1 34.728.00
REMNDIMIENTO ANO 2 29.778.91
REMNDIMIENTO ANO 3 28.216.48
REMNDIMIENTO ANO 4 25.885.87
RENDIMIENTO ANO & 891.313.96
COSTE CAPITAL 01232

| VAN=  51.780.42 |

| 51 ACEPTA EL PROYECTO |

[ TIR= 30 44%
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ANEXO 6

KARDEX
COMPUTADORA GAMA MEDIA
FECHA DOCUMENTO COMPRAS VENTAS SALDOS
CANT. [ WWLNIT. WVITOTAL CANT WIUNIT. WITOTAL CANT. | WWUNIT. VITOTA
01-ene|FAC. 345 33| 667.011) 18711.358 33[ 667.011] 18711.3
15-ene 17[ 667.011| 9639.1842 16] 567.011] 907217
16-ene |fac 346 17| 567.011] 9639.1842 33| 567.011] 18711.3
30-ene 17[ 567.011[ 9639.1842 16] 567.011) 907217,
31-ene 17| 567.011] 9639.1842 33| 567.011) 18711.3
COMPUTADORA FAMILIAR
FECHA DOCUMENTO COMPRAS VENTAS SALDOS
CANT. | WIUNIT. WVITOTAL CANT WIUNIT. WITOTAL CANT. | W/UNIT. WVITOTAL
01-ene|FAC. 345 34| 497.011| 16898.368 34| 497.011] 16898.365
15-ene 17( 497011 8449.1842 17] 497.011] 8449.1842
16-ene|fac 346 17| 497.011| 8449.1842 34] 497.011] 16898.368
30-ene 17( 497.011| 8449.1842 17] 497.011] 8449.1842
31-ene 17| 497.011 8449.1842 34] 497.011] 16898.368
COMPPUTADORA GAMA ALTA
FECHA DOCUMENTO COMPRAS VENTAS SALDOS
CANT. | WWUNIT. WMITOTAL CANT WILNIT. WITOTAL CANT. | WYUNIT. WITOTAL
01-ene|FAC. 345 33| 617.011| 20361.358 33| 617.011| 20361.358
15-ene 17( 617.011| 10489.184 16[ 617.011| 9872.1733
16-ene|fac 346 17| 617.011| 10489.184 33[ 617.011[ 20361.358
30-ene 17[ 617.011] 10489.184 16| 617.011| 9872.1733
31-ene 17| 617.011| 104589.184 33| 617.011| 20361.358
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LAPTOP

FECHA DOCUMENTO COMPRAS VENTAS SALDOS
CANT. | VWUNIT. | wToTAL | CANT. | WUNIT. | WTOTAL | CANT. | WUNIT. | WTOTAL
CANT. | WUNIT. | wTOTAL | CANT. | WUNIT. | wTOTAL | CANT. | WUNIT. | WTOTAL
01-ene|FAC. 345 10| 782.61| 7.626.09 10.00 | 78261 | 7.826.09
15-ene 500 78261 3913.04 500 78261 3913.04
16-ene|fac 346 10| 78261 | 782609 1000 [ 78261 782609
30-ene 500 | 78261 3913.04 500 | 78261 3913.04
31-ene 10| 782.61| 7.826.09 10.00 | ¥82.61| 7.826.09
MINI LAPTOP
FECHA DOCUMENTO COMPRAS VENTAS SALDOS
CANT. | VIUNIT. | waOTAL | CANT. | WIUNT. | WTOTAL | CANT. | VIUNIT. | WTOTAL
01-ene|FAC. 345 10.00 | 34783 | 347826 10.00 | 34783 | 347826
16-ene 500 34783 | 173913 500| 34783 | 173913
16-ene|fac 346 10.00 | 34783 | 347826 10.00 | 34783 [ 347826
30-ene 5.00| 34783 1.739.13 5.00| 34783 | 1.739.13
31-ene 10,00 | 34783 | 347826 10.00 | 34783 | 347826
TONMNERS |DOCUMENTO COMPRAS VENTAS SALDOS
FECHA CANT. WIUNIT. | VITOTAL CANT WIUNIT, | WITOTAL CANT. WVIUNIT. | WITOTAL
01-ene[FAC. 345 10| 6h25 625 10 625 625
15-ene 5 B25 2.5 5 2.5 3125
16-ene|fac 346 5] bB25 312.5 10 62.5 625
31-ene 5 250 1250 5 25| 3125
16-ene|fac 346 5| B25 3125 10 625 625
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CARTUCHOS

FECHA |DOCUMENTO COMPRAS VENTAS SALDOS
CANT. WIUNIT. | WITOTAL CANT. WIUNIT. | WITOTAL CANT. WIUNIT. | WITOTAL
01-ene|FAC. 345 10 16.5 165 10 16.5 165
15-ene & 16.5 82.5 5 165 82.5
16-enefac 346 10 16.5 165 10 16.5 165
31-ene 5 16.5 82.5 5 165 82.5
31-ene|fac 346 10 16.5 165 10 16.5 165
IMPRESORAS
FECHA |DOCUMENTO COMPRAS VENTAS SALDOS
CANT. WIUNIT. | VITOTAL CANT. VIUNIT. | WITOTAL CANT. VIUNIT. | VITOTAL
01-ene|FAC. 345 5 150 750 5 160 750
15-ene 2 150 300 3 150 450
16-ene|fac 346 3 150 450 5 150 750
31-ene 3 150 450 2 150 300
31-ene|fac 346 3 150 450 5 150 750
PAPEL BOND
FECHA |DOCUMENTO COMPRAS VENTAS SALDOS
CANT. WIUNIT. | WTOTAL CANT. WIUNIT. | WTOTAL CANT. WIUNIT. | WITOTAL
01-ene|FAC. 345 10 18 180 10 18 180
15-ene 5 18 90 5 18 90
16-ene [fac 346 5 18 90 10 18 180
31-ene 5 18 90 5 18 90
31-ene|fac 346 5 18 90 10 18 180
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ANEXO 7

ENTREVISTA DIRIGIDO A LOS ACCIONISTAS

Lo siguiente es un cuestionario para conocer el criterio por parte de los
Accionistas para la inversion en la creacibn de la empresa
SUMIEQUIPOS en la Ciudad de Ibarra. Sirvase contestar con la mayor
sinceridad posible, para tener una vision objetiva de nuestro proyecto.

1. Las NTICS (Nuevas Tecnologias de la Informacion) se han
desarrollado a pasos agigantados. COmo afecta esto a las empresas
grandes y pequefias?.

3. El pais se encuentra en una grave crisis econdémica y resulta, hoy por
hoy, muy dificil crear empresas. Cudl es su opinion al respecto?

5. Existen muchas empresas y micro empresas dedicadas a la venta de
equipos y suministros de computacion en la Ciudad de Ibarra. Queé
diferenciaria a SUMIEQUIPOS de las demas?.

7. Qué hacer para elegir excelentes canales de distribucién?
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8. El financiamiento es importante en la adquisicion de equipos
computacionales. Qué parametros se tomara en cuenta?

" dicho?
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ANEXO 8

Encuesta dirigida a los posibles Clientes de la empresa
SUMIEQUIPOS del Cantén Ibarra.

La presente encuesta tiene por objeto conocer las necesidades
informaticas de padres de familia, trabajadores, docentes, profesionales,
estudiantes y publico en general.

Instrucciones

Lea detenidamente la pregunta, antes de contestarla

o La encuesta es anonima para garantizar la veracidad de la
informacion entregada.

o Marque con una sola X en el paréntesis la alternativa que crea es
la méas aceptable.

CUESTIONARIO:

1. ¢Tiene hijos? SI NO .............

Juniversitarios? ...,

¢Colegiales? ...

SPrimarios?
2. ¢ Cuél es su nivel de ingresos?

$300 a 500 ()

$500 a 700 ()

$700 a 1000 ()

Més de 1000 ()

3. Ocupacion:
Comerciante () Profesional () Docente () Otros ()

4. Considera Ud. importante disponer de un computador en su
hogar?
Si ()
NO ()

POF QUE? .t
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5. ¢, Tiene computador?
SI (irala pregunta 6) NO ............... (ir pregunta 9)

6. Si lo tiene, ¢qué tipo es?
PC de escritorio ()

Laptop (portéatil) ()

7. ¢, Hace qué tiempo adquirié su computador?
Uno o dos afios ()

Cuatro afos ()
Seis afios ()

8. Su computador esté actualizado a sus necesidades?

S ()

NO ()

Por

(0 [0S
9. La empresa a la que compraria un computador debe darme:

(Puede sefialar mas de 1)
Precios bajos ()
Servicios (mantenimiento, ayuda, reparaciones) ( )
Posibilidades de actualizaciones ()
10. ¢Cbomo le gustaria pagar el costo de su computador en caso de
adquisicién?
Efectivo ()
Crédito directo ()
Crédito financiero ()

Tarjeta de crédito ()

11. ¢Qué tipo de computador desearia adquirir?
PC Escritorio ()

Laptop (portatil) ()

12. Cuando adquirié o compré su computador qué le animo6 a comprar
a esa empresa?
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(Puede sefialar mas de 1 poniendo el nimero de orden).

- Precio ()
- Garantia ()
- Servicio de mantenimiento ()
- Crédito otorgado ()
- Seriedad de la empresa ()

13. En su impresora cuantas hojas imprime al mes?

1a50 ()
51 a 100 ()
Mas de 100 ()

14. Cuando se le ha dafiado el computador. A quién acude:
A un técnico () A un amigo ( ) Usted mismo ()

15. Qué complementos necesitaria para su computador?
1) Cémara web ()
2) Tarjetade TV
3) Mouse inaldmbrico
4) Aumento de memoria
5) Flash memory
6) Disco de capacidad
7) Scanner
8) Otros(Escriba el nombre)

(
(
(
(
(
(

—_ — L —

16. Qué tipo de impresora tiene?
Matricial ( ) Tinta ( ) Laser ( )Impresora fax scanner

(multifuncién) ( )

17. Sise cambiaria de impresora cual le gustaria obtener?

18. De preferencia qué programas utiliza?
(Puede sefialar mas de 1 poniendo el nimero de orden)

- Office ()
- Graficadores ()
- Contabilidad ()
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19. Donde adquiere los suministros para su computador?
Enlaciudad ( ) EnQuito ( ) Buscando el sitio con precios

menores ( )

20. SOLO PARA EMPRESAS

- Utilizan red SI () NO ()
- Paginas web SI () NO ( )
- Sistema de gestion administrativa SI () NO ()

21. En caso de capacitacion en informética le gustaria seguir cursos?
Sl () NO ()

¢, Qué cursos? Enumere:
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ANEXO 9

CUESTIONARIO PARA POSIBLES PROVEEDORES DE LA EMPRESA
SUMIEQUIPQOS.

1. ¢Cuantos afios de experiencia tiene su compafia en el servicio de
aprovisionamiento y/o Representaciones Técnicas?

2. ¢Trabaja su empresa con normas de aseguramiento de gestion
Calidad?

3. ¢Trabaja su empresa con normas de aseguramiento de gestidon
Ambiental?

4. ¢Tiene su empresa planificado obtener certificado de calificacion?

5. ¢ Todas las solicitudes de cotizacién, 6rdenes de compra, contratos de
suministro y/o Representaciones Técnicas son revisados previo a su
aceptacion para verificar la capacidad de cumplir con los requerimientos
solicitados?

6. Dispone de procedimientos para:
a. ¢Asegurar que el producto o servicio cumple con las
especificaciones solicitadas antes de su despacho?
b. ¢ldentificar al personal responsable por la verificacion de la
calidad del bien o servicio antes de su despacho?
Cc. ¢Asegurar que el producto enviado no sufre mermas o
deterioros durante el transporte hasta el lugar de destino?

7. ¢Esta en capacidad de brindar asistencia técnica y/o de capacitacion
cuando se lo requiera?

8. Cite cinco empresas de importacion o afines a las que brinda sus
servicios. (Especificando: Nombre, direccion, teléfono, persona de
contacto y tiempo).

9. ¢, Como maneja los eventuales reclamos que se le presentan? (Indique
el procedimiento).

10. ¢El personal de su empresa tiene un programa de capacitacion
continua?

11. ¢Qué medios de comunicacion dispone su compafiia? (Especificar
cada uno. Ejemplo: teléfono, fax, correo electronico).

12. Describa cada uno de los productos que puede brindar.
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13. ¢Esta calificado para proporcionar los productos que ofrece su
empresa?
14. Adjunte en una hoja los datos completos de su Compaifiia,
especificando:
¢ Nombre de la Compaiiia
Nombre de la Persona de Contacto
Direccion completa
Numeros de Teléfono y Fax
Direccion de Correo Electronico (si dispone)
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